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Der Wettbewerb im Gasmarkt fiir
Endkunden geht ins finfte Jahr. Die
Zahl der Anbieter pro Postleitzahlen-
gebiet liegt mittlerweile bei 31 und
auch die Wechselquoten steigen stetig.
Im Jahr 2010 haben etwa eine Mio.
Gaskunden ihren Versorger gewech-
selt, was eine Verdopplung gegentber
dem Vorjahr darstellt, in dem 500.000
Gaskunden ihren Anbieter gewechselt
hatten.

Der Wettbewerb wird bisher
hauptsachlich uber den Preis ausge-
tragen, doch gibt es mittlerweile auch
Anbieter, die sich neben dem Preis auch
uber die Qualitat definieren. Ob durch
die Kombination von Okologie und
Wirtschaftlichkeit Wettbewerbsvorteile
erlangt werden konnen, bleibt noch ab-
zuwarten. Der abnehmende Verbrauch
und der zunehmende Wettbewerb
machen deutlich, dass die Unternehmen
ihre strategische Ausrichtung anpassen
mussen. Die Erweiterung des Vertriebs-
gebietes bis hin zu vermehrten Aktivi-
taten in Schwellenlandern ist dabei nur
eine Moglichkeit von vielen.

Eine Herausforderung im Gashan-
del stellt die Olpreisbindung dar. Die
kontrare Entwicklung des Ol- und Gas-
preises fiilhrte 2010 bei einigen Unter-
nehmen zu erheblichen Verlusten.
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Markt- und Marktentwicklung
im Gashandel und Gasvertrieb bis
2020

Wettbewerbsstruktur und -inten-
sitat

Marktstrukturen und Akteure
Trends, Chancen und Risiken
Strategieoptionen

N 2 N2

Des Weiteren werden die Marktge-
biete als grofites Handelshemmnis in
Deutschland angesehen (siehe Abbil-
dung). Deren Zusammenlegung zu
einem gasqualitatsuberschreitenden
Marktgebiet zum 1. April 2011 stellt die
Handler ebenso vor neue Herausfor-
derungen wie der noch uneinheitliche
europaische Gashandel.

Die aktuelle trend:research-Stu-
die ,Gashandel und Gasvertrieb in
Deutschland bis 2020. Produkte, Preise,
Perspektiven (2. Auflage)” betrachtet
auf Basis von rund 100 Experteninter-
views die aktuellen Entwicklungen im
Bereich Gasvertrieb und Gashandel
und beantwortet dabei u. a. folgende
Fragestellungen:

e Welche Auswirkungen haben die
veranderten Rahmenbedingungen
auf den Erdgashandel und -vertrieb?

Wie werden sich die Preise, For-
der- und Transportkosten sowie
die gehandelten Erdgasmengen
entwickeln?

e Welche Strategien und Handlungs-
optionen bieten sich fiir den auch
zukunftig erfolgreichen Vertrieb von
Erdgas an?

e Welche Trends sind im Bereich
Gasvertrieb und Gashandel zu be-
obachten und welche Chancen und
Risiken ergeben sich daraus fur die
beteiligten Unternehmen?

value through information.
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Ziel und Nutzen der Studie

Die Studie gibt Antworten auf wichtige Fragen,
die im Zusammenhang mit den Auswirkungen der
Liberalisierung in der Gaswirtschaft in Bezug auf
den Erdgashandel und den Endkundenvertrieb zu
stellen sind.

Ausgehend von der aktuellen Situation und
den zu erwartenden Entwicklungen werden die
gegenwartigen und zukinftigen Auswirkungen der
Liberalisierung und weiterer Einflussfaktoren auf
den Gasmarkt — Handelsvolumen, Gaspreise, Markt-
teilnehmer, Wechselraten - aufgezeigt. Basierend
auf diesen Einschatzungen wird aufgezeigt, wo ein
Gasversorger, Weiterverteiler oder Einkaufer aus
der Industrie den Hebel ansetzen kann, um aus der
Liberalisierung Vorteile im Markt zu generieren, den
Bedurfnissen der Kunden besser zu entsprechen
und so zu den kommenden Gewinnern zu zéhlen.

Damit wird es moglich, gezielt eine eigene fun-
dierte Handels- und Vertriebsstrategie abzuleiten,
die wichtigen Anwendungen und Prozesse, Anfor-
derungen und Erfolgsfaktoren zu benennen und
umzusetzen und sich damit heute fiir die Zukunft
fit zu machen.

Methodik

trend:research setzt verschiedene Field- und
Desk-Research-Methoden ein. Neben umfang-
reichen Intra- und Internet-Datenbank-Analysen
(inkl. Zeitschriften, Publikationen, Konferenzen, Ge-
schéaftsberichten usw.) flieRen fiir die Potenzialstu-
die ca. 100 strukturierte Interviews mit folgenden
Zielgruppen ein:
Stadtwerke
Gasversorger
Regional-/Weiterverteiler
Gasvertriebsgesellschaften
Handler/Broker
Weitere Experten (Verbande, Institutionen, etc.)

Die dargestellten Analysen und Ergebnisse
werden mit Hilfe der o. g. Interviews und Experten-
gesprache erarbeitet. Die Auswertung der Anforde-
rungen und Erwartungen fihrt zu abgesicherten
Aussagen Uiber Nutzung, Wettbewerb, Trends und
Handlungsoptionen.

An wen sich die Studie richtet

Die Strategiestudie hilft Stadtwerken, Gasver-
sorgungs- und Querverbundunternehmen, Hand-
lern, Gasvertriebsgesellschaften sowie Ferngasge-
sellschaften zukiinftige Potenziale im Gasvertrieb
einzuschatzen und das eigene Angebot bzw. die
eigenen Mafinahmen vor diesem Hintergrund zu
optimieren. Zudem liefert sie Hinweise, wie die
Potenziale und Risiken in der Gasbeschaffung und
dem -handel einzuschétzen sind und mit welchen
Mafinahmen diesen begegnet werden kann.

Der Nutzen ergibt sich z. B. fir Vorstande,
Geschaftsflhrer, Strategie-, Unternehmens- und
Konzernplanung, Marketing und Vertrieb sowie die
mit dem Gashandel befassten Abteilungen.
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.. fir Ferngasgesellschaften

.. fur Vertriebsgesellschaften

.. flir neue Wettbewerber

.. fur industrielle GrofRabnehmer
.. fur Kraftwerksbetreiber

Fazit

Strategieoptionen der Marktteilnehmer
Strategiebegriff

Strategieoptionen

... fur Stadtwerke/Querverbundunternehmen
.. fir Regionalverteiler/Regionalversorger
.. fir Gasversorger

.. fiir Ferngasgesellschaften

.. fr Vertriebsgesellschaften

.. fir neue Wettbewerber

.. fur industrielle Groabnehmer

.. fur Kraftwerksbetreiber

Fazit

Ausblick nach 2020

Die Entwicklung der Energiewirtschaft in Deutsch-
land nach 2020

Gasvertrieb nach 2020
Ausgestaltung der Vertriebswege
Differenzierung nach Kundengruppe
Kooperationen als Zukunftsmodell
Fortbestand der Multi Utilities?
Gashandel nach 2020

Parallelen zur Stromwirtschaft

Fazit

Praxistipps

Checkliste Kundenbindung

Checkliste Kundenneugewinnung

Checkliste Kundenriickgewinnung

Checkliste Kundenwertanalyse

Checkliste Energiemanagement

Checkliste Risikomanagement

Checkliste Aufbau einer Gashandelsabteilung
Auswahl geeigneter Maffnahmen
Handlungsempfehlungen
Anforderungskatalog an ein Energiehandelssystem
Allgemeine Informationen tiber das System
Anforderungen an Hard- und Software
Lastprognose Strom

Vertragsmanagement

Portfolio- und Risikomanagement
Abwicklungsmanagement

Anforderungen an die Schnittstellen
Generelle Systemfunktionen
Funktionalititen fiir den Handler — Schnittstelle
Netz

Fazit

Die Studie wird ca. 800 Seiten umfassen. Aufgrund der lau-
fenden Erarbeitung konnen sich die Inhalte noch leicht &ndern.
Inhaltliche Vorschldge kénnen bis zum Ende des Subskripti-
onszeitraumes aufgenommen werden.



Zurtick im Briefumschlag an:

trend:research GmbH

Institut fir Trend- und Marktforschung
Parkstrafie 123

28209 Bremen

oder per

Fax an: 0421. 43 73 0-11
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Hiermit bestellen wir die Strategiestudie (Nr. 14-0541)
»nGashandel und Gasvertrieb in Deutschland bis 2020
(2. Auflage)«

zum Preis von

und || | zusatzl. Kopien

EUR 3.900,00
(je EUR 400,00)

- alle Preise zzgl. gesetzlicher MwSt. -

Wir sind an einer Teilnahme am Startworkshop (Termin noch
zu vereinbaren) in Bremen interessiert.

Bitte senden Sie uns Informationen zu weiteren Studien (s.u.).
Ggfs. erhalten wir Mengenrabatt.

Bitte senden Sie uns das Studienverzeichnis 2011 zu.

Bitte senden Sie uns weitere Informationen zu trend:research.

So sind wir auf Sie aufmerksam geworden.
O Erhalt dieser Disposition
O Internet
O Empfehlung durch 1 !
O Presseartikel in \ I
O Sonstiges \ !
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O

nein

Wir sind damit einverstanden, von trend:research per E-Mail den
Newsletter zu erhalten.

O

nein

Wir sind damit einverstanden, von trend:research per E-Mail weitere
Informationen tiber aktuelle Studien oder Veranstaltungen zu erhalten.

Datum Unterschrift/Stempel 14-0310-386/YS

@ Bremen

® Bremerhaven
® KoIn

@ Stuttgart

® www.trendresearch.de
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® Parkstrae 123
® 28209 Bremen

® Tel.:0421.4373 0-0
® Fax: 0421.43 73 0-1

® Deutsche Bank
® Sparkasse Bremen

trend:research
trend:research unterstiitzt die Unternehmen beim Wandel in
liberalisierten Markten. Dazu werden Trend- und Marktfor-
schungsstudien aktuell und exklusiv erarbeitet, fiir einzelne
oder mehrere Auftraggeber. Umfangreiche eigene (Primaér-)
Marktforschung, gemischt mit Erfahrungen und Wissen aus
liberalisierten Markten und dessen dosierter Transfer, aufberei-
tet mit eigener Methodik, fiihrt zu nachvollziehbaren Aussagen
mit hohem Wert. Die interdisziplindre Zusammensetzung der
Projektteams — auch mit externen Experten — garantiert die
ganzheitliche Betrachtung und Bearbeitung der Themen.

Schwerpunkt sind Untersuchungen fiir und in sich stark
wandelnden Markten, z. B. in den liberalisierten Energie- und
Entsorgungsmarkten.

trend:research liefert Studien, Informationen und Untersu-
chungen an iber 0% der grofieren EVU und unterstiitzt damit
existenzielle Entscheidungen — die Referenzliste erhalten Sie auf

Anfrage.
@ Konditionen

Die Strategiestudie »Gashandel und Gasvertrieb in
Deutschland bis 2020 (2. Auflage)« kostet EUR 3.900,00 (per-
sonliches Exemplar). Zusétzliche Kopien (Verwendung nur in-
nerhalb des Unternehmens) stellen wir Ihnen fir EUR 400,- pro
Kopie zur Verfigung.

Alle Preise verstehen sich zzgl. der gesetzlichen Mehrwert-
steuer. Zahlungsweise ist per Uberweisung oder Scheck inner-
halb von 14 Tagen nach Rechnungsstellung.

Die Studie ist auf Anfrage verfiigbar.

(") Veranstaltung zur Studie
Im Startworkshop in Bremen (Termin noch zu ver-
einbaren) wird die Methodik der Studie dargestellt und eine
inhaltliche Fokussierung mit den teilnehmenden Unternehmen
diskutiert. Der Startworkshop erméglicht dariiber hinaus durch
den gezielten und engen Erfahrungsaustausch die Ausgestal-
tung und Konkretisierung von Losungsansatzen im eigenen
Unternehmen.

=\ Weitere Studien
trend:research gibt weitere Studien heraus, z. B.:

O Der Markt fiir Okostrom und Okogas bis 2015 (4. Auflage):
Beschaffung, Marketing und Vertrieb von Okoprodukten
bei Haushalts- und Gewerbekunden
November 2010, 787 Seiten, EUR 4.400,00

O CRM bei Energieversorgern (3. Auflage): Erfolg durch
optimierte Kundenbeziehungen: Potenziale fiir Software-
anbieter, IT-Dienstleister & EVU
August 2010, 785 Seiten, EUR 4.700,00

O Wairmemarkt Deutschland (2. Auflage): Status quo und
Anforderungen der Kunden, Vertrieb und Produkte, Markt-
entwicklung bis 2020
Februar 2010, 1.478 Seiten, EUR 5.500,00

O No Frills: Billigtarife in der Energiewirtschaft (2. Auflage):
Oder: Wie die EVU kostenoptimierte Produkte mit redu-
ziertem Kundenservice anbieten konnen.

Juni 2010, 971 Seiten, EUR 4.400,00

O Kundenbindung, Kundenneugewinnung, Kundenriickge-
winnung (4. Auflage): - Wettbewerb um den Energiekun-
den -
geplant, ca. 800 Seiten, EUR 4.700,00

Weitere Informationen konnen Sie mit diesem Formular anfordern
oder im Internet unter www.trendresearch.de abrufen.
©trend:research, 2011
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