Mairkte und Strategien
Potenzialstudie

Okostrom:

Neue Geschittsmodelle und Vertriebswege

Potenziale, Entw

bekannt?
(Privatkunden, n=31)

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% Q0% 100%

bekannt

M unbekannt

Abbildung 1: Bekanntheit von Okostrom-Labels

|

Lassen sich Zertifikate lhrer Meinung nach als effektives
Marketing- und Vertriebsinstrument nutzen?
(Stadtwerke/EVU; n=49)

bedingt effektiv
22% Nein, kein effektives
Marktinstrument

20%

Ja, sehr effektiv
51%

Abbildung 2: Okostrom-Zertifikate als Marketinginstrument

trend:research

Institut fir Trend- und Marktforschung
Bremen — Bremerhaven — Koln — Stuttgart

Marktvolumen und -entwicklung

Status quo der Okostrombeschaf-
fung

Gesamte Wertschopfungskette (Be-
schaffungs- und Vertriebsmodelle)

NN N N2

Wettbewerbsanalyse und -profile

Der Vertrieb von Okostrom hat sich in den
letzten Jahren zu einem bedeutenden Absatz-
markt flr die Energieversorger entwickelt.
Beeinflusst durch die anhaltende Debatte um
Klimaschutz und der zunehmenden Bedeu-
tung Erneuerbarer Energien wird der Markt fur
Okostrom auch in Zukunft interessant bleiben.
Aktuell bieten von den rund 1.100 Stroman-
bietern rund 830 ein Okostromprodukt an.
Zusatzlich zu den grofien EVU haben sich auch
kleinere Okostromanbieter, wie Die Strommi-
xer oder die Polarstern GmbH, etabliert.

Durch die grofRe Zahl an Okostroman-
bietern herrscht aktuell eine hohe Wettbe-
werbsintensitat. Diese wird nach Aussagen
der Experten in den nachsten Jahren weiter
ansteigen, sodass ausgefeilte Vertriebsstra-
tegien immer relevanter fur die Anbieter
werden. Die hohe Wechselbereitschaft zu Oko-
strom durch den ,Fukushima-Effekt” bewirkte,
dass in dem Jahr der Reaktorkatastrophe die
Zahl der Letztverbraucher mit Nutzung von
Okostromprodukten von 4,5 Millionen im Vor-
jahr auf 5,5 Millionen anstieg. Dieser Effekt hat
mittlerweile an Bedeutung verloren, sodass es
nun darum geht, die Marke Okostrom, durch
Instrumente wie dem geplanten Herkunfts-
nachweisregister zu standardisieren und als
vertrauenswurdiges Produkt zu platzieren.

Eine Herausforderung fiir die Anbieter
stellt die zunehmend anspruchsvoller wer-
dende Kundengruppe der Okostromnutzer dar.
Soist neben den reinen Verbrauchern bereits
ein hoher Anteil an sogenannten ,Prosumern”
zu verzeichnen, die zu einem Teil ihren Strom
direkt oder indirekt selbst erzeugen. Dabei
legen sie grofien Wert auf Transparenz der
jeweiligen Okostromprodukte. Die Produkt-
transparenz wird durch Zertifikate und

cklungen und Strategien (5. Auflage)

Analyse der Anforderungen beste-
hender und zukiinftiger Zielkun-
dengruppen

— Entscheidungsfaktoren der Kunden

— Aktuelle Trends, Chancen und
Risiken

—> Strategien und Handlungsempfeh-
lungen fiir Okostromanbieter

Okostromlabels gesteigert. Allerdings kennt
ein Grof3teil der Befragten Privathaushalte die
bekanntesten Label und Zertifikate (TUV-Label;
Griiner Strom Label; ok-power-Gutesiegel) der
Okostrombranche nicht (vgl. Abb.1).

Die aktuelle Studie liefert vor dem Hin-
tergrund einer detaillierten Darstellung der
Rahmenbedingungen, Ansatze und Strategien,
um sich im Wettbewerb zu positionieren und
die Potenziale des aktuellen und zukunftigen
Marktes fur Okostrom zu nutzen.

Zudem werden auf Grundlage von Exper-
teninterviews mit EVU, Okostromanbietern
und unterschiedlichen Kundengruppen die
aktuellen Trends im Bereich Okostrombeschaf-
fung und -vermarktung ermittelt, um daraus
die weitere Entwicklung des Marktes ableiten
zu kénnen.

Folgende Fragestellungen werden dabei
untersucht und beantwortet:
¢ Welche Anbieter sind auf dem Markt fiir
Okostrom tatig? Wie unterscheiden sich
deren Angebote?

e Wie hat sich die Vielfalt des Okostrom-
angebots entwickelt und welche neuen
Moglichkeiten der Beteiligung gibt es?

e  Wie hat sich die Wechselbereitschaft
unter den Kunden entwickelt?

e Welche potenziellen neuen Kundengrup-
pen fiir den Absatz von Okostrom gibt es
und welche Anforderungen haben diese
an das Produkt Okostrom?

e Welche Marketing- und Vertriebsstrate-
gien sind notwendig, um Neukunden zu
gewinnen und bestehende Kunden zu
halten?

value through information.
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O Der Markt fiir Energiemanagementsysteme bis 2020
Februar 2013, 820 Seiten, EUR 4.800,00
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geplant, ca. 700 Seiten, EUR 7.500,00
O Der Markt fiir BHKW in Europa bis 2020
Juli 2012, 890 Seiten, EUR 7.900,00
O Dezentrale Energieerzeugung in Deutschland bis 2030
Juli 2012, 620 Seiten, EUR 7.900,00
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