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Contracting ist nicht nur auf individuelle Großprojekte

im Geschäftskundenbereich beschränkt. Zunehmend

vermarkten EVU/ Stadtwerke aktiv Contracting-Pro-

dukte für den Privatkundensektor. 

Motivation ist vor allem das enorme Potenzial an

erneuerungsbedürftigen Heizungsanlagen, ausgelöst

durch die gesetzlichen Verschärfungen (1. BImSchV,

EnEV) und die Überalterung des Anlagenbestandes.

Mit weitestgehend standardisierten Contracting-Ange-

boten sollen Haus- und Wohnungseigentümer vom

Hemmnis der relativ hohen Investitionskosten  für eine

moderne Heizungsanlage befreit werden und darüber

hinaus bzgl. Wartung und Betrieb rundum versorgt

werden.

Aus Sicht der Anbieter tragen solche Wärmeliefer-

Konzepte wesentlich zur Kundenbindung bei und bie-

ten Chancen, sich als Dienstleister im stärker werden-

den Wettbewerb um Gaskunden zu positionieren.

Dennoch gibt es weiterhin Barrieren, die die Entwick-

lung in diesem Segment hemmen. Dies sind unter

anderem:

ö Contracting ist sowohl als Begriff als auch als 

Konzept wenig bekannt.

ö Die Unklarheit der rechtlichen Rahmenbedingungen

vor allem bei vermieteten Wohngebäuden blockiert 

zahlreiche Projekte in Mehrfamilienhäusern.

ö Etwas mehr als ein Drittel der potenziellen Kunden 

erkennt im Contracting keine Vorteile.

Die Potenzialstudie zeigt auf der Basis einer umfangrei-

chen Befragung der Nachfrage- und Anbieterseite mit

86 telefonischen Interviews neben einer differenzierten

Kundenanalyse das aktuelle Marktvolumen, die weitere

Marktentwicklung bis 2015 sowie Fallstudien aus der

Praxis. Darüber hinaus liefert die Studie Antworten auf

weitere Fragen, die im Zusammenhang mit dem

Aufbau bzw. Ausbau des Geschäftsfeldes stehen, z.B.

ö Welche Anforderungen stellen die 

Privathaushalte an einen Contractor?

ö Welche Anbieter agieren bereits erfolgreich außer

halb ihres Versorgungsgebiets?

ö Was sind deren Erfolgsfaktoren?

ö Welche Strategien/Instrumente zur 

Markterschließung werden angewendet? 

ö Wie ist die Zusammenarbeit mit lokalen 

Handwerksbetrieben zu gestalten?

ö Wie entwickelt sich das Marktvolumen in 

Abhängigkeit unterschiedlicher 

Rahmenbedingungen (Marktszenarien)?

ö Wie lassen sich regionale Marktpotenziale bestim-

men?

ö Welche Chancen zur Neukundengewinnung bietet 

Contracting?

Die Studie richtet sich an Contractoren, Energieversorg-

er, Dienstleister sowie an Installateur- und Heizungs-

baubetriebe.

Die Studie ist ab sofort verfügbar und umfasst 570 Seiten.

59% Eher nein

33% Eher ja

Privathaushalte: Könnten Sie sich ein Pooling
von Anlagen mit anderen Eigenheimbesitzern
vorstellen, um einen Contracting-Vertrag 
abzuschließen?

8% Keine Angabe
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Contracting bei PrivatkundenZiel und Nutzen der Studie

Die Studie knüpft an Ergebnisse der Potenzialstudie »Der
Markt für Contracting in Deutschland bis 2010« an und ver-
tieft die Untersuchung im Bereich der Privatkunden. Neben
differenzierten Aussagen über die Kundenanforderungen
erfolgt eine detaillierte Analyse dieses Marktsegments und
die Berechnung des entsprechenden Marktvolumens. Auf
der Basis einer umfangreichen Befragung der Zielkunden
und einer transparenten Analyse der erwarteten Entwick-
lungen in diesem Contracting-Teilmarkt werden strategi-
sche und operative Entscheidungen unterstützt und Emp-
fehlungen zum Aufbau und/oder Ausbau der eigenen
Marktposition gegeben. Darüber hinaus werden die Anfor-
derungen und Bedürfnisse der Kunden in diesem Bereich
vertieft und Anhaltspunkte für eine eigene Segmentierung
und Vertriebsvorbereitung gegeben.

Methodik

trend:research setzt verschiedene Field- und Desk-Research-
Methoden ein. Im Desk-Research wurden neben umfangrei-
chen Intra- und Internet-Datenbank-Analysen auch bereits
vorhandene Studien zum Thema Contracting ausgewertet.
Den Hauptteil macht das Field Research aus. Im Rahmen
einer umfangreichen deutschlandweiten Befragung wurden
86 telefonische und persönliche Interviews mit folgenden
Zielgruppen durchgeführt:

Zielgruppen                                               Interviews
Private Haushalte, Eigentümergemein- 
schaften (Ein- und Zweifamilienhäuser, 
kleine Mehrfamilienhäuser) 51

Contractoren, EVU, Stadtwerke, 
Energieagenturen 25

Installateur- und Heizungsbaubetriebe, 
Ingenieurbüros 10

An wen sich die Studie richtet

Die Potenzialstudie hilft Contractoren , Energieversorgern
und Dienstleistern, zukünftige Contracting-Potenziale im
Bereich der Kleinanlagen  einzuschätzen und das eigene
Angebot bzw. die eigenen Maßnahmen vor diesem Hinter-
grund auszurichten. 

Der Nutzen ergibt sich z.B. für Vorstände, Geschäfts-
führer, Marketing, Vertrieb, Strategie-, Unternehmens- und
Konzernplanung und -entwicklung, Leiter Contracting,
Leiter  kundennahe Anlagen u.ä..
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