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Großkunden stellen für Energieversor-
gungsunternehmen (EVU) und Dienstleister 
aufgrund ihrer großen Abnahmemengen 
wichtige Kunden dar. Dem entsprechend 
werden solche Key Accounts intensiver und 
aufwändiger betreut.

Auf der anderen Seite stellt die Energie-
versorgung einen bedeutenden Kosten-
faktor für Großversorger dar, sodass die 
Wechselquoten bei Großkunden deutlich 
über denen privater Haushalte liegen (siehe 
Abbildung). Durch den Eintritt von neuen 
Anbietern in das Geschäftskundensegment 
oder die Arbeit von Verbänden wie des 
VEA oder des VIK wird die Abwanderung 
von Geschäftskunden eine zunehmende 
Bedrohung für EVU.

Dies führt zu einer steigenden Be-
deutung des Key Account Managements 
(KAM) in der Energiewirtschaft und einem 
zunehmenden Druck auf die betroffenen 
Vertriebsmitarbeiter. Die Großkundenbe-
treuung stellt damit ein relevantes aber 
auch kostenintensives und aufwändiges 
Segment der Energieversorger dar. 

Neben der fachlichen Ausbildung 
der Mitarbeiter gewinnen dabei auch die 
Strukturierung der internen Prozesse und 
Aufgabenverteilungen an Bedeutung, um 
Kosteneinsparpotenziale zu realisieren 
und die Abläufe wie auch Serviceprozesse 
effi zienter zu gestalten. 

Die trend:research-Studie „Key Account 
Management in der Energiewirtschaft: 
Marktentwicklung, Prozesse und Strate-
gien für die Großkundenbetreuung bei 

Strom, Gas und Energiedienstleistungen“ 
untersucht auf Basis von umfangreichen 
Expertenbefragungen, sowohl mit EVU und 
Dienstleistern als auch mit deutschen Key 
Accounts, welche Anforderungen an das 
moderne KAM gestellt werden (externe 
Sicht) und wie das KAM in der Praxis gestal-
tet wird (interne Sicht). Die Studie liefert auf 
dieser Basis wichtige Einblicke in relevante 
Prozessabläufe und Kennzahlen bei der Be-
treuung, dem Vertrieb und der Abrechnung 
bei energiewirtschaftlichen Großkunden. 
Neben einer Einführung in das Key Account 
Management in der Energiewirtschaft stellt 
die Studie relevante Organisationsmodelle 
und Sourcing-Ansätze vor und untersucht 
die möglichen Entwicklungen innerhalb 
des Key Account Managements bis 2020.

Zudem werden u. a. folgende Fragestel-
lungen beantwortet:

Was sind die Grundlagen und Erwar-
tungen verschiedener Zielkundengrup-
pen im Großverbrauchersegment?
Welche Voraussetzungen müssen in 
Abrechnung, Vertrieb und Kundenser-
vice für Großkunden beachtet werden?
Was sind die relevanten Kennzahlen 
und Prozesse im Key Account Manage-
ment?
Wie entwickeln sich ausgewählte Key 
Account Märkte bis 2020 weiter?
Welche Strategieoptionen bieten sich 
EVU, Contracting-Anbietern und Ener-
giedienstleistern?
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Marktentwicklung, Prozesse und Strategien für die Großkun-
denbetreuung bei Strom, Gas und Energiedienstleistungen

Marketing und Vertrieb

Einladung zum Startworkshop (Termin 

noch zu vereinbaren) in Stuttgart.

Nähere Informationen auf der Rückseite.

Kategorie Lieferan-
tenwech-
sel in TWh

Anteil an 
Entnahme-
menge je 
Kategorie

Anzahl Lie-
feranten-
wechsel

Anteil an 
Anzahl 
Letzver-
braucher

<=10 MWh/Jahr
Haushalts-

kunden
7,53 5,7 % 2.187.906 4,8 %

>10 MWh/Jahr

<=100 MWh/Jahr
Gewerbe- 

und kleine 

Industrie-

kunden

3,84 7,6 % 134.903 5,4 %

>100 MWh/Jahr

<=2 GWh/Jahr
10,96 14,7 % 25.101 11,7 %

>2 GWh/Jahr
Industrie-

kunden
22,22 10,7 % 2.543 15,6 %

Gesamt 44,55 9,6 % 2.350.453 4,9 %

Abbildung: Lieferantenwechsel im Strommarkt 2009 (Quelle: eigene Darstellung nach 

Bundesnetzagentur, 2010)
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Potenzialstudie

Die Studie stellt den Markt für Key Account Ma-
nagement in der Energiewirtschaft transparent und 
nachvollziehbar dar. Auf der Basis von Befragungen 
bei EVU, Anbietern und Key Accounts werden 
Trends, Einstellungen, Strategien und Strukturen 
erhoben, die aktuell in diesem Marktsegment 
vorherrschen.

Die Studie stellt somit eine fundierte Ausgangs-
basis für eine Positionierung bzw. für eine Neuorga-
nisation der eigenen Positionierung dar. Auf diese 
Weise unterstützt die Studie Anbieter bei Entschei-
dungen auf Basis qualitativer und quantitativer 
Marktforschungsergebnisse.

Die Erfahrungen anderer Marktakteure 
ermöglichen eine gezielte Marktbetrachtung. 
Hierdurch können Anbieter eigene Strategien 
bzw. Vorgehensweisen in Verbindung mit den 
angesprochenen Themen ableiten. Ferner können 
bereits getroffene Maßnahmen überprüft und ggf. 
entsprechend angepasst werden.

Ziel und Nutzen der Studie

trend:research setzt verschiedene Field- und 
Desk-Research-Methoden ein. Neben umfang-
reichen Intra- und Internet-Datenbank-Analysen 
(inkl. Zeitschriften, Publikationen, Konferenzen, 
Geschäftsberichte usw.) fl ießen für die Potenzial-
studie ca. 80 strukturierte Interviews mit folgenden 
Zielgruppen ein:

Stadtwerke/EVU
Contracting-Anbieter
Energiedienstleistungs-Anbieter
Key Accounts
Weitere Experten aus Instituten und Verbänden

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

•
•
•
•
•

Methodik

Die Potenzialstudie richtet sich an Energiever-
sorger, Vertriebsgesellschaften, Dienstleister, Tech-
nologieanbieter sowie alle weiteren an der Thema-
tik interessierten Unternehmen und Verbände. Die 
Studie hilft, die weitere Entwicklung einzuschätzen 
und die eigene Strategie/Marktpositionierung vor 
diesem Hintergrund auszurichten. 

Der Nutzen ergibt sich für Vorstände, Ge-
schäftsführer, Strategie-, Unternehmens- und 
Konzernplanung sowie Bereichsleitungen von 
Vertrieb, Marketing, Unternehmensentwicklung 
und Marktforschung.

An wen sich die Studie richtet
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Die Studie wird ca. 800 Seiten umfassen. 
Aufgrund der laufenden Erarbeitung können 
sich die Inhalte noch leicht ändern. Inhaltliche 
Vorschläge können bis zum Ende des Subskrip-
tionszeitraumes aufgenommen werden.
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Ihnen 10% Mengenrabatt. 

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

Kundenbindung, Kundenneugewinnung, Kundenrückge-
winnung (4. Aufl age)
September 2011 (in Bearbeitung), ca. 800 Seiten, 
EUR 4.700,00
Energiedienstleistungen bis 2020 (4. Aufl age): Erschlie-
ßung und Ausbau lukrativer Geschäftsfelder
August 2011 (in Bearbeitung), ca. 800 Seiten, EUR 5.200,00
Der Markt für Ökostrom und Ökogas bis 2015 (4. Aufl age)
November 2010, 787 Seiten, EUR 4.400,00
CRM bei Energieversorgern (3. Aufl age)
August 2010, 785 Seiten, EUR 4.700,00
No Frills: Billigtarife in der Energiewirtschaft (2. Aufl age)
Juni 2010, 971 Seiten, EUR 4.400,00
Wunderwaffe Energieeffi zienz
geplant, ca. 800 Seiten, EUR 5.900,00
Vertriebskanäle in der Energiewirtschaft (4. Aufl age)
geplant, ca. 800 Seiten, EUR 4.700,00
Gashandel und Gasvertrieb in Deutschland bis 2020 
(2. Aufl age)
geplant, ca. 800 Seiten, EUR 3.900,00
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Hiermit bestellen wir die Potenzialstudie (Nr. 14-0545) 
»Key Account Management in der Energiewirtschaft« 
zum Preis von EUR 4.500,00
und             zusätzl. Kopien  (je EUR 400,00)
- alle Preise zzgl. gesetzlicher MwSt. -

Bitte senden Sie uns das Studienverzeichnis 2011 zu.

Bitte senden Sie uns weitere Informationen zu trend:research.

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

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

So sind wir auf Sie aufmerksam geworden.
 Erhalt dieser Disposition
  per Post
  per E-Mail
 Internet
 Empfehlung durch
 Presseartikel in
 Sonstiges


