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Die Anzahl der Stromanbieter lag Anfang 
2014 in Deutschland bereits bei ca. 1.100 
Unternehmen bzw. Vertriebsmarken. Gas 
wurde von fast 900 Unternehmen bzw. deren 
Marken angeboten (vgl. Abbildung 1). Darunter 
bieten aktuell ca. 100 Stromversorger und 50 
Gasversorger ihre Produkte bundesweit an. 

Auch Versorgerwechsel durch Gewerbe 
und Industriekunden beeinflussen die Umsät-
ze der Energieversorgung teilweise deutlich. 
Wechselwilligkeit, konjunkturelle aber auch 
gesetzliche Rahmenbedingungen spielen in 
diesem Segment eine große Rolle. Allein im 
Jahr 2012 wechselten laut Bundesnetzagentur 
über acht Prozent der Geschäftskunden mit 
einem Stromjahresverbrauch von über zehn 
MWh den Lieferanten. Im Gasbereich waren 
es im selben Zeitraum über elf Prozent bei 
Geschäftskunden mit über 300 MWh Jahres-
verbrauch. 

Im Zuge der verpflichtenden Einführung 
eines Energiemanagementsystems bzw. eines 
Energieaudits werden diese Kundengruppen 
zukünftig verstärkt ihre Energiekosten be-
trachten und Maßnahmen zur Kostensenkung 
und Energieeffizienzsteigerung umsetzen. 

Die Strom- und Gasversorger reagieren 
mit einer Vielfalt von Maßnahmen, um der 
steigenden Intensität des Wettbewerbs 
entgegenzuwirken. Die jeweilige Eignung 
bestimmter Vertriebskanäle, die bspw. bei der 
Vermarktung von Ökostromprodukten genutzt 
werden können (vgl. Abbildung 2), wird von 
den Stadtwerken und Energieversorgungsun-
ternehmen (EVU) sehr unterschiedlich bewer-
tet. Eine eigene Webseite zu betreiben, kann 
längst als Selbstverständlichkeit betrachtet 
werden. Sponsoring, Werbung über Radio und 

TV, Mitarbeiter im Call Center, Außenwerbung 
oder Give-aways ist demgegenüber anhand 
von Kosten-Nutzenbetrachtungen genauer zu 
beurteilen. Es stellt sich die Frage, welche Ver-
triebskanäle für wen sinnvoll nutzbar sind, um 
sich erfolgreich im Wettbewerb zu behaupten. 
Welche neuen Vertriebsstrategien ergeben 
sich jeweils daraus?

Die geplante trend:research-Studie stellt 
die wesentlichen Rahmenbedingungen in der 
Strom- und Gasversorgung dar, beschreibt die 
Kundenkontaktpunkte und Kommunikati-
onswege, sodass die grundlegenden Infor-
mationen betrachtet werden, die Strom- und 
Gasversorger sowie deren Dienstleister im 
Bereich Vertrieb und Marketing benötigen. 

Neben Informationen zu den genannten 
Themen beantwortet die Studie u. a. folgende 
Fragestellungen:

Welchen Einfluss haben die energie-
wirtschaftlichen und energiepolitischen 
Rahmenbedingungen auf den Vertrieb 
von Strom und Gas?
Welche Vertriebskanäle werden in der 
Energiewirtschaft eingesetzt und wie 
effektiv sind sie bezüglich des Kosten-Nut-
zenverhältnisses?
Welche Unterschiede bestehen in der 
Ansprache verschiedener Zielgruppen?
Wie ist der Status quo in der Nutzung 
bestimmter Vertriebskanäle und welche 
Leistungen werden fremdvergeben? 
Wie hat sich die Wechselbereitschaft 
entwickelt?
Welches sind Erfolg versprechende Strate-
gien für die Marktakteure?
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Anforderungen, Fremdvergabe und Wachstumspotenziale im 
Strom- und Gasvertrieb (3. Auflage) 

Marketing und Vertrieb

Bei Bestellung bis zum 23. Juli 2014  

gewähren wir Ihnen einen  

Subskriptionsrabatt von 10%. 

Einladung zum Startworkshop  

(Termin noch zu vereinbaren).

Nähere Informationen auf der Rückseite.

1.200

1.000

800

600

400

200

0

40%

35%

30%

25%

20%

15%

10%

5%

0%

+14%

2010 2014

Strom Anbieter gesamt
Strom Kumulierte Wechselquote HH

Gas Anbieter insgesamt

Gas Kumulierte Wechselquote HH

Anzahl Strom- und Gasanbieter gesamt sowie kumulierte  
Wechselquoten bei Haushaltskunden in Prozent

Abbildung 1: Anzahl Strom- und Gasanbieter gesamt sowie kumulierte Wechselquoten 
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Die Studie „Vertriebskanäle in der Energie-
wirtschaft: Anforderungen, Fremdvergabe und 
Wachstumspotenziale im Strom- und Gasvertrieb 
(3. Auflage)“ gibt auf Basis einer aktuellen Befra-
gung einen umfassenden Überblick über die derzeit 
genutzten und geplanten Vertriebskanäle bei EVU. 

Neben einer Übersicht des Status quo in der 
Strom- und Gasversorgung erfolgt eine Darstellung 
der genutzten Kommunikationswege, Vertriebska-
näle und Fremdvergabeanteile.

Die Studie beschreibt die aktuellen Trends 
sowie mögliche Chancen und Risiken. Somit wird es 
EVU und Dienstleistern ermöglicht, gezielt eine ei-
gene  fundierte Strategie abzuleiten, die wichtigen 
Aspekte  zu benennen und umzusetzen und sich 
damit schon heute für die Zukunft vorzubereiten. 

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.) fließen in die Potenzialstu-
die ca. 80 strukturierte Interviews mit folgenden 
Zielgruppen ein:

Stromversorgungsunternehmen 
Gasversorgungsunternehmen
Dienstleister für Kundenserviceleistungen 
(insb. Call-Center-Betreiber)
Weitere Dienstleister für Vertriebs- und Marke-
tingleistungen
Weitere Experten

Die dargestellten Analysen und Ergebnisse 
werden mithilfe der o. g. Interviews und Experten-
gespräche erarbeitet. Die Auswertung der Erfah-
rungen und Erwartungen führt zu abgesicherten 
Aussagen über Synergiepotenziale, Marktpotenzi-
ale und Entwicklungstrends.

•
•
•

•

•

Methodik

Die Potenzialstudie richtet sich an Strom- und 
Gasversorger, Dienstleister sowie alle an der The-
matik interessierten Unternehmen und hilft, die 
weitere Entwicklung einzuschätzen und die eigene 
Strategie/Marktpositionierung vor diesem Hinter-
grund 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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8.1 Wettbewerb in der Energiewirtschaft
8.1.1 Wettbewerb in der Stromversorgung 
8.1.1.1 … für Privatkunden
8.1.1.2 … für Geschäftskunden
8.1.2 Wettbewerb in der Gasversorgung
8.1.2.1 … für Privatkunden
8.1.2.2 … für Geschäftskunden
8.1.3 Wettbewerb der Dienstleister
8.1.3.1 Dienstleister im Kundenservice
8.1.3.2 Dienstleister im Eventmarketing
8.1.3.3 Hersteller und Dienstleister für Internetanwen-

dungen
8.1.3.4 Dienstleister für Direktmarketing
8.1.4 Weitere
8.2 Ausgewählte Wettbewerbsprofile
8.2.1 Ausgewählte Energieversorger 
8.2.1.1 EnBW Energie Baden-Württemberg AG (inkl. Yello 

Strom GmbH)
8.2.1.2 E.ON Energie Deutschland GmbH (inkl. E WIE EIN-

FACH GmbH)
8.2.1.3 EWE VERTRIEB GmbH
8.2.1.4 goldgas SL GmbH
8.2.1.5 Greenpeace Energy eG
8.2.1.6 LichtBlick SE
8.2.1.7 Montana Energieversorgung GmbH & Co. KG

8.2.1.8 NATURSTROM AG
8.2.1.9 RWE AG (inkl. eprimo GmbH)
8.2.1.10 Vattenfall Europe Sales GmbH
8.2.1.11 Weitere
8.2.2 Ausgewählte Anbieter von Kundenservicelei-

stungen
8.2.2.1 arvato AG
8.2.2.2 avocis GmbH
8.2.2.3 buw Holding GmbH
8.2.2.4 CCM Communication-Center Mitteldeutschland 

GmbH
8.2.2.5 D+S communication center management GmbH 
8.2.2.6 davero dialog GmbH
8.2.2.7 Invitel GmbH
8.2.2.8 regiocom GmbH
8.2.2.9 Weitere
8.2.3 Ausgewählte weitere Dienstleister für den Bereich 

vertrieblicher Kundenkontaktpunkte
8.2.3.1 4iMEDIA GmbH
8.2.3.2 BTC Business Technology Consulting AG
8.2.3.3 comevis GmbH & Co. KG
8.2.3.4 Energie Marketing Agentur
8.2.3.5 FBO GmbH
8.2.3.6 Huth + Wenzel Agentur für Kommunikation GmbH
8.2.3.7 MFE Energie GmbH
8.2.3.8 proseed GmbH
8.2.3.9 PSI Energy Markets GmbH
8.2.3.10 Weitere

9 Trends, Chancen und Risiken
9.1 Trends
9.1.1 Anbieter- und Wettbewerbstrends
9.1.2 Kundentrends
9.1.3 Markttrends
9.1.4 Strategietrends
9.1.5 Technologietrends
9.2 Chancen und Risiken
9.2.1 … für Grundversorger
9.2.2 … für überregionale Energieversorger/Discounter
9.2.3 … für regionale Energieversorger
9.2.4 … für lokale Energieversorger
9.2.5 … für Dienstleister

10 Strategie
10.1 Strategiebegriff
10.2 Strategieoptionen für Strom-/Gasversorger
10.2.1 Mix der Vertriebskanäle für regionale Anbieter
10.2.2 Mix der Vertriebskanäle für überregionale Anbieter
10.2.3 Mix der Vertriebskanäle für bundesweite/große 

Anbieter
10.2.4 Weitere
10.2.5 Sourcingmodelle
10.2.5.1 Selbsterstellung
10.2.5.2 Kooperation
10.2.5.3 Ausgründung
10.2.5.4 Fremdvergabe
10.2.6 Preisstrategie
10.2.7 Servicestrategie
10.2.8 Cross-Selling
10.2.9 Vertrieb von Ökoprodukten
10.2.10 Marken-/Brandingstrategie
10.2.11 Weitere
10.2.12 Strategiebewertung
10.3 Strategieoptionen für Dienstleister
10.3.1 Preisstrategie
10.3.2 Servicestrategie
10.3.3 Diversifizierung
10.3.4 Spezialisierung (bspw. Nischenstrategie)
10.3.5 Innovationsstrategie
10.3.6 Weitere
10.3.7 Strategiebewertung
10.4 Vorgehensmethodik zur Strategieentwicklung
10.4.1 Erarbeitung einer Zielplanung
10.4.2 Durchführung einer Strategieanalyse
10.4.3 Entwicklung einer Strategie

11 Ausblick
11.1 Die Entwicklung der Energiewirtschaft in Deutsch-

land nach 2025
11.2 Wettbewerb im Strom- und Gasvertrieb nach 2025
11.3 Vertriebsstrategien und -kanäle nach 2025
11.4 Technologieeinsatz für den Vertrieb nach 2025

Die Studie wird ca. 500 Seiten umfassen. Aufgrund der 
laufenden Erarbeitung können sich die Inhalte noch leicht 
ändern. Inhaltliche Vorschläge können bis zum Ende des 
Subskriptionszeitraumes aufgenommen werden.
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