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) erSTAUSGABe  Nr. 6 | Dezember 2010

VERTRIEBSCHANCEN GAS
REGIONALE DECKUNGSBEITRÄGE

AUSGEWÄHLTE STÄDTE GRUNDVERSORGER (GÜNSTIGSTER TARIF) PREIS* MARGE*

Köln RheinEnergie (fairOnline Erdgas) 6,37 ct/kWh 4,10 ct/kWh

Dortmund DEW21 (Unser Erdgas.online) 6,36 ct/kWh 4,14 ct/kWh

Düsseldorf Stadtwerke Düsseldorf (Düsselgas Fix 2011) 5.59 ct/kWh 3,02 ct/kWh

Essen Stadtwerke Essen (Klaro! Online S) 6,44 ct/kWh 3,32 ct/kWh

Duisburg Stadtwerke Duisburg (Erdgas Casa Plus) 6,68 ct/kWh 3,65 ct/kWh

Bochum Stadtwerke Bochum (rewirfl amme vario) 6,50 ct/kWh 3,15 ct/kWh

Wuppertal WSW (Erdgas Smart) 6,49 ct/kWh 4,00 ct/kWh

Bielefeld Stadtwerke Bielefeld (EnerBest Gas) 6,06 ct/kWh 2,95 ct/kWh

BerecHNUNG FÜr reGION 4 (NOrDrHeIN-WeSTFAleN)

 * Netto, eigene Beschaffungs- und Overheadkosten sind von der Marge noch abzuziehen.
  farblich nicht ausgefüllte Flächen = keine Gasversorgung 

MARGE (ct/kWh)*

0,00 bis 1,99

2,00 bis 2,99

3,00 bis 3,49

3,50 bis 4,49

4,50 bis 5,15

LIEFERSITUATION
7.000 kWh/Jahr
(Single-Haushalt) 
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VERTRIEBSCHANCEN GAS
REGIONALE DECKUNGSBEITRÄGE
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GeBIeTSWeISe zUOrDNUNG Der mArGeN-KAlKUlATIONeN

www.vertriebsfokus-energie.de

VERTRIEBSCHANCEN GAS
REGIONALE DECKUNGSBEITRÄGE

AUSGEWÄHLTE STÄDTE GRUNDVERSORGER (GÜNSTIGSTER TARIF) PREIS* MARGE*

Leipzig Stadtwerke Leipzig (Gas21.online privat) 6,25 ct/kWh 2,76/3,45 ct/kWh

Dresden Drewag (Dresdner Gas kompakt) 6,48 ct/kWh 2,91 ct/kWh

Chemnitz eins energie (Grundversorgung) 6,75 ct/kWh 3,92 ct/kWh

Halle Energieversorgung Halle (Halplus Erdgas Direkt) 6,49 ct/kWh 2,87 ct/kWh

Magdeburg Stadtwerke Magdeburg (SWM Spar Erdgas) 6,57 ct/kWh 3,86 ct/kWh

Zwickau Energieversorgung Zwickau (Zwigge Gas) 6,47 ct/kWh 3,52 ct/kWh

Dessau-Roßlau Gasversorgung Dessau (Dessau Erdgas Relax) 6,80 ct/kWh 3,46 ct/kWh

Plauen Erdgas Plauen (Grundpreistarif) 6,69 ct/kWh 3,83 ct/kWh

BerecHNUNG FÜr reGION 7 (SAcHSeN UND SAcHSeN-ANHAlT)

 * Netto, eigene Beschaffungs- und Overheadkosten sind von der Marge noch abzuziehen.
  farblich nicht ausgefüllte Flächen = keine Gasversorgung 

MARGE (ct/kWh)*

0,00 bis 1,99

2,00 bis 2,99

3,00 bis 3,49

3,50 bis 4,49

4,50 bis 5,00

LIEFERSITUATION
7.000 kWh/Jahr
(Single-Haushalt) 

·· Systematische Berechnung und Darstellung von Margen für Strom & Gas

·· Potenzielle Deckungsbeiträge als Differenz der Erlöse und Fremdkosten

·· Der Erlös wird durch den jeweils günstigsten Sondertarif des Grundversorgers determiniert

·· In die Fremdkosten gehen Netzentgelte, Steuern und Konzessionsabgaben ein

·· Bundesweite Margendarstellung in zehn regionalen kartographischen 

Schwerpunktbetrachtungen

Detaillierte Angabe von Deckungsbeiträgen 

in Grundversorgungsgebieten; systematische 

Abdeckung ganz Deutschlands und der 

80 größten Städte (jeweils für Strom & Gas)
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UNTERNEHMENSPROFILE

Die LogoEnergie GmbH ist eine 100-prozentige Toch-
tergesellschaft der Regionalgas Euskirchen GmbH & 
Co. KG. LogoEnergie beliefert Haushalts- und Ge-
werbe- sowie Industriekunden seit Januar 2010 mit 
Gas – mit LogoGas.

Die Namen LogoEnergie und LogoGas sollen Trans-
parenz, Einfachheit und Kundennähe transportie-
ren. Unterstützt werden diese Merkmale durch den 
Claim „einfach günstig, einfach bestellen, einfach 
logo!“. Strategisch sieht sich der junge Gasanbieter 
unter den günstigsten Anbietern im Gasmarkt.

Die Regionalgas Euskirchen hat die LogoEnergie ge-
gründet, um mit einer eigenen Marke in den exter-
nen Gasvertrieb einzusteigen. Dabei soll die Marke 
eingängig und deutschlandweit einsetzbar sein. Der 
derzeitige alleinige Geschäftszweck der LogoEner-
gie ist der Gasvertrieb. Später könnte ggf. auch der 
Stromvertrieb dazukommen. Bei der Muttergesell-
schaft verbleiben das Gasgeschäft im angestammten 
Vertriebsgebiet und die ergänzenden Energiedienst-
leistungen.

Die Geschäftsführung der LogoEnergie ist in Perso-
nalunion weiterhin für die Regionalgas Euskirchen 
tätig. Beide Geschäftsführer sind langjährig in der 
Energiewirtschaft tätig und verfügen über Prokura 
in der Muttergesellschaft. Darüber hinaus hat die 
LogoEnergie keine weiteren Mitarbeiter. Die Ge-
sellschaft bedient sich aber rund 20 Mitarbeiter der 
Regionalgas Euskirchen in den unterschiedlichen 
Bereichen. Damit verbleiben alle Kerntätigkeiten im 

Mutter-Tochter-Verbund. Insbesondere kann die Lo-
goEnergie auf ein ausgereiftes und erfahrenes Ener-
giedaten-, Portfolio- und Bilanzkreismanagement 
zurückgreifen.

ein Produkt – mit langer Preisgarantie

Einfachheit ist – wie bereits erwähnt – ein wesentli-
ches Merkmal der LogoEnergie bzw. deren Angebot. 
LogoEnergie bietet aktuell ein Produkt an. Dieses 
enthält keinen Grundpreis. Die aktuelle Preisgarantie 
läuft bis Ende September 2012. Der Vertrag kann sei-
tens des Kunden jedoch monatlich gekündigt werden. 
Eine Vorkasse wird nicht fällig. Abzuschließen ist der 
Kundenvertrag allein online. Auch wenn im Internet-
auftritt unter „Fragen & Antworten“ steht, dass jeder, 
der über einen separaten Gaszähler verfügt, Gas von 
LogoEnergie beziehen kann, so wurde die Mindestab-
nahmemenge auf 7.500 kWh pro Jahr gesetzt.

Kundennähe demonstriert LogoEnergie durch die 
direkte telefonische Erreichbarkeit. Auf eine Service-
nummer hat das Unternehmen bislang verzichtet; es 
ist über eine normale Festnetznummer mit Ortsvor-
wahl erreichbar. Die Anfragen werden über eigene 
Mitarbeiter beantwortet; ein Call-Center wurde nicht 
beauftragt. Dies kommt scheinbar bei den Kunden 
gut an; Bestätigung fi ndet LogoEnergie auch in Kun-
denforen. Hier wird der Gasanbieter gut bewertet.

Deutschlandweites Vertriebsgebiet geplant

Das Vertriebsgebiet hat LogoEnergie im Laufe des 
Jahres ausgeweitet. Nachdem zunächst Teile der 
Marktgebiete NCG und OGE (vormals EGT L-Gas) 
beliefert wurden, können jetzt mit wenigen Ausnah-
men die beiden Marktgebiete vollständig beliefert 
werden. Die Ausnahmen betreffen insbesondere die 
Gebiete, in denen eine Zuordnung aufgrund über-
lappender Marktgebiete nicht eindeutig möglich ist. 
Um hier die Unsicherheit sowohl für den wechselwil-
ligen Kunden als auch für LogoEnergie zu reduzie-
ren, unterbreitet das Unternehmen für diese Gebiete 
zurzeit kein Angebot. Im Jahr 2011 will LogoEnergie 
das Vertriebsgebiet auf die Marktgebiete GASPOOL, 
Thyssengas und Aequamus ausweiten. In Deutsch-
land will das Unternehmen fl ächendeckend in spä-
testens zwei Jahren Gas anbieten.

Bislang, also nach knapp einem Jahr, hat Lo-
goEnergie rund 18.000 Kunden gewonnen. Damit 

LogoEnergie GmbH

ENERGIE

lOGOeNerGIe GmBH

Internet www.logoenergie.de

externer markteintritt Strom -

externer markteintritt Gas 01.2010

Umsatz in mio. € k.A.

Stromabsatz in GWh -

Gasabsatz in GWh k.A.

Anzahl der mitarbeiter 2 (2010)

Geschäftsführung /
Vorstand

Peter möltgen, ludger ridder

Gesellschafter /
Anteilseigner

100%  regionalgas euskirchen 
GmbH & co. KG
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UNTERNEHMENSPROFILE

 *  Netto, Mittel aus Grund- und Arbeitspreis. Wechselboni für das erste Vertragsjahr sind eingerechnet.
Rankings ohne Produkte mit Vorkasse, Paketpreisen und Kaution. Vergleich nur für Produkte mit maximal 
24 Monaten Laufzeit. Für die Rankings ist nur das jeweils günstigste Produkt eines EVU maßgebend.

TARIF-RANKING *

Klasse 1 (1-3): 1.880

Klasse 2 (4-8): 1.402

Klasse 3 (9-15): 0

Klasse 4 (16-…): 0

LIEFERSITUATION
7.500 kWh/Jahr
(Single-Haushalt) 

JAHRESKOSTEN
von 292,50 € bis 420 €
Ø 343,51 € für
3.282 belieferte Postorte

TArIF-rANKING GAS Der lOGOeNerGIe FÜr DIe BelIeFerTeN POSTOrTe

AcHTUNG!

Änderung der liefersituation 

von 7.000 auf 7.500 kWh, da 

dies die lieferuntergrenze 

der logoenergie ist.
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UNTERNEHMENSPROFILE

Die SE Sauber Energie GmbH & Co. KG liefert seit 
dem 5. Februar 2010 an Haushalts-, Geschäfts- und 
Großkunden Biogas. Gesellschafter der Sauber Ener-
gie sind bislang drei traditionelle Energieversorger, 
drei weitere sollen den Gesellschafterkreis erweitern 
– hier stehen noch entsprechende Gremienentschei-
dungen aus. Energate geht davon aus, dass es sich 
bei diesen Unternehmen um die BEW Bergische 
Energie- und Wasser-GmbH, die medl GmbH und 
die Siegener Versorgungsbetriebe GmbH handelt. 
Die drei aktuellen Gesellschafter MAINGAU Ener-
gie GmbH, Regionalgas Euskirchen GmbH & Co. KG 
und rhenag Rheinische Energie AG halten jeweils 
ein Drittel der Anteile der Sauber Energie. Sollten die 
drei weiteren Energieversorger wie geplant hinzusto-
ßen, wird jeder Gesellschafter ein Sechstel halten.

mit Biogas von der masse abheben

Die Gruppe der sechs Energieversorger hat sich als 
Interessengruppe mit gleichem Ansatz gefunden. 
Diese Energieversorger, von denen einige unter ih-
rem Namen im externen Vertriebsgeschäft tätig sind, 
wollen mit der neuen Vertriebsgesellschaft ein füh-
rendes Angebot im Vertrieb von Biogas unterbreiten. 
Damit unterscheidet sich Sauber Energie nicht nur 
von vielen anderen Wettbewerbern, sondern auch 
von den externen Angeboten der Gesellschafter. Es 
wird eine andere Zielgruppe angesprochen; Sauber 
Energie hebt sich als Ökoanbieter ab. Eigene Verlus-
te in den angestammten Vertriebsgebieten wollen 
die Gesellschafter so auch kompensieren. Alle sechs 
Versorger repräsentieren zusammen einen Umsatz 
von rund 700 Mio. Euro und ein Absatzportfolio von 
zehn Mrd. kWh.

Sauber Energie ist eine reine Vertriebsgesellschaft. 
Der kaufmännische Geschäftsführer, Stefan Dott, 
kommt aus der Energiewirtschaft und ist Leiter Un-
ternehmenscontrolling bei der rhenag. Der andere 
Geschäftsführer, Michael Ruffert, ist ausgewiesener 
Vertriebsexperte und Spezialist für Interim Manage-
ment. Nach verschiedenen Stationen im Vertrieb, 
u.a. als Prokurist bei der Deutschen Telekom, hat 
sich Herr Ruffert mit der GMWCONSULT GmbH mit 
Sitz in Berlin 2007 selbstständig gemacht. Herr Ruf-
fert war mit seinem Unternehmen maßgeblich an 
der Produktkonzeption und der Umsetzung für die 
Sauber Energie tätig. In den ersten Jahren begleitet 
er nun als Geschäftsführer für Vertrieb und Marke-
ting Sauber Energie und stößt neue Ideen an.

zahlreiche erste Platzierungen

Sauber Energie will als grüner, zugleich aber auch 
preisgünstiger Anbieter im Gasmarkt wahrgenom-
men werden. So hat es das Unternehmen geschafft, 
in einer Check24-Vergleichsstudie im Sommer 2010 
in 50 von 100 getesteten Städten günstigster Biogas-
Anbieter zu sein. Darüber hinaus hat Sauber Energie 
mit dem Ökoprodukt die jeweiligen Grundversorger 
unterboten. Auch ein etwas älterer Vergleich von Ap-
ril 2010 durch Toptarif bestätigt die preisliche Attrakti-
vität: Sauber Energie war in 54 von 67 Städten preis-
günstigster Anbieter bei Klima- und Biogastarifen.

Werden alle Anbieter in einem Preisvergleich – bei 
ansonsten gleichen Wettbewerbsparametern – her-
angezogen, so will Sauber Energie unter den ersten 
zehn Anbietern landen. Der Energielieferant hat da-
bei die Erfahrung gemacht, dass auch ein etwas hö-
herer Preis von den Kunden akzeptiert wird, weil der 
Beitrag zum Klimaschutz diesen Aufpreis rechtfertigt.

FIX12 oder FleX und 5% Biogasanteil

SAUBER GAS, das Produkt der Sauber Energie, ist ein 
Online-Produkt. Günstige Kostenstrukturen aufgrund 
einer schlanken Organisation und effi zienter Prozesse 
ermöglichen die preisgünstige Positionierung im Gas-
markt. Zwei Tarife bietet Sauber Energie an: SAUBER 
GAS FIX12 mit einer Preisgarantie von zwölf Monaten 
und SAUBER GAS FLEX für die Kunden, die fl exibel 

SE Sauber Energie GmbH & Co. KG

Se SAUBer eNerGIe GmBH & cO. KG

Internet www.sauberenergie.de

externer markteintritt Strom -

externer markteintritt Gas 02.2010

Umsatz in mio. € k.A.

Stromabsatz in GWh -

Gasabsatz in GWh k.A.

Anzahl der mitarbeiter k.A.

Geschäftsführung /
Vorstand

Stefan Dott, michael ruffert

Gesellschafter /
Anteilseigner

33,3% mAINGAU energie GmbH
33,3%  regionalgas euskirchen 

GmbH & co. KG
33,3%  rhenag rheinische ener-

gie AG
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UNTERNEHMENSPROFILE

TArIF-rANKING GAS Der SAUBer eNerGIe FÜr DIe BelIeFerTeN POSTOrTe

 *  Netto, Mittel aus Grund- und Arbeitspreis. Wechselboni für das erste Vertragsjahr sind eingerechnet.
Rankings ohne Produkte mit Vorkasse, Paketpreisen und Kaution. Vergleich nur für Produkte mit maximal 
24 Monaten Laufzeit. Für die Rankings ist nur das jeweils günstigste Produkt eines EVU maßgebend.

TARIF-RANKING *

Klasse 1 (1-3): 3

Klasse 2 (4-8): 1.052

Klasse 3 (9-15): 4.313

Klasse 4 (16-…): 2.672

LIEFERSITUATION
7.000 kWh/Jahr
(Single-Haushalt) 

JAHRESKOSTEN
von 350,50 € bis 603,50 €
Ø 417,56 € für
8.040 belieferte Postorte

Inklusive Ranking-Karten 

für das Vertriebsgebiet, 

getrennt nach Strom & Gas

Ausführliche Vorstellung 

bedeutender Wettbewerber; 

Hintergrundwissen durch 

persönliche Interviews
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ANBIETERSTATISTIK

0
Januar
2010

März
2010

Mai
2010

Juli
2010
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2010

November
2011
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Anzahl
Strom bundesweit
Strom regional
Gas bundesweit
Gas regional

BUNDeSWeIT reGIONAl

STrOm GAS STrOm GAS

Jan. 2010 57 7 276 189

mrz. 2010 58 7 288 200

mai 2010 57 10 307 208

Jul. 2010 58 13 312 216

Sep. 2010 59 16 322 229

Nov. 2010 60 16 335 240

0
Januar
2010

März
2010

Mai
2010

Juli
2010

September
2010

November
2011
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Anzahl
Strom bundesweit
Strom regional
Gas bundesweit
Gas regional

BUNDeSWeIT reGIONAl

STrOm GAS STrOm GAS

Jan. 2010 31 6 70 49

mrz. 2010 32 6 77 55

mai 2010 32 8 83 57

Jul. 2010 32 11 84 59

Sep. 2010 33 12 89 66

Nov. 2010 33 12 103 71

0
Januar
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März
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Mai
2010

Juli
2010
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2010
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Anzahl
Strom bundesweit
Strom regional
Gas bundesweit
Gas regional

BUNDeSWeIT reGIONAl

STrOm GAS STrOm GAS

Jan. 2010 16 1 18 1

mrz. 2010 15 2 18 2

mai 2010 17 2 22 2

Jul. 2010 16 3 22 3

Sep. 2010 18 3 25 5

Nov. 2010 18 3 29 3

Anzahl externer Vertriebsgesellschaften

Anzahl externer reiner Ökostrom- bzw. Biogasanbieter

Anzahl externer Anbieter

Strom & Gas
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ANBIETERSTATISTIK

WeTTBeWerBSINTeNSITÄT Im BIOGAS-SeGmeNT

ANZAHL BIOGASANBIETER

 8 bis 12

13 bis 16

17 bis 20

21 bis 25

26 bis 33

farblich nicht ausgefüllte 
Flächen = keine Gasver-
sorgung

Im deutschen Gasmarkt 
vertreiben derzeit insge-
samt 158 Unternehmen 
Biogas-Tarife – 58 mehr 
als noch im April dieses 
Jahres. Der überwiegende 
Teil (140) sind Grundver-
sorger, die übrigen 18 sind 
Vertriebsgesellschaften 
ohne eigenes Netz. 
Von den 158 halten 111 
eigenständige, d.h. in 
den jeweiligen Portfolios 
separierte Produkte vor. 
Die übrigen 47 Anbieter 
werten ein konventionelles 
Erdgasprodukt ökologisch 
auf und stellen ihren Kun-
den dafür einen Preisauf-
schlag in Rechnung. 
Je deutschem Postort be-
trägt die durchschnittliche 
Anzahl der Biogasanbieter 
derzeit 16. 
Diese Aufstellung bezieht 
sowohl Unternehmen, die 
auf eine physische Bei-
mischung von Biomethan 
setzen, als auch Akteure 
mit einer so genannten 
CO2-Gleichstellung über 
zertifi zierte Klimaschutz-
projekte ein.
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GASTBEITRAG

as Customer Relationship Management 
(CRM) stellt insbesondere die Kunden-
orientierung aller Unternehmensbereiche 
im Sinne eines ganzheitlichen Marketings 

in den Vordergrund. Diese Grundidee ist nicht neu 
– der Marketingprofessor Theodore Levitt äußer-
te sie bereits 1960 in der Harvard Business Review 
in seinem Artikel »Marketing Myopia« (zu deutsch: 
»Marketing-Kurzsichtigkeit«). Darin legt Levitt an-
hand zahlreicher Praxisbeispiele dar, nach seinem 
Verständnis sei die »[...] Geschäftstätigkeit eines Un-
ternehmens ein Prozess zur Zufriedenstellung der 
Kunden, nicht ein Prozess zur Erzeugung von Gü-
tern.« Durch seine zur damaligen Zeit revolutionäre 
Forderung nach einem »durch und durch kunden-
orientierten Management« transportiert er als Erster 
das Marketing auch in den Verantwortungsbereich 
des gehobenen Managements.

Notwendigkeit zur Kundenorientierung 
durch zunehmende Wettbewerbsintensität

Trotz dieser frühen Erkenntnisse ist der Stellenwert 
der Kundenorientierung erst seit etwa Mitte der 
1990er Jahre deutlich gestiegen – im Wesentlichen 
ausgelöst durch sich dramatisch veränderte Märkte 
und Wettbewerbsbedingungen (z.B. durch Zunahme 
der Wettbewerbsintensität und durch besser infor-
mierte, anspruchsvollere und wechselbereitere Kun-
den). Weiterhin verbreitete sich die Erkenntnis, dass 
nicht alle Kunden die gleiche »Wertigkeit« besitzen 
und es deshalb aus Unternehmenssicht vorteilhaft 
ist, in Kunden gemäß ihrer zu erwartenden Profi ta-
bilität unterschiedlich zu investieren.

Der Energiesektor lässt sich heute in vielerlei Hin-
sicht vergleichen mit der Ausgangssituation anderer 
Branchen in den 1990er Jahren. Nach Aufhebung des 
Telekommunikationsmonopols (1998)  etwa änderte 
sich für den ehemaligen Monopolisten zunächst nicht 
viel. Erst viele Jahre später zwangen massive Kon-
kurrenz und eine hohe Kundenabwanderungsrate (in 
manchen Monaten über 200.000 Kunden) vor allem 
im Festnetzbereich das Unternehmen zum Umden-
ken. Heute haben die Unternehmen der Telekommu-
nikationsbranche viel in den Aufbau eines Kunden-
beziehungsmanagements investiert, um ihre Kunden 
mit effi zienten Maßnahmen längerfristig zu halten 
oder wieder zurückzugewinnen. Viele Telekommu-
nikationsanbieter wären ohne ausgefeilte Kunden-
abwanderungsanalysen und ein hochautomatisiertes 

Kampagnenmanagement kaum mehr wettbewerbsfä-
hig. Vergleichbar sieht es in ähnlich wettbewerbsin-
tensiven Branchen aus – etwa im (Versand-)Handel.

Ausgangssituation und aktuelle Herausfor-
derungen in der energiewirtschaft

Diese verzögerte Entwicklung der Konkurrenzsi-
tuation und der Wechselbereitschaft der Kunden 
nach einer Marktöffnung beschreibt ein vorstell-
bares Szenario, das dem Energiesektor möglicher-
weise noch bevorsteht. Erste Anzeichen für einen 
anlaufenden Wettbewerb sind sichtbar: Spätestens 
seit der Preisfreigabe im Juli 2007 ist eine steigen-
de Wechselneigung auch von privaten Strom- und 
Gaskunden zu beobachten. Der Wechsel ist für die 
Kunden mit wenig Aufwand und Risiko verbunden, 
Vergleichsportale im Internet schaffen dazu eine nie 
zuvor erreichte Preistransparenz. Aus Kundensicht 
zählt beim „Einheitsprodukt Energie“ hauptsächlich 
der Preis – eine große Chance zur Differenzierung 
im Wettbewerb besteht vor allem in der Gestaltung 
der CRM-Prozesse.

Basisstrategien im crm

Wie können sich die Energieversorger auf die ge-
änderten Marktbedingungen einstellen? Hauptziel 
des CRM sind der Aufbau und die Gestaltung von 
profi tablen Kundenbeziehungen. Diese allgemeine 
Strategiedefi nition ist jedoch zu abstrakt, als dass sie 
sich unmittelbar umsetzen ließe. Wie realisiert man 
profi table Kundenbeziehungen? Dazu sind folgende 
elementare Fragen zu beantworten:

 ■  Mit welchen Kunden soll eine neue Beziehung 
angestrebt werden?

 ■  Zu welchen Kunden sollen bestehende Bezie-
hungen vertieft, intensiviert, ausgebaut und ver-
längert werden?

 ■  Bei welchen Kunden sollte eine Abwanderung 
nach Möglichkeit vermieden werden? Hinsicht-
lich welcher Kunden sollte eine Beendigung der 
Beziehung angestrebt werden?

 ■  Welche abgewanderten Kunden sollten nach 
Möglichkeit zu einer Wiederaufnahme der Bezie-
hung bewegt werden?

 ■  Wie kann dies jeweils möglichst zieloptimal 
(rentabel) geschehen?

Aus der abstrakten CRM-Strategie der rentabilitäts-
orientierten Kundenbeziehungspfl ege lassen sich 

„ Durch Customer Relationship Analytics
zur umfassenden Kundenorientierung –
Potenziale bei Energieversorgern“

 von Peter Neckel, Senior Analyst CRM und Data Mining, mayato® GmbH
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Marktforschung
Das Kapitel „Marktforschung“ vermittelt Kontextinformationen zu verschiedenen 
Aspekten der Wettbewerbsentwicklung. Die Darstellungen beziehen sich zumeist 
auf die Ergebnisse von Studien & Researchprojekten. 

Aktuellen Erhebungen des Bundesverbandes der 
Energie- und Wasserwirtschaft (BDEW) zufolge hat 
bislang jeder fünfte Haushalt mindestens einmal den 
Anbieter gewechselt. Dabei ist diese Bereitschaft in 
Berlin und Leipzig am stärksten ausgeprägt. Das ist 
das Ergebnis einer vom Berliner Verbraucherportal 
TopTarif aktuell für den VERTRIEBSFOKUS erstellten 
Analyse für die 50 größten Städte Deutschlands, die 
sich über den Zeitraum eines Jahres erstreckt. 

Deutlich weniger Zuspruch erfahren alternative 
Stromversorgungsangebote demnach etwa in Mün-
chen, wo die Wechselbereitschaft rund ein Drittel 
niedriger liegt als im Bundesdurchschnitt. Nur wenig 
höher rangiert sie z.B. in Dortmund oder in Frank-
furt am Main (29% bzw. 21% unter dem Mittelwert). 
In der deutschlandweiten Perspektive ist festzustel-

len, dass die Quote in fünf der sechs ostdeutschen 
Bundesländer höher als der Durchschnittswert von 
100 Punkten ausfällt. Bei der Betrachtung des Wech-
selverhaltens spielen neben tendenziell höheren 
Strompreisen in den neuen Ländern auch örtliche 
Preisanpassungen und Wettbewerbsstrukturen der 
lokalen Strommärkte sowie Unterschiede im regio-
nalen Einkommensgefüge eine entscheidende Rolle, 
betont TopTarif. So sei beispielsweise die Wechsel-
bereitschaft im eher einkommensschwachen Berlin 
über 60% höher als in Hamburg, obwohl die Wett-
bewerbssituation auf beiden Strommärkten nahezu 
identisch ist (jeweils rund 90 Anbieter). 

Allerdings spart ein Berliner Singlehaushalt mit ei-
nem Jahresverbrauch von 1.500 kWh gegenwärtig 
nur knapp 90 € netto, wenn er aus der Grundver-
sorgung zum günstigsten verfügbaren Tarif wech-
selt. In den oben erwähnten Städten München und 
Dortmund, in denen eher wenige Verbraucher einen 
Vertrag mit einem anderen Versorger abschließen, 
lassen sich zwischen 30 € und 40 € mehr sparen. 
Das zeigt, dass sich die Wechselquote nicht allein 
aus den möglichen Spareffekten ableiten lässt. 

Die TopTarif-Experten unterzogen die Kundengrup-
pe der Ein-Personen-Haushalte einer gesonder-
ten Betrachtung. Ergebnis: Die Singles sind an der 
wachsenden Zahl der wechselwilligen Verbraucher 
deutlich unterrepräsentiert: Ihre Wechselbereitschaft 
liegt nur etwa halb so hoch wie im Durchschnitt. 
Hauptgrund hierfür sei die verbreitete Annahme, 
dass das Einsparpotenzial bei kleineren Verbräu-
chen zu gering sei, um einen Wechsel fi nanziell 
lohnenswert zu machen. Dabei sei im Gegenteil der 
Spareffekt für Ein-Personen-Haushalte vergleichs-
weise hoch, unterstreicht TopTarif. 

Für die Auswertungen wurden die Wechselvorgänge 
herangezogen, die zwischen dem 1. November 2009 
und dem 31. Oktober 2010 über das Internet-Portal 
www.toptarif.de abgewickelt wurden. Die Anzahl 
der vermittelten Verträge ging dabei korrelativ zu 
den Einwohnerzahlen der betrachteten Städte und 
Bundesländer ein.  

Kundenverhalten: In welchen Städten 
sind Verbraucher besonders wechselbereit?

WecHSelQUOTe IN DeN BUNDeSlÄNDerN

E
X

T
R

A

LEGENDE

sehr hoch
über 125

hoch
105 bis 125

durchschnitt
95 bis 105

gering
85 bis 95

sehr gering
unter 85

DURCHSCHNITT = 100

QUELLE
TopTarif
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EXTRA - Zusammenfassung 

aktueller Marktstudien sowie 

Trendbeschreibungen aus 

Marketing und Vertrieb
Eine kartographische Sonder- 

auswertung je Ausgabe zu 

einem speziellen Thema

Autoren aus der Energiewirtschaft 

stellen innovative Aspekte für den 

Energievertrieb vor oder bieten 

Einblicke durch Praxisbeiträge

Statistik externer Anbieter 

für drei Standardkategorien 

in Zahlen und Graphen



Der VERTRIEBSFOKUS ENERGIE von ene’t und ener|gate liefert exklusive Daten und Analysen zur Marktsituation im 
Strom- und Gasvertrieb für Haushalts- und Gewerbekunden. Er dient als wertvolle Entscheidungshilfe in einem immer 
dynamischeren Wettbewerbsmarkt, den insbesondere neue Anbieter mit günstigen oder ökologischen Produkten prägen.

Zur Zielgruppe der Publikation zählen die Versorgungswirtschaft sowie energienahe Dienstleister. Aber auch Vertretern der 
Marktforschung und aus dem Verbandswesen liefert das neue Magazin wertvolle Informationen.

Der VERTRIEBSFOKUS ENERGIE beschreibt auf rund 100 Seiten die wesentlichen Entwicklungen für Strom und Gas durch 
detaillierte Analysen sowie anschauliche Tabellen und Graphiken. Neben konkreten Wettbewerberprofilen stehen dabei vor 
allem Produkte, Margen und Vertriebschancen im Mittelpunkt. Methodisch unterlegen wir jeder Printausgabe durchgängig 
eine von acht definierten Liefersituationen aus dem Haushalts- und Gewerbekundenbereich. Die Basis bilden die ene’t-
Datenbanken für Endkundentarife und für Netznutzung.

Zusätzlich immer informiert über das Internet: www.vertriebsfokus-energie.de

·· Vertriebschanchen: Wettbewerbliche Kennziffern für alle deutschen Postleitzahl-Ort-Kombinationen 
und acht verschiedene Liefersituationen

·· Aktuelle Vertriebsnachrichten aus der ener|gate-Redaktion

·· Strom- und Gasanbieter im externen 
Vertriebsgebiet

·· 	Kundenzahlen für Strom- und Gasanbieter 
im Zeitverlauf

·· 	Alle Gastbeiträge aus der Printpublikation

Preis / Erscheinungsweise

·· Jahresabonnement (6 Ausgaben plus 
exklusives Internetangebot) zum Preis 
von 2.400,- € zzgl. MwSt.

·· Einzelheft (plus zeitlich begrenzter Zugang 
zum exklusiven Internetangebot) zum Preis 
von 600,- € zzgl. MwSt.

·· Zweimonatliche Printpublikation
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