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1 Einleitung 

1.1 Aufgabenstellung 

1998 begann die Liberalisierung des Strom- und Gasmarktes in Deutschland. Mit dem 

novellierten Energiewirtschaftsgesetz1 hat Deutschland Mitte 2005 die Richtlinien der 

EU umgesetzt, nach denen bis 1. Juli 2007 eine Trennung von Netzbetrieb und Energie-

handel vorzunehmen war, und eine Regulierungsbehörde gegründet. Damit soll neben 

der Sicherstellung einer preisgünstigen, effizienten und sicheren Versorgung der Allge-

meinheit mit Energie auch der Wettbewerb auf dem Energiemarkt gefördert werden.2 

Die Netznutzungsentgelte unterliegen der Regulierung durch die Bundesnetzagentur 

bzw. die Landesregulierungsbehörden. Aufgrund der Absenkung der Netznutzungsent-

gelte werden die Margen im Netzbetrieb geringer. Umso stärker rückt das Vertriebser-

gebnis, also das Ergebnis aus dem Verkauf von Strom und Gas, ins Blickfeld der Ener-

gieversorger. 

Die politisch-rechtlichen Veränderungen lassen somit das Vertriebscontrolling stark an 

Bedeutung gewinnen. Die Unternehmen haben erkannt, dass Margen, Effizienz, Preisat-

traktivität und die Vertriebskosten kritische Erfolgsfaktoren für den Energievertrieb 

darstellen.3  

Im Elektrizitätssektor hat der Wettbewerb seit diesem Zeitpunkt stark an Dynamik ge-

wonnen, im Gasmarkt kommt er langsam in Schwung. Neben den traditionellen Anbie-

tern drängen unabhängige Energiehändler mit einer aggressiven Wettbewerbspolitik auf 

den Markt und verdrängen die Stadtwerke aus ihrer Monopolstellung. Das Bewusstsein 

der Kunden verschärft sich für die Besonderheiten der Produkte Strom und Gas und die 

Bereitschaft, den Anbieter zu wechseln, steigt, letztlich auch bedingt durch zunehmen-

den Kostendruck und die Berichterstattung in den Medien. Die genaue Kenntnis der 

Faktoren, die Einfluss auf die Absätze und damit auf die Erlöse haben, ist für die Ent-

wicklung einer durchdachten Vertriebsstrategie unerlässlich.  

                                                 
1 Gesetz über die Elektrizitäts- und Gasversorgung (Energiewirtschaftsgesetz – EnWG), verkündet als 
Art. 1 Zweites Gesetz zur Neuregelung des Energiewirtschaftsrechts vom 7.7.2005, BGBl. I S. 1970, das 
zuletzt durch Art. 2 des Gesetzes vom 21.8.2009 geändert worden ist (BGBl. I S. 2870). 
2 Vgl. § 1 EnWG. 
3 Vgl. Bozem (2007a), S.21. 


