Angebots- und Treuestrategien im Markt
der Strom- und Gastarife

Angebot fiir die Teilnahme an einer Online-Konferenz
am 27. Oktober 2026
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Liebe Marketeers, Vertriebler und Servicemanager im Strom- und Gasmarkt,

wieder steigende Energiepreise verunsichern Verbraucherinnen und Verbraucher erheblich. Derzeit hoffen sowohl Kunden als auch Anbieter,
dass groBe Tarifanpassungen nicht notwendig sein werden. Doch eine gute Vorbereitung auf langerfristig hohe Energiepreise und
deswegen notwendige Tarifsteigerungen ist aus unserer Sicht eine dringende Hausaufgabe fiir alle Energieanbieter.

Sirius Campus hat bereits 2020 und 2024 das Wechselverhalten bei Stromtarifen mit Blick auf die psychologischen Hebel fir und gegen den
Tarifwechsel untersucht. Nun werden wir das Wechselverhalten im Strom- und Gasmarkt mit neuen Ansatzen wiederholt untersuchen. Wir
bieten dem Servicemanagement Empfehlungen fiir die Kundenbindung bei Preissteigerungen. Gleichzeitig zeigen wir dem Vertrieb, wie
man wechselaktive Kunden auch tatsachlich gewinnt. Die Ergebnisse werden in einer Online-Konferenz inkl. Handout vorgestellt:

Angebots- und Treuestrategien im Markt der Strom- und Gastarife
am 27. Oktober 2026 von 13 bis 15 Uhr.

Darin werden wir folgende Fragen beantworten:
= Wie grol3 ist das Wechselpotenzial und wo liegen die psychologischen Schmerzschwellen der Preissteigerung?
» Was sind Kundenbindungsfaktoren und wie lassen sich Kiindigungsrisiken (vorsorglich) minimieren?
= Was sind Anladsse und Impulse fir eine erhdhte Wechselaktivitat und wie lassen sich diese mit Content-Marketing verbinden?
= Welche Werbebotschaften aktivieren Interessenten an Strom- und Gastarifwechsel?
= Welche zielgruppenspezifischen Erwartungen haben Wechselaktive und wie lassen sich diese kommunikativ erfillen?
= Welche Angebotsaspekte haben den hochsten psychologischen Nutzenwert und erzeugen zusatzliche Preisbereitschaft?
= Wie kann Behavioral Economics die Kaufentscheidung durch passende Angebotsportfolios einfacher und kundenorientierter machen?

Zahlreiche Hypothesen zum Entscheidungsverhalten werden in einer aktuellen Untersuchung in privaten Haushalten zu Strom- und
Gastarifen getestet. So werden wir nur nachweislich wirksamen Treiber fiir Kundenbindung und Neukundengewinnung prasentieren.

Dr. Oliver Gaedeke Karolin Schneider

Geschaftsfihrer Consultant
SIFIUS
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Online-Konferenz am 27. Oktober 2026 von 13 bis 15 Uhr
Angebots- und Treuestrategien
im Markt der Strom- und Gastarife
erfolgreicher mit Behavioral Economics liberzeugen

Agenda

Warming-Up & BegriBung

Treue- / Wechselverhalten
Risiko- / Wechselpotenzial nach Zielgruppen und bei
5%, 15% und 25% Energiepreisanstieg

Treiber fiir Treue und Weiterempfehlung
Treue- und Begeisterungsstifter unter Service-
erlebnissen, Aspekten des Anbieterimages und des
Tarifs

Customer Journey bei Strom- und Gastarifen
Wirkung von Impulsen, Motiven, Anlassen,
Informationsorten, Suchinhalten, Vergleichsaspekten
auf den tatsachlichen Anbieterwechsel

Angebotsgestaltung und Uberzeugen
Relevante Tarifmerkmale und ihre Kombination im
Entscheidungsprozess

Ausblick & Verabschiedung

Durchfihrung online oder vor Ort

tlere
und s¢ Yon Qu;j )
rateglschen II::(- Wlns
puISen
Dr. Oliver Gaedeke Karolin Schneider
Geschaftsfihrer Consultant
Oliver.Gaedeke@siriuscampus.de karolin.schneider@siriuscampus.de
Direkt: +49 152 38 24 66 40 Direkt: +49 152 38 24 66 45

Das Angebot richtet sich mit Strategieempfehlungen vor allem an
Kunden- und Servicemanager, Geschaftsfeldentwickler,
Produktdesigner und Marketeers von Energieanbietern.

SIrius
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Steigende Preise fir Strom und Gas wird die Wechselaktivitat bei
Energievertragen wieder steigern

Zielsetzung: Wachstumspotenziale erkennen und Kundenbindung starken

Identifizierung wirksamer Ansatze fur Kommunikation und
eine aktivierende Ansprache fir die Neukundengewinnung

Wechselaktivitat optimale Angebotsgestaltung und
steigende Uberzeugungsargumente entlang

Energiepreise anietertreut) von Zielgruppen

Identifizierung wirksamer Ansatze fir Kundenbindung und
Anbietertreue

Kundenbediirfnisse und Verhalten von Kunden verstehen

sirius
I campus

4 04.06.2026 Angebot: Angebots- und Treuestrategien fiir Strom- und Gastarife | © Sirius Campus 2026



Was sind kritische Momente und Schwellen bei Tarifanpassungen?
Wodurch lasst sich die Kundenbindung starken?

Zentrale untersuchte Fragestellungen

Kiindigungsrisiken
Wie groB3 war die Wechselquote in der Vergangenheit?

Wie hoch ist das Wechselrisiko in Abhangigkeit
unterschiedlicher Preisentwicklungen?

= Identifizierung kritischer Schwellen bei

Tarifsteigerungen

Welche Zielgruppen sind besonders
kiindigungsgefahrdet?
Wie ernsthaft ist das Kiindigungs- / Wechselrisiko unter
Beruicksichtigung bestimmter Kundengewohnheiten?

Praventionsmoglichkeiten

Wie zufrieden und gebunden sind Strom- und Gaskunden
aktuell?

Wie relevant ist die Preiswahrnehmung gemessen an
anderen Qualitaten des Tarifes und des Anbieters?
= Tarif: z. B. Preisgarantien, Okostrom, Treue-Boni, ...
= Anbieter: z. B. Beratungsservice, Notfalldienst,
Regionalitat, EDL-Angebote, Image
=  Welche Qualitaten sind relevante Treiber fir die
Kundenbindung?

Inputs fir Energieanbieter

Abschatzung der Kiindigungsquoten in
Kundenbestanden in Abhangigkeit von bestimmten
Preisentwicklungen und Zielgruppen.
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Welche Anreize steigern die Wechselaktivitat?
Wie lassen sich Prospects am Point-of-Sale Gberzeugen?

Zentrale untersuchte Fragestellungen

Wechselaktivitat starten Wechselwillige tiberzeugen
= Welche Anreize bedienen die wirksamsten = Was mussen wachstumsorientierte Energieversorger
Wechselmotive? anbieten, um wechselwillige Kunden auf sich aufmerksam
= Wie kénnen die Anreize fiir neue Strom- und Gastarife zu machen:
auffallend kommuniziert werden? =  Wie sollten ein Anbahnungs- und Beratungsprozess
= Welche Zielgruppen benétigen bei bestimmten Anlassen erfolgen, um Neukunden das entscheidende gute Gefuhl zu
: ?
welche Vorteilsargumente? gebent
=  Was ist die richtige Wohlfiihlstimmung, um beim Strom-
und Gasvertrag einen Anbieterwechsel zu realisieren?

Inputs fir Energieanbieter

Optimierung der Kommunikationsmittel z. B. Verstarkung des Framings und Angebotsgestaltung in
Werbung, Content-Marketing und Angebotsstrecken der Entscheidungssituation selbst, um Wechselwillig
fiir eine hohere Aufmerksamkeit. auch emotional zu liberzeugen.
sirius
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Die Marktuntersuchung findet im
September statt

Untersuchungsinhalte im Detall

Sirius
campus




Begeisterung bei Versorgerkunden ist selten. Deswegen prufen wir auch,
wie die Treue der Kunden gesteigert werden kann

MaBnahmen zur Kundenbindung und -begeisterung

Messung: | Wechselabsicht | | Treueabsicht ]
g
r
«L Kundenbindung
Kiindigung <- Wechselaktivitat

Tarifmerkmale
(sofern bekannt)

Service-Erlebnisse
in letzten 2 Jahren

Beratung zu Angeboten andere Vorteile
Zahlerwechsel
Jahresbrief

Tarifanpassungen, ...

= Telefonkontakt = Grundpreis
= Angebote erhalten, z. B. EDL, = Arbeitspreis
HEMS, Solar, Warmepumpe = Boni

Treiberanalyse*>

l Empfehlungsbereitschaft / NPS |

Treiberanalyse*>

-> Weiterempfehlung

Anbieterimage
Servicequalitat: personlich,
telefonisch, online
Beratungsqualitat
Erreichbarkeit
Nahe
Okoanbieter / Nachhaltigkeit
regionaler Forderer

letzter Kontakt, Haufigkeit der Kontakte, Dauer der Kundenbeziehung, Zielgruppen

* non-reaktive Treiberanalysen per Korrelationen

SIrius
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Preissteigerungen von Strom- und Gastarifen werden wahrscheinlich
notwendig sein. Wir ermitteln kritische Schwellen, an denen die
Wechselaktivitat Gberproportional steigt

Optimale Preiskommunikation bei Preissteigerungen

Untersuchung sensibler Preisschwellen bei Preiserhéhungen von Strom- und Gastarifen mittels offener Preisabfragen zu akzeptierten

und kritischen Tarifsteigerungen.

Identifizierung preispsychologischer \
Stellhebel in der Kommunikation

Wo liegen die 4 Preicwi
. = Preiswissen
psychologischen p €l 'SEe't
. : = Preiseinheli
Preisschwellen, die p e.sg © "
o ) = Preisdynami
Wechselaktivitat steigern? = 1>y L
£ = Preisrelevanz / -orientierung
S . — : :
% = Preisvergleichsverhalten /
0 f
[72]
2 j
3 o
Wo liegen ,,Wohlfiihl“- =
Beitragsanpassungen bei
denen Kunden inaktiv R
bleiben? Preissteigerung
SIFIUS
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In der Customer Journey wird der Entscheidungsprozess bei Strom- und
Gastarifwechsel untersucht

Customer Journey Analyse - Entscheidungsprozesse verstehen Wentifiyiey.
t % g VOn T 0
atsach/IChen Arr,zl'ber N fir reue p
2w,
- . . . .. . oo Se/*
Was sind die -rglevanten Impulse und Anlasse fir die Wechselaktivitit
Wechselaktivitat?
= Welche Motive dominieren und steigern die Wechselaktivitat? Aktivierung

= \Wo und nach welchen Inhalten / Themen suchen Wechselaktive?
Suchphase
= Wo und wie werden Angebote / Tarife verglichen?

= Aus welchen Griinden wird eine Beratung genutzt und wie wirkt sie

auf den Entscheidungsprozess? Vergleichsphase

= Was sind entscheidungsrelevante Tarifmerkmale? - insgesamt ggf. Beratung
und fir einzelne Zielgruppen

= Fiir welche Tarife und Anbieter entscheiden sich Wechsler? Entscheidung

= \Warum bleiben trotz intensiver Suche Kunden doch treu /

wechseln nicht? fiir

Tarif und Anbieter

*Ermittelt in einer non-reaktiven Treiberanalyse (Korrelationsanalyse)

SIFIUS
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Welche zielgruppenspezifischen Besonderheiten sind bei meinen
MaBnahmen zur Kundentreue oder zur Neukundengewinnung wichtig?

» select
P typen

Versorgermarkt

Kundentreue und Customer Journey Untersuchung

Haufige Wechsler Treue Kunden
hohe Handlungsorientierung 4 , ,
zum Energiesparen Der Energiemarkt ist - ~
fiir mich :
ﬁe untiberschaubar und v m
stressig. Ich mochte 0
Das Angebot muss mir einfach sichergehen, —
auch Vorteile bieten, die dass die mir einen Ich suche einen verldsslichen
Der Strom ist dberall ich woanders nicht \fa/'ren Preis machen. Versorger in meiner Néhe,
gleich. Mit ein bisschen bekomme. Meist nutze ich der mir bei meinen
Suche finde ich immer die Preisvorteile, weil die Wiinschen und Problemen
Angebote, bei denen ich Versorger kaum andere auch helfen kann.
noch etwas sparen kann. Mehrwerte anbieten.

Customer Journey Analyse
Was bewegt Stromtarifkunden zum Wechseln und was macht sie treu?

Quelle: Monitor zur Energiewende 2020

sirius
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Kaufentscheidungen werden haufig von psychologischen Widerstanden
verhindert. Omega Strategien setzen darauf, diese Widerstande zu I6sen

Werbebotschaften mit Behavioral Economics optimal gestalten

= Wir testen verschiedene Werbebotschaften fiir die Aktivierung zum Strom- und Gaswechsel. Dabei werden wir sowohl Alpha
Strategien mit klarer Vorteilskommunikation (meist Preisvorteile) als auch Omega Strategien zum Abbau von Widerstanden testen.

Omega-Strategien versuchen Interessenten mehr Autonomie, Sicherheit und Leichtigkeit zu vermitteln, um ihre Widerstande
abzubauen und von neuen Angeboten zu Uberzeugen.

Alpha Strategien
Hervorheben positiver
Eigenschaften

Omega Strategien
Reduzieren negativer
Eigenschaften

Autonomie geben, z. B. Auswahl verschiedener

. _ _ Angebote
Vorteile hervorheben, z. B. Preisvorteile

Sicherheit garantieren, z. B. langfristige Preisbindung

Belohnungen anbieten, z. B. Neukundenbonus L , ,
Leichtigkeit vermitteln, z. B. Wechselservice ohne

zusatzlichen Aufwand

The Science of Social Influence, Anthony R. Pratkins

SIFIUS
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Viele Anbieter werben mit HEMS-Konzepten vor allem fur Haus-
Wohneigentimer mit PV / Warmepumpe

Bekanntheit und Attraktivitat von HEMS

[ Bekanntheit undwlg_] ? wﬁonsverhalten ]
[ Home Energy Management System
Vorteile / Motive (HEMS) Risiken / Bedenken ]
V] S S, tﬁ

mo= 4 f/%\

bevorzugte Beratungsorte und
Anbieter

Wie groB ist das Potenzial fiir HEMS-Angebote wirklich?
Wie muss man HEMS-Angebote richtig bewerben und anbieten?

sirius
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Identifizierung von optimalen Angebotsgestaltungen entlang verschiedener
Merkmale eines Stromtarifs

Angebotsgestaltung mit einem Absatz-Simulations-Tool (Markt-Simulator)

= Auf Basis einer Conjoint Analyse werden die Nutzenwerte unterschiedlicher Tarifaspekte ermittelt. Hieraus lassen sich in einem Markt-
Simulator Praferenzwerte flir die Gestaltung optimaler Angebote und die optimale Gestaltung eines mehrstufigen Angebotsportfolios
ermitteln. Folgende Merkmale* sind im Markt-Simulator enthalten:

( Anbi (s (- . A Y )
Anbieter Vertrag Grundpreis Boni fiir

» regionales Stadtwerk = fest = von 0 bis 59 € / Monat = SEPA-Lastschrift-Anmeldung

= EON = dynamisch fester Arbeitspreis = Neukunde

= EnBW = von 0,25 bis 0,49 € / kWh Stromherkunft

= EWE Laufzeit des Vertrags dynamischer Arbeitspreis mit Preisbremse = herkdmmlicher Energiemix

= Green Planet Energy = 1 Monat = ohne = Oko-Strom

= Lichtblick = 6 Monate = -0,10 bis 0,70 € / kWh HEMS / Smart-Home

= Octopus Energy = 12 Monate = 0,00 bis 0,60 € / kWh = Beratung

= Vattenfall = 24 Monate = 0,10 bis 0,50 € / kWh = Energiesteuerungssystem
" J\- 36 Monate J\- 0,20 bis 0,40 € / kWh JU y

» In der Konferenz werden die Nutzenwerte einzelner Tarifaspekte und ihrer Auspragungen vorgestellt und exemplarisch ein optimales
Angebotsportfolio fiir Direkt- und fiir Regionalanbieter skizziert.

= Der hoch flexible Markt-Simulator bietet fir unterschiedliche Kostenstrukturen und Marktstrategien die wirksame Gestaltung eines
optimalen Angebotsportfolios. Damit lassen sich Take-Rate und Deckungsbeitrag je Kunden steigern.

Der Markt-Simulator kann fiir die eigenen Verwendung optional dazu gebucht werden.

* Aufgefiihrte Merkmale sind beispielhaft und werden in der Fragebogenentwicklung prazisiert.
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Viele Anbieter arbeiten mit einen Small-Medium-Large-Design, aber das ist
nicht mehr genug. Behavioral-Selling-Verstarker steigern den Erfolg

Angebotsgestaltung im Test

= Viele Kaufentscheidungen fallen schwer. In der Einfachheit der Angebote liegt haufig ein wichtiger Trigger fir den Kauf.

= Anhand monadischer Tests werden unterschiedliche Darstellungsvarianten von mehrstufigen Angeboten getestet, um die Wirkung auf
das Entscheidungsverhalten zu ermitteln: Praferenzausbildung + Preisbereitschaft.

» Zusatzlich wird die Wirkung von Siegeln und Behavioral-Selling-Verstarker untersucht.

Klassiker Integration von optionalen Leistungen Integration von Zusatzpaketen
9 P g g p
Basis Komfort Premium Basis Komfort Premium (Menu'Konzept)
Kernleistungen Kernleistungen Kernleistungen Kernleistungen , ;err\ltel‘s{u?gen1 L iernltel‘stu?gen1 '
usatzleistung usatzleistun Basi K rt P
j i:z : : Eb;g ; ¢ v Zusatz\e\'stung 2 Kern\e\‘asilusngen Kernf:;l:ngen Kerr:;::rl:rl\'g‘en
Y ) ;
¥' Zusatzleistung 3 niedriger Preis mittlerer Preis gehobener Preis AEEEE v %ﬁz:ﬂ:?b:g ;
e r Preis mittlerer Preis gehobener Preis o ) . ) L ‘ niedriger Preis mittlerer Preis gehobener Preis
[] Zusatzleistung 3 [fur alle Zielgruppe anteilsmaBig gleich relevant]
[ Innovative Zusatzleistung 4 [fur Optimierer relevant] Waihlen Sie Thr Servicepaket zu diesem Produkt aus
service Ort-Service
. ;,a““”r;,% niedriger Preis mittlerer Preis gehobener Preis
$ %
H >
4
N Unser beliebtester Tarif.
2 e
~g—
haidii FAIRSTER Fir Sparfuchse und alle,
Kunden VERSORGER die d d I Preis noch bis 31. Mai
Beratung —_— Ie das werden wollen. .
2025 .o
—~—— gultig.

sirius
campus
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Ergebnisse auf Basis einer
Reprasentativbefragung (n=2000)

Datenerhebung, Bericht und SIGI KI-Sparringspartner

Sirius
campus




Alle Teilnehmer an der Online-Konferenz erhalten das Handout mit
weiteren Zusatzanalysen

Untersuchungsdesign und Auswertung

. : - - Auswertungsgruppen
Entscheldfer / M|ter.|tsch.e|der fiir Strom- und Alter, Familienstand, Wohnsituation, Haushaltsnettoeinkommen,
Gastarife / EDL in privaten Haushalten Beruf, Region, Anbindung an Versorger,
L Energieverbrauch, Energiesparverhalten, etc. und Select Typen

Bev-rep-Ansprache im Online-Panel

Erfassung der Kundenanbindung fir groRere Marken / Entscheidertypologie im

: Versorgermarkt
Anbietertypen 9
Der Strom ist dberall gleich. Mit ein Ich suche einen veridssiichen Versorger in
bisschen Suche finde ich immer Angebote, meiner Ndhe der mir bel meinen Wtinschen
Reprasentative Haushaltsgewichtung nach Alter, Geschlecht, bei denen ich noch etwas sparen kann. und Problemen auch helfen kann.
Bildung, Bundesland, HaushaltsgréBe, Wohneigentum > -
" ; ; 6 Eigenstindige Partner m
Boost fiir Wechselaktive (Tarifwechsler und I » select
Abbrecher einer Tarifsuche in den letzten 2 Jahren) P typen
o o @ Versorgermarkt (-]
in privaten Haushalten v Vorsichtige Ontimi
. [ [ imierer
mind. n=300 ) g v ||
Der Energiemarkt ist fir mich Das Angebot muss mir auch Vorteile bieten,
Screening im Online-Panel undberschaubar und stressig. Ich méchte die ich woanders nicht bekomme. Ich bin an
einfach sichergehen, dass die mir einen innovativen Mehrwerten interessiert z. B.
fairen Preis machen. Smart-Home-Angebote.
SIFIUS
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Zusatzangebot: Schneller und zuverlassiger KI-Sparringspartner
zu den bearbeiteten Fragestellungen

KI-Sparringspartner: Beispiel zur Untersuchung ,Altersvorsorge im Aufbruch”

= In einem Custom-ChatGPT werden die Daten der Untersuchung mit Differenzierung nach allen relevanten Gruppen hinterlegt.

= Als Zusatzservice konnen sich Teilnehmer an der Konferenz fiir unserer SIGI, der KI-Sparringspartner von Sirius Campus, freischalten
lassen.

= Mit kurzen oder langen Prompts konnt ihr SIGI alles fragen, was euch beschaftigt.

Early Adopter fiirs Altersvorsorge-Depot
Wi

wiirde friih abschlieBen, sofern das Angebot passt?

= Auch Aufforderungen fur Infografiken, Skizzen fur Werbungen oder Briefe etc. sind moglich.

Ab welcher Schwelle der =l 11 % o
i B;ltragzstelgele(rundg , Ich soll eine neue Kampagne fur die Erstelle mir eine ° " I -
LINCligiEn S neen: Gewinnung von Stromkunden flr unser Infografik dazu*

Stadtwerk x machen. Welche Ansprache
bzw. Vorteilsargumente sind am besten,
um Kunden zu gewinnen. Wir wollen
dabei moglichst langfristig treue Kunden
erreichen, keine Preishopper. Was schlagst
du vor?

* Beispiel aus einer Befragung zum Altersvorsorge-Depot

SIrius
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Halluzinieren verboten! SIGI arbeitet ausschlieB3lich auf Basis der
vorliegenden Marktuntersuchung

KI-Sparringspartner: Datengrundlage und -nutzung

Datengrundlage Datenauswertung

= SIGI wird ausschlieBlich mit speziell aufbereiteten tabellarischen = SIGI arbeitet nach klaren Arbeitsweisungen und bietet

Marktdaten gefuttert. Transparenz Uber die verwendeten Daten.

= Textliche Zusammenfassungen, Interpretationen und = SIGI antwortet ausschlieBlich auf Basis der zur Verfligung
Schlussfolgerungen werden nicht eingespeist. gestellten Sirius Campus Forschungsdaten

= SIGI kann flr viele Auswertungsgruppen Details herausarbeiten, = Keine Vermischung mit ungesichertem Wissen aus dem allgemeinen

. Internet.

u.a.

v' Gesamtmarkt = SIGI arbeitet in klaren Arbeitsschritten und zeigt dir immer

v Altersgruppen (bis 30 | 31 bis 55 | Giber 55 Jahre) Folgendes an (vgl. nachste Seite):

v & :3';‘:: » Datenbasis der Aussagen: Name der Untersuchung, Jahr der Erhebung,

Fragetext, Variablenname und ungewichteten Basis (Fallzahlen)

» Erkenntnis aus diesen Daten in komprimiertem und leicht verstandlichem
Text

= Implikation in Form von Empfehlungen

v' Betreuungsstatus (Vertreter | Makler | Bankberater | Direkt | Online)
v" Haushaltsnettoeinkommen (bis unter 2.000 € | 2.000 € bis unter 3.500 € |
ab 3.500 €)

v' Kunden von Stadtwerken, Okostromanbietern, (iberregionalen Anbietern,
Discount- / Online-Anbietern,

Vo

= Weitere Auswertungsgruppen kénnen in Abstimmung

hinzugefligt werden.
sirius
campus
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Konferenzteilnahme und optional KI-
Sparringspartner oder individuellen

Workshop nutzen
Angebot

Sirius
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Anmeldeoptionen flr die Online-Konferenz am 27. Oktober 2026
+~Angebots- und Treuestrategien im Markt der Strom- und Gastarife”

Angebotsvarianten

Smart Interactive Individual

/ Konferenzteilnahme \ / Konferenzteilnahme \ [ Konferenzteilnahme \

+ SIGI - KI-Sparringspartner + Markt-Simulator-Tool
= Bereitstellung des Ergebnisberichtes = Leistungen wie bei Smart + Befragung eigener Kunden
und Tabellenbandes + Freischaltung fiir SIGI: ChatGPT = Leistungen wie bei Interactive
= Teilnahme an der Online-Konferenz Anwendung mit den Daten zu der + Markt-Simulator als Excel-Tool fiir
mit Empfehlungen fur den Strom- und Untersuchung freie Variation von allen getesteten
Gastarifmarkt + SIGI-Nutzung befristet flir 12 Monate Produktattributen

+ individueller Online-Workshop zur
Einfihrung und Beratung entlang
geplanter Tarifanpassungen, Feeback
zu Werbung / Briefen etc.

1.250 Euro 1.950 Euro 3.450 Euro

\_ VAN AN )

Alle Preise verstehen sich zzgl. der ges. MwSt. und moglicher Reisekosten bei Vor-Ort-Workshops / -Beratungen ..
I

campus
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Anmeldeformular fur Online-Konferenz am 27. Oktober 2026

~Angebots- und Treuestrategien im Markt der Strom- und Gastarife”
Bitte als Scan an info@siriuscampus.de

Mit dem Ankreuzen bestelle ich verbindlich die folgende Ergebnislieferung der oben genannten Untersuchung

Wabhlen Sie die fir Sie passende Variante aus

Smart Interactive
Konferenzteilnahme Konferenzteilnahme
+ ausfiihrliches Handout + ausfuhrliches Handout

+ SIGI KI-Sparringspartner
Freischaltung fiir 12 Monate

O 1.250 € O 1.950 €
bitte . . . . . . .
O Hiermit akzeptieren wir die Angebotsbedingungen auf den folgenden Seiten.
@ P 9 gung 9 Bitte Rechnungsadresse angeben.

Name: E-Mail:
Abteilung / Position: Tel.:
Unternehmen: PO#:
StraBe, Nr.: Datum:
PLZ Ort: Unterschrift:

Alle Preise verstehen sich zzgl. der ges. MwsSt. Sirius
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Angebotsbedingungen flir Mehrbezieher-Untersuchungen

Angebotsbedingungen

Bei zu wenigen Bestellungen behalt sich Sirius Campus vor, die angebotene Leistung zu einem spateren Zeitpunkt durchzufiihren.

Die Preise des Angebots beziehen sich nur auf die dargestellten Leistungen und dazugehérenden Bedingungen. Anderungen der Leistungen erfordern eine textliche
Vertragsanpassung inkl. angepasster Leistungsbeschreibung und angepasstem Investitionsumfang fiir den Auftraggeber.

Exklusive Zusatzfragen als Tabelle und Grafik kdnnen zum Preis von jeweils 350 € zzgl. der ges. MwSt. gebucht werden.

Die Rechte am konzeptionellen und methodischen Vorgehen inkl. spezifischer Analysekonzepte und Nutzung existierender Kunden-, Berater- oder Vermittlertypen
liegen und verbleiben unbefristet bei der Sirius Campus GmbH. Die Marke Select Typen ist als Wort- / Bildmarke beim Deutschen Patent- und Markenamt unter der
Nummer 30 2020 011 740.2 eingetragen.

Es gelten die gesetzlichen Bestimmungen fiir Gewahrleistungen im Rahmen der projektbezogenen Leistungen flir Beratung und Forschung. Die Sirius Campus
GmbH haftet nicht fir die Umsetzung von Handlungsempfehlungen durch den Auftraggeber flr wirtschaftliche oder andere Zwecke des Unternehmens und
moglicher Folgeschaden.

Diese Marktuntersuchung sowie alle einzelnen Untersuchungsergebnisse sind Eigentum der Sirius Campus GmbH.
Den Beziehern ist nur eine unternehmensinterne Verwendung der Untersuchungsergebnisse gestattet. Die Weitergabe an Dritte ist nicht gestattet.

» Einzelne Ergebnisse aus dem Bericht dirfen ohne Riicksprache mit Sirius Campus den AuBendienstmitarbeitern (AusschlieBlichkeitsvertrieb) des eigenen Unternehmens
zur Verfiigung gestellt werden. Dies gilt auch z. B. fir Vertriebsmitarbeiter in kooperierenden Sparkassen. Dabei wird nicht die komplette Marktuntersuchung
weitergeleitet, sondern nur Ausziige oder Einzelergebnisse.

» Veroffentlichungen in der Presse sind nicht ohne Zustimmung durch Sirius Campus maglich.

Alle Investitionen (Preise) verstehen sich zzgl. der gesetzlichen Umsatzsteuer. 60% des Auftrags werden mit der Bestellung in Rechnung gestellt, den Restbetrag zzgl.
maoglicher Reisekosten und Zusatzbestellungen mit Projektabschluss. Wenn nicht anders vermerkt werden Reisekosten Bahnfahrt 2. Klasse, Economy Flugreisen und
PKW mit 0,40 € / km in vollem Umfang mit der Abschlussrechnung in Rechnung gestellt. Die Rechnungen sind innerhalb von 14 Tagen nach Zustellung fallig.
Abzulge oder Skonti werden nicht gewahrt.

Bei mehreren Angeboten ist jeweils das Angebot mit dem jingsten Datum gultig.
Das Angebot ist urheberrechtlich geschiitzt und darf nicht an Dritte weitergegeben werden.

Sirius
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Allgemeine Angebotsbedingungen fir die Nutzung von SIGI -
der KI-Sparringspartner zum angebotenen Themenfeld

Angebotsbedingungen

Das Angebot richtet sich ausschlieBlich die Teilnehmer der Konferenz Angebots- und
Treuestrategien im Markt der Strom- und Gastarife”

Nach Bestellung stellt Sirius Campus den jeweiligen SIGI innerhalb weniger Tagen bis zum
gebucht Zeitraumende zur Verfiigung. Die Nutzungsdauer ist auf 12 Monate beschrankt und
kann auf Wunsch gegen einen Aufpreis verlangert werden.

Soweit die Leistung die Nutzung von Diensten Dritter, insbesondere OpenAl / ChatGPT,
voraussetzt, liegen deren Verfligbarkeit, Funktionsfahigkeit, technische Anderungen und
Zugangsvoraussetzungen auBerhalb des Einflussbereichs von Sirius Campus. Sirius Campus
haftet nicht fiir Stérungen, Ausfille, Anderungen oder Zugriffsbeschrankungen solcher
Drittanbieter, soweit Sirius Campus diese nicht zu vertreten hat.

Fir die Ergebnisse von SIGI Gibernimmt Sirius Campus keine Haftung. Der Nutzer ist
verpflichtet, Ergebnisse anhand der Hinweise auf Untersuchungsfrage im Bericht und der
Tabelle eigenstandig zu Uberprifen.

Der Kunde ist selbst fiir die technischen Voraussetzungen des Zugriffs verantwortlich,
insbesondere fir Internetverbindung, Endgerate, Zugangsdaten, Berechtigungen sowie
eigene Sicherheits- und Netzwerkeinstellungen. Fir hieraus entstehende Zugriffsstorungen
haftet Sirius Campus nicht.

Die Investitionen (Preise) fiir das vorgeschlagene Projekt beziehen sich nur auf die
dargestellten Leistungen und dazugehdrenden Bedingungen, wie z. B. Leistungen und
Material- sowie Datenbereitstellungen durch den Auftraggeber sowie Annahmen zu
Inzidenzen der Zielgruppen.

Anderungen der Leistungen erfordern eine textliche Vertragsanpassung inkl. angepasster
Leistungsbeschreibung und angepasstem Investitionsumfang. Entsprechendes gilt auch far
den zeitlichen Projektplan.

Die Rechte am konzeptionellen und methodischen Vorgehen inkl. spezifischer
Analysekonzepte und Nutzung existierender Kunden-, Berater- oder Vermittlertypen in

Es gelten die gesetzlichen Bestimmungen fiir Gewahrleistungen im Rahmen der
projektbezogenen Leistungen fiir Beratung und Forschung. Die Sirius Campus GmbH haftet
nicht fiir die Umsetzung von Handlungsempfehlung aus dem Beratungs- und
Forschungsprojekt und des KI-Tools durch den Auftraggeber fiir wirtschaftliche oder andere
Zwecke des Unternehmens und mdglicher Folgeschaden.
Bei Bereitstellung von Kundenkontakten wird eine Datenauftragsvereinbarung geschlossen.
Der Auftraggeber ist dafiir verantwortlich, dass datenschutzkonforme Einwilligungen der
bereitgestellten Personendaten fir die in diesem Angebot geplanten Befragungen vorliegen.
Alle Investitionen (Preise) verstehen sich zzgl. der gesetzlichen Umsatzsteuer. 100% der
Rechnung wird mit Bereitstellung des Zugangs fallig. Wenn nicht anders vermerkt werden
Reisekosten Bahnfahrt 2. Klasse, Economy Flugreisen und PKW mit 0,40 € / km in vollem
Umfang mit der Abschlussrechnung in Rechnung gestellt. Die Rechnungen sind innerhalb
von 14 Tagen nach Zustellung féllig. Abzlige oder Skonti werden nicht gewahrt.
Bei mehreren Angeboten ist jeweils das Angebot mit dem jlingsten Datum giiltig.
Das Angebot ist urheberrechtlich geschiitzt und darf nicht an Dritte weitergegeben werden.
Weiterhin gilt, wie auch bei bisherigen Untersuchungen von Sirius Campus, das dieses KI-
Tool, insbesondere die enthaltenen Daten und Analysespezifikationen sowie alle einzelnen
Untersuchungsergebnisse Eigentum der Sirius Campus GmbH sind.
Den Beziehern ist nur eine unternehmensinterne Verwendung der Untersuchungsergebnisse
gestattet. Die Weitergabe an Dritte ist nicht gestattet.
=  Einzelne Ergebnisse aus dem Bericht dirfen ohne Riicksprache mit Sirius Campus den
AuBendienstmitarbeitern (AusschlieBlichkeitsvertrieb) des eigenen Unternehmens zur
Verfligung gestellt werden. Dies gilt auch z. B. flr Vertriebsmitarbeiter in
kooperierenden Sparkassen. Dabei wird nicht die komplette Marktuntersuchung
weitergeleitet, sondern nur Auszlige oder Einzelergebnisse.

= Veroffentlichungen in der Presse sind nicht ohne Zustimmung durch Sirius Campus

diesem Beratungs- und Forschungsprojekt liegen und verbleiben unbefristet bei der Sirius maglich.
Campus GmbH. Die Marke Select Typen ist als Wort- / Bildmarke beim Deutschen Patent-
und Markenamt unter der Nummer 30 2020 011 740.2 eingetragen. .
SIFIUS
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Kundenentscheidungen verstehen

Kontakt und tber Sirius Campus

Sirius
campus




Das Projektteam

Kontakt

Dr. Oliver Gaedeke Karolin Schneider

Grunder & Geschaftsfuhrer

Oliver.Gaedeke@siriuscampus.de

Consultant

Karolin.Schneider@siriuscampus.de

Direkt: +49 152 38 24 66 40 o Direkt: +49 152 38 24 66 45

SIrius
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Entscheidungsprozesse mit Behavioral Economics optimieren
und Erfolge ernten

Uber Sirius Campus
v —
Wirksame Angebote ) - Kumflen /
entwickeln o - entschieden
v — machen

Aufmerksamkeits- Kauf- und Preis-
starke Ansprache bereitschaft

gestalten o= . " “v 3 n steigern

== K\aufeﬁntschfidungen mit den Select
‘ Typen einfa(&h und wirksam gestalten.

ey e, R
Absatz und M
Ertrag steigern
www.siriuscampus.de und www.select-typen.de ..
SIFIUS
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Die Gestaltung von Entscheidungs-
prozessen bietet ein Uberraschendes
Wirkungspotenzial

Sirius Campus GmbH | Im Klapperhof 33¢ | 50670 K&In
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