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Entscheidungsprozess Fahrstrom

Ausgangslage

Ausgangslage

− Angebote für eAuto-Fahrer:innen konzentrieren sich 

bisher meist auf technisches Equipment für das 

Laden zuhause und Fahrstromangebote für das 

Laden unterwegs.

− Der Markt für Fahrstrom zuhause ist noch 

weitgehend in der Hand der oft regionalen Versorger. 

Zielsetzung

− Relevante Entscheidungssituationen und -kriterien 

für Auswahl Fahrstromlieferant.

− Ermittlung optimales Fahrstromangebot für eAuto-

Shopper und Besitzerinnen. 

− Kriterien für optimale Ansprache einzelner 

Zielkundensegmente.
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Entscheidungsprozess Fahrstrom

Herausforderungen für Hausstromanbieter

Zahlreiche Touchpoints im Infoprozess

− Generell hoher Informationsbedarf auf Kundenseite. 

Dabei Interaktion mit einer Vielzahl verschiedener 

Anbieter.

Dynamischer Wettbewerb

− Vielzahl an etablierten und neuen Akteuren im 

Strommarkt mit hohem Bezug zur eMobilität.

− 95% aller Zuhause-Lader laden auch öffentlich und 

schließen dafür mehrere eMSP-Verträge ab  hohes 

Risiko für regionale Versorger.

Moments of Truth während der Nutzung 

− Kritischer Moment z.B. bei Jahresabrechnung mit hoher 

Nachzahlung des Hausstroms für Zuhause-Lader.
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Stichprobe 

Zielgruppe

Stichprobe:

− Gesamtstichprobe: N = 2.424

davon:

− eAuto-Besitzer:innen: N = 2.163 

− eAuto-Interessierte: N = 261

− Teilstichprobe für Analyse Stromvertrieb: N = 1.512 
(Kriterium: eAuto-Besitzer:innen 

mit Lademöglichkeit zuhause)

Erhebung:  

− Befragung: online

− Länder: deutschsprachiger Raum 

(DACH)

− Rekrutierung: Social Media

− Interviewdauer: 15 – 20 min

− Durchführung: September 2021
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Entscheidungsprozess Fahrstrom 

Management Summary

Jeder Dritte wechselt den 

Stromanbieter.

Ein Drittel der eAuto-Käufer:innen mit 

Lademöglichkeit zuhause wechselt den 

Stromanbieter im Zusammenhang mit 

dem Autokauf.

Der Markthochlauf der eMobilität bietet 

große Chancen für neue Anbieter im 

Ökosystem der eMobilität und wird damit 

zum Risiko für Energieversorger. 

1

Wechsel des 

Stromanbieters: 

32%

68%

nein

ja

0%

weiß nicht
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Jede(r) dritte eAuto-Fahrer:innen vom Land.

50% Akademiker:innen.

Befragte aus ländlichen Gegenden sind in der 

Studie in gleichem Maße vertreten wie eAuto-

Fahrer:innen aus Großstädten und deren 

umliegendem Speckgürtel.

Rund die Hälfte der Befragten hat einen 

Hochschulabschluss. Damit liegt der höchste 

Bildungsabschluss der Befragten deutlich über 

dem bundesdeutschen Durchschnitt (ca. 21% 

mit Hochschulabschluss*). 

Stichprobe 

Wohnort und Bildungsabschluss

„Wie wohnen Sie?“

17%

15%

15%19%

Großstadt

Speckgürtel

mittelgroße Stadt
Kleinstadt

33%
Land

„Was ist Ihr höchster 

Bildungsabschluss?“

49%

19%

11%

11% 2%

Studium

anderer

Berufsausbildung

Abitur

Volks-/Realschule

Fachschule

7%

* Institut für Arbeitsmarkt- und Berufsforschung der Bundesagentur 

für Arbeit, 2017



9 © UScale GmbH

Stichprobe 

Beruf und Haushaltsnettoeinkommen

„Wie ist Ihre berufliche 

Stellung?“

„Wie hoch ist Ihr 

monatliches Haushalts-

Nettoeinkommen?“
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Stichprobe

Motive für eMobilität

„Was war für Sie der 

Hauptgrund, sich mit eAutos zu 

beschäftigen?

(Mehrfachnennungen möglich)“
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Deskriptive Analyse

Vorbemerkung.

Unterscheiden sich Nutzergruppen in allen 

Verhaltensaspekten?

Die Merkmale der eAuto-Fahrer:innen und die 

Kriterien für die Wahl eines Stromlieferanten 

unterscheiden sich in einigen Kriterien deutlich, in 

anderen gar nicht. 

Die folgende deskriptive Analyse zeigt die Ergebnisse 

für alle eAuto-Fahrer:innen, die an der Studie 

teilgenommen haben. Merkmale, in denen sich 

Unterschiede für Nutzersegmente ergeben, sind 

markiert. 

Fragestellungen für Anbieter:

• Wir fahren und laden die eAuto-Fahrer:innen?

• Welche Kriterien sind für die Wahl des 

Fahrstromanbieter und des Fahrstromtarifs 

relevant? 
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Fahrverhalten und Wohnsituation

Fahrleistung
„Wie viele Kilometer fahren Sie 

mit Ihrem [Marke + Modell] in 

etwa pro Jahr?“

„Wie viele Kilometer fahren Sie 

an einem durchschnittlichen 

Wochentag?“

„Wie häufig fahren Sie längere Strecken, auf denen 

Sie Ihr eAuto zwingend zwischenladen müssen?

(Fahrstrecke > 

Reichweite)
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Zwei Drittel leben in einem eigenen Haus.

Rund die Hälfte der Befragten lebt in einem 

Einfamilienhaus, gut ein Drittel in einem 

Mehrfamilienhaus. Jeder Sechste lebt in einer 

Doppelhaushälfte oder einem Reihenhaus.

Über alle Befragten haben 90% einen eigenen 

(Garagen-)Stellplatz.

Fahrverhalten und Wohnsituation

Wohnsituation und Parkmöglichkeit 

48%

Einfamilienhaus

(EFH)
Mehrfamilienhaus

(MFH)

10%

Doppelhaus

(DH)

Reihenhaus

(RH)

7%

35%

Sonstiges

1%

„Wie ist Ihre 

Wohnsituation?“

„Haben Sie eine eigene 

Garage / Stellplatz?“

95%

ja, auf dem 

Grundstück

2%
4%

ja, aber nicht auf

dem Grundstück nein

75%

nein ja

25%

EFH / RH / DH MFH
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Ladeverhalten und -gewohnheiten

Vorbemerkung.

Warum ist die Kenntnis über das 

Ladeverhalten wichtig?

In der öffentlichen Diskussion wird häufig 

angenommen, dass eAuto-Fahrer:innen

hauptsächlich zuhause laden. Der Rest verteilt 

sich auf Arbeitgeber und Laden an 

Schnellstraßen. Diese Annahmen sind nicht 

länger haltbar. 

Fragestellungen für eMSP:

• Wo laden welche eAuto-Fahrer:innen? Wo 

laden die eigenen Kund:innen?

• Welche Kooperationen sind notwendig, um 

an den relevanten Ladeorten vertreten zu 

sein? 
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Ladeverhalten und -gewohnheiten

Lademöglichkeiten*

76% mit einer Lademöglichkeit zuhause.

Drei Viertel der Befragten haben eine 

Lademöglichkeit zuhause. Darunter 15% 

mit einem zusätzlichen Ladeangebot 

beim Arbeitgeber.

23% haben eine Möglichkeit, beim 

Arbeitgeber zu laden.

16% der eAuto-Fahrer:innen sind 

vollständig auf die öffentliche 

Ladeinfrastruktur angewiesen. 

15%

61%

8%

16%

Anteile der EV-

Fahrer:innen

Anteile der Befragten mit Lademöglichkeiten 

zuhause und / oder beim Arbeitgeber:

= 76%

=  23%+

+

S = 100%

* Diese Frage wird in mehreren UScale-Umfragen 

gestellt. Zugunsten einer höheren Stichprobe 

wurden für diese Analyse Rückmeldungen aus 

mehreren Erhebungen zusammengefasst. 
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Ladeverhalten und -gewohnheiten

Ladeorte*

„Wo laden Sie Ihren [Marke] 

üblicherweise?“
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Ladeverhalten und -gewohnheiten

Ladeorte

„Wo laden Sie Ihren [Marke] 

üblicherweise?“
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Ladeverhalten und -gewohnheiten

Energiemengen pro Ladeort

„Welchen Anteil Ihres 

jährlichen Ladestroms laden 

Sie in etwa wo?“
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Ladeverhalten und -gewohnheiten

Ladeanlässe*

„Wann laden Sie Ihren [Marke] 

üblicherweise?“

(Mehrfachantwort möglich)

für Laden bei bestimmtem Füllstand:

„Bei welchem Batteriefüllstand laden 

Sie üblicherweise?“

* Diese Frage wird in mehreren UScale-Umfragen 

gestellt. Zugunsten einer höheren Stichprobe 

wurden für diese Analyse Rückmeldungen aus 

mehreren Erhebungen zusammengefasst. 
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Ladeverhalten und -gewohnheiten

Ladetechnik zuhause: Ausbauwünsche

Planen Sie, Ihre Ladetechnik 

zuhause weiter auszubauen? = 

ja
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Ladeverhalten und -gewohnheiten

Anforderungen ans Laden

„Wie bewerten Sie die folgenden 

Aussagen beim Laden zuhause?“



24 © UScale GmbH

Ladeverhalten und -gewohnheiten

Ladeängste

„Wie bewerten Sie die folgenden 

Aussagen?“
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Auswahl Stromlieferant

Vorbemerkung.

Wie heterogen sind die identifizierten 

Kundensegmente und welche 

Gemeinsamkeiten haben sie?

Die Persona-Gruppen wurden basierend auf 

ihren statistisch signifikanten Unterschieden 

hinsichtlich ihrer Kriterien bei der Wahl ihres 

Stromtarifs und -anbieters gebildet.

Die im Folgenden dargestellten Ergebnisse 

wurden über alle Segmente zusammengefasst. 

Merkmale mit signifikanten Unterschiedenen 

zwischen den Personas sind markiert. 
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Auswahl Stromlieferanten

Wechsel des Stromversorgers

Anbieterwechsel meist direkt beim 

Autokauf.

Ein Jahr nach Kauf des eAutos hat rund ein Drittel 

den Stromanbieter gewechselt. 

Kurz nach Übernahme ihres eAutos haben bereits 

ein Viertel den Stromversorger gewechselt. 

Wenn eAuto-Fahrer:innen im Zusammenhang mit 

dem Umstieg auf ein eAuto ihren Stromversorger 

wechseln, tun sie dies also in engem zeitlichen 

Zusammenhang mit der Anschaffung des eAutos. 

Für verschiedene Personas ergeben sich 

signifikante Unterschiede zum Versorger-

wechsel. Hierzu siehe Kapitel „Personas“.

„Haben Sie im Zusammenhang 

mit dem Laden zuhause Ihren 

Stromversorger gewechselt?“

32%

68%

ja

nein

0%

weiß nicht

Haltedauer 

< 3 Monate

Haltedauer 

> 1 Jahr

24%

76%

ja

nein
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Auswahl Stromlieferanten

Wechsel des Stromversorgers

Haltedauer eAuto > 1,5 Jahre 

und Wechsel = ja

„Wann haben Sie erstmals 

überlegt, einen separaten 

Stromvertrag für Ladestrom 

abzuschließen?“
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Auswahl Stromlieferanten

Wechsel des Stromversorgers (Gründe)

Wechsel = ja

„Warum haben Sie Ihren 

Stromversorger gewechselt?“
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Auswahl Stromlieferanten

Kriterien für Wahl des Anbieters

„Zu ihrem Stromlieferanten für 

Ladestrom zuhause:

Wie wichtig sind Ihnen folgende 

Kriterien bei der Wahl Ihres 

Anbieters?“
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Auswahl Stromlieferanten

Kriterien für Tarifwahl
„Zu ihrem Stromlieferanten für 

Ladestrom zuhause:

Wie wichtig sind Ihnen folgende 

Kriterien bei der Wahl Ihres

Haus- und Ladestrom-

Tarifs zuhause?“
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Auswahl Stromlieferanten

Vertrauen in Stromanbieter

„Wie hoch ist bzw. wäre Ihr 

Vertrauen in folgende 

Stromanbieter?“
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Nutzersegmentierung (Persona-Bildung)

Vorbemerkung.

Warum sollten Kunden segmentiert, d.h. zu 

Gruppen zusammengefasst werden?

Die Merkmale der eAuto-Fahrer:innen und die 

Kriterien für die Wahl eines Stromlieferanten 

unterscheiden sich in einigen Kriterien deutlich, in 

anderen gar nicht. 

Für den größtmöglichen Erfolg der Anbieter müssen 

die Unterscheide verstanden und die verschiedenen 

Nutzergruppen mit eigenen Angeboten angesprochen 

werden. 

Fragestellungen für Anbieter:

• Welche Nutzergruppen können unterschieden 

werden? Wie unterschieden sie sich? 

• Mit welchen Botschaften müssen die 

unterschiedlichen Gruppen angesprochen 

werden?
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Nutzersegmentierung (Persona-Bildung)

Methodik: Faktoren- und Clusteranalyse

In drei Schritten zur Persona. 

Variablenanalyse

Variable 1

Variable 2

Variable 3

…

Variable n

Faktorenanalyse

Faktor 1 (z.B. Variable 1,3)

Faktor 2 (z.B. Variable 2)

Faktor 3 (z.B. Variable 4,5,6)

Faktor 4 (z.B. Variable 7, 8)

Faktor 5 (z.B. Variable 10)

Clusteranalyse

Cluster 1  Persona 1

Cluster 2  Persona 2

Cluster 3  Persona 3

Cluster 4  Persona 4

Analysebasis:

Skalierte Nutzerbewertungen

Analysebasis:

Korrelationen der Variablen

Analysebasis:

Signifikante Unterschiede

Darstellung der Umfrage-

ergebnisse zu jeder Variable

Reduzierung der Variablen zu 

wenigen mit hoher „Unter-

scheidungskraft“

Bildung von Personengruppen 

mit ähnlichem Antwortverhalten
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Nutzersegmentierung (Persona-Bildung)

Methodik: Faktoren- und Clusteranalyse

Deskriptive Nutzerbewertungen Faktorenbildung

Clusterbildung Persona-Interpretation

Welche Befragten weisen 

ähnliche Bewertungen für die 

Faktoren auf? 

Was ist den Befragten 

gemein? Wo unterscheiden 

sich die Befragtengruppen? 

Welche Personas können 

abgeleitet werden?

Wie lassen sich Variablen 

inhaltlich zusammen-

fassen? Welche 

„Überbegriffe“ (= Faktoren) 

lassen sich ableiten?

Variable 1
Variable 2

…
…

Variable A
Variable B

…
…

Deskriptive Analyse aller 

Kriterien.

Welche sind für alle 

Segmente, d.h. Personas 

gleich? Für welche 

ergeben sich signifikante 

Unterschiede?

Variable 1
Variable 3

Variable   2
Variable   5
Variable   7
Variable   8

Variable   4
Variable   9

Variable   6
Variable 10
Variable 11

Faktor F1

Faktor F2

Faktor F3

Faktor F4

Cluster 1

Cluster 2

Cluster 3

Cluster 4

In welchen Markmalen 

unterscheiden sich die 

Personas (deskriptive 

Analyse nach Personas)?

Wie unterscheidet sich ihr 

Verhalten? 

F1 F2 F3 F4

F1 F2 F3 F4

F1 F2 F3 F4

F1 F2 F3 F4

Aufbereitung der Ergebnisse
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Nutzersegmentierung (Persona-Bildung)

Mögliche Angebotsdimensionen

Die 5 Personas unterscheiden sich im Kern in den Kriterien Anspruch, Regionalität und Preis. 

Regionalität Preis

A
n

s
p

ru
c

h
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Globale Demander*

Persona-Profil Globale Demander

Sozio-Demographics

Beruf Haushaltsnettoeinkommen (in €)

Wohnsituation

32%

1

(N = 489)

* Alter und Geschlecht zeigen keine Unterschiede zu den übrigen 

Segmenten. 
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Persona-Profil Globale Demander

Stromlieferanten: Kriterien
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Persona-Profil Globale Demander

Tarifwahl: Kriterien
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Persona-Profil Globale Demander

Vertrauen in Ladestromanbieter
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Über UScale

− UScale berät Autohersteller, Energieversorger und 

Dienstleister zur kundengerechten Gestaltung von 

Angeboten sowie dem Aufbau von KPI-Systemen zur 

Kundenwahrnehmung.

− Basis der Arbeit von UScale sind Customer Insights-

Studien zu allen Aspekten der eMobilität und ein 

Bewertungsverfahren zur Akzeptanz von digitalen 

Diensten aus Kundensicht. 

− UScale ist der einzige Anbieter eines auf eMobilität spezialisierten 

Panels mit über 5.000 Panelisten im deutschsprachigen Raum. 

− UScale macht die Kundenperspektive für Manager, Ingenieure und 

IT‘ler greifbar. 

− UScale verfügt über umfassende Branchenkenntnis zum Ökosystem 

der eMobilität.

− UScale verbindet die umfassende Erfahrung mit den Heraus-

forderungen von Corporates mit der Agilität eines Start-ups. 
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UScale Fokusstudien

Laden

Geschäftsmodelle

Auto

Laden
Kaufen und Fahren

Customer 

Journey



Dr. Axel Sprenger

Geschäftsführer

UScale GmbH

mail axel.sprenger@uscale.digital

fon +49 172 - 1551 820

web www.uscale.digital

post Silberburgstraße 172

70176 Stuttgart
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