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,Die Zielkundenzahl wird erheblich grof3er” ﬂ

Uber mégliche Stadtwerke-
strategien fiir den aufkom-
menden Gaswettbewerb
sprachen wir mit den Be-
ratern Christof Niehorster
und Armin Michels von
der BET in Aachen.

innerhalb eines Marktgebietes liegen
sollten. Durch eine Marktgebietszu-
I wird die

E&M: Hat sich die Zahl der Liefe-
vanten seit Einfihrung des neuen
dells wesentlich ver-

anzahl erheblich gréRer.

E&M: Uberwiegen die Chancen
oder die Risiken?

Michels: Das hilt sich fast die Waa-
ge und kommt auf die Strategie an.
Ein Stadtwerk, das sur.'h auidas blsh:-
rige Ver

PETER FOCHT

[E&M: Herr Michels, Herr Niehors-
ter, zu Jahresheginn haben weitere

lisst das Potenzial, nach aufen zu
wachsen, ungenutzt und muss so-
mit mit einem reduzierten Absatz
rechnen. Ein Wachstum nach auBen
sollte zielgerichtet erfolgen und setzt
das Beherrschen der erforderlichen

ANSPOr
die Zahl der Gasmarktgebiete zu ver-
ringern, Was bedeutet das fiir Stadt-
werke?

Niehiirster: Aus Netzsicht wer-
d.en durch die Zusammenl egungen

Abwi voraus.

E&M: Sind fir gefihrdete Stadt-
werke Kooperationen der Kénigsweg,
um das Uberleben zu sichern?

Nichérster: Kleine und mittlere
Sladlwzrke haben natiirlich durch
Druck auf die

von

vzri:hwmden \Ncrm eine Uberlap-
pung verschwindet, in der ein Stadt-
werkenetz gelegen hat, vereinfachen
sich die abzuwickelnden Prozesse

o BET

Christof Niehorster: ,, Zuniichst
Gefahr griifter sein, [ndu:lmlzunde» ru
verlieren”

erheblich. Die Bestellung von Kapa-
zitdten und der Datenaustausch wer-
den bedeutend einfacher, bei einem
Lieferantenwechsel miissen  keine
Kapazitatsprifungen mehr durch-
gefiihrt werden. Aus Vertriebssicht
vergriBert sich durch die Zusam-
menlegung der Marktplatz, auf dem
das Stadtwerk agiert. Damit nimmt
auch die Liquiditit zu. Das fihrt zu
hiheren Wettbewerbsaktivititen, die
sich vor- und nachteilig auswirken
kbnnen.

Michels: Die verbesserten Mog-
lichkeiten der Stadtwerke auf der
Beschaffungsseite bedeuten auf der
anderen Seite auch, dass man im
Endkundenvertrieb in einem stirke-
ren Wettbewerb steht. Beides steht
in unmittelbarem Zusammenhang
‘miteinander,

E&M: Wo ist die Gefahr fiir Stadt-
werke am groBten, Kunden zu verlie-
ren, im Industrie- oder im Privatkun-
denbereich?

Niehbrster: Zunichst wird die Ge-
fahr griiBer sein, Industriekunden zu
verlieren, weil dort die Abwicklung
durch GroBenvorteile meist effizi-

wohl zunachst der Wetthewerb um
Industriekunden stirker sein. Grund-

sétzlich hat ein Stadtwerk aber auch

?\alzlwsl.m Eine Moglichkeit, diesem
Druck zu begegnen ist, Kooperatio-
nen einzugehen, dadurch Synergien
zu nutzen und die Kosten zu senken.
Gleiches gilt auch fiir die Beschaf-
fungsseite, wo es auch erhebliche Po-
tenziale fiir Kooperationen gibt.
EAM: Haben denn Stadtwerke
ilberhaupt eine andere Moglichkeit?
Michels: Es gibt auch Beschaf-
fungsformen, die nicht zwingend eine
Kooperation bedingen. Je komplexer

dndert?

Niehdrster: Die Zahl der Anbieter
hat sich nicht spiirbar verdndert,
aber die wettbewerbsfahigen Angebo-
te haben zugenommen.

EAM: Ist mit einer weiteren Zu-
nahme der Anbieter zu rechnen?

Niehdrster: Ich gehe davon aus,
dass der eine oder andere Anbieter
dazukommen wird. Wenn es einmal

Plausibilitatspriifung von
i erheblicher Bedeutung”

nicht mehr allzu risikobehaftete Aus-
gleichsenergiepreise geben wird, also
die Markteintrittsbarrieren schrump-
fen, diirften auch auslindische Anbie-
ter stérker aktiv werden. Es wird aber
auch zu einer Selektion kommen,
ineffiziente Anbieter werden sich wie-
der zuriickziehen. Anbieter mit hoher
Marktmacht werden natirlich versu-
chen, ihre Marktanteile zu halten.

E&M: Zuriick zum Thema Netze.
Was missen denn Stadtwerke in die-
sem Jahr im Hinblick auf die Anreiz-
regulierung erledigen?

Niehdrster: Zu allererst steht die
Datenerfassung zu den Struktur-
parametern an. Die Daten fur den

die n wird, des-
to umfangreicher ist auch das Know-
how, das man dafiir aufbauen muss,
und umso weniger lohnt es sich fur
kleinere Unternehmen, dieses selbst
vorzuhalten. Die Biindelung des
Know-hows in einer Kooperation ist
hierzu eine gute Alternative. Andere
Uberlegungen kinnen in
Inanspruchnahme von Dienstleis-
tungen gehen.

E&M: Was brauchen denn Stadt-

werke, um von der Vollversorgung

auf strukturierte Beschaffung umzu-

steigen?
Michels:

Sie missen Know-how

£ Aus Vertriebssicht vergraBert
isich der Marktplatz”

aufbauen, zum Beispiel fur die Er-
stellung von Vertriebslastprognosen,
fir das Portfolio- und Risikomanage-
ment. AuBerdem miissen sie Bilanz-
kreise grinden und bewirtschaften.
Dadurch entsteht ein signifikanter
Aufwand fizr Personal, Infrastruktur
und IT-Systeme.

E&M: Bislang haben sich erst we-
nige Stadtwerke fir strukturierte
Beschaffung entschieden. Wird es
irgendwann die Mehrheit der Unter-
nehmen sein, die sich fiir diesen Weg
entscheidet?

Michels: In den nachsten Jahren
werden Vollversorgungsvertrige bei
kleineren und mittleren Unterneh-
men weiter Bestand haben. Man
muss auch die Angebotsseite beriick-

ich mussten zwar schon

die Ergebnisse der Bundesnetzagen-
tur nicht angemessen und plausibel,
sollte man Alternativberechnungen
durchfiihren, um eine verbesserte
Argumentation gegeniiber der Netz-
agentur zu haben.

ichels: ., Der Anreiz zur
ion steigt durch den Druck
auf die Netzentgelte”

E&M: Die niichsten Schritte nach
Erhalt der Effizienzvorgaben sind
dann ...

Niehrster: Es sind zwei wesentli-
che Pfade, auf denen man aktiv sein
muss: das Evldsmanagement und das

Kostenmanagement. Im Rahmen
des Erlosmanagements sind vorwie-
gend

i BET

ligung des Budgets von einer unmit-
telbaren Ergebnisverbesserung aus-
gehen kann. Ebenfalls bis Ende Juni
ist der 5o genannte Erweiterungsfak-
tor zu beantragen, bei dem es darum
geht, den Einfluss der ErschlieBung
von Neubaugebieten und sonstigen
Netzerweiterungen zu beriicksichti-
gen.

E&M: Worum wird es beim Kosten-
management gehen?

Niehorster: Jeder Netzbetreiber
hat zum Ziel, seine Kosten zu opti-
mieren. Wege hierzu sind Kooperati-
onsaktivititen und die Optimierung
der  Geschiiftsprozesse. Letateres
beinhaltet insbesondere die Gebiete
Investitions- und Instandhaltungs-
planung, einen noch hoheren
Stellenawert als in der Vergangenheit
bekommen.

Michels: Der Anreiz zur Koopera-
tion steigt durch den Druck auf die
Netzentgelte erheblich. Dadurch ist
ein Zwang gegeben, die Kosten zu
senken. Zu den Kooperationsfeldern
im Netzbereich zéhlen das Regulie-
rungsmanagement, die Kommuni-
kation mit der Bundesnetzagentur,

,,Inefﬁuente Anbieter werden
i sich wieder zuriickziehen”

die Abwicklung des Netzzugangsma-
oder auch die Bereiche

des Netzbetriebes und individuelle
Harten zu identifizieren, um die Er-
Ishihe positiv zu beeinflussen: Bis
Ende Mérz kann ein Antrag auf In-
vestitionszuschlag gestellt werden.
Dieser Antrag ist ndtig, wenn beson-
dere Investitionen, beispielsweise fir
strukturelle Anderungen im Netz an-
stehen. Ein itie - zum

Zahlen, Messen und Abrechnung,
wo oft deutliche Synergiepotenziale
bestehen.

E&M: [st denn der Verkauf von Net-
zen ein Losungsweg?

Niehirster:  Theoretisch ~ auch,
wenn man zu der Erkenntnis kommt,
dass man aus eigener Kraft mit den

hy Erlgsen nicht klar-

Beispiel fiir zusitzliche Kosten, die
bei der Biogaseinspeisung entstehen,
zu der die Netzbetreiber verpflichtet
sind - kann bis Ende Juni beantragt
werden, wobei man bei einer Bewil-

kommt. Aus unserer Sicht ist das nur
der allerletzte Ausweg, weil es immer
miglich sein muss, mit einem effi-
zienten Netzbetrieb Uberschiisse zu
erwirtschaften. E3M

Klimaschutz-Tarif vom Billiganbieter

Der Discounter E wie einfach hat sein
Strom- und Gasangebot fir Haus-
haltskunden um einen Gkologisch ori-
entierten Tarif erginzt.

Mit dem neuen MeinKlimaTarif
kénnten Haushalte in ganz Deutsch-
land ihren Energieverbrauch kli-
maneutral gestalten, su E wie einfach.
Die CO, i im St d

bedient, der zeige, .dass Klimaschutz
fiir jeden einfach umzusetzen ist und
nicht viel kosten muss®, Dass es auf die-
se zwei Kriterien besonders ankommt,
bestatigt eine Emnid-Umfage im Auf-

* trag von E wie einfach. Danach halten

es zwar 87 % der Deutschen fiir wich-
tig, einen Beitrag zum Klimaschutz zu
leisten. Die Teilnah Kli

Gasverbrauch werden ausgeglichen,
indem E wie einfach in internatio-
nale Klimaschutzprojekte investiert,
die ohne dieses Engagement nicht
zustande kamen. ,Wir sind der erste
E der €in

aktivititen sei dennoch kein Selbstliu-
ferundvor allem davon abhngig, dass
sie wenig aufwendig, also méglichst
einfach séi und nicht mehr als zusitali-
che 10 % koste, so Emnid.

Als Di i von E wie einfach

Klimaneutrales Gas- und Stromange-
bot auf den Markt bringt”, sagte Ge-
schiftsfithrerin Marie-Luise Wolff.
Der Arbeitspreis fiir Strom und Gas
im MeinKlimaTarif liegt nach ihren
Angaben im Schnitt um 1 bis 2 %

fiir die Auswahl der Klimaschutzpro-
jekte zustindig war die 3C Consul-
ting GmbH aus Bad Vilbel. Das Port-
folio umfasse Projekte aus der Tiirkei,
Costa Rica, Brasilien und Indien, die
erneuerbare Emrgmn und ein Auf-

sichtigen. Die Liquiditit von neuen
Produkten in den Marklgebwlcn ist
noch recht h und ins-

b werden,
sich erhebliche Interpretationsspiel-
raume, so dass eine Plausibilisierung
ist. Die Daten fiir Gas.

gesamt als eher gering einzustufen.
Wenn neue Produkte nur in gerin-
gem Umfang verfiighar sind, ist der

miissen voraussichtlich im Februar
an die Bundesnetzagentur uber-
tragen werden. Danach wird es zur

iiber dem des Brtlichen
Versorgers. Das Unternehmen bictet
Vertriige mit einem Jahr Mindestlauf-
zeit an. Beim MeinCentTarif konnte
E wie einfach innerhalb eines Jahres
mehr als eine halbe Million Kunden,
davon etwa zwei Drittel Strom- und

fordern, erlduterte
3C-Berater Jochen Gassner. Alle Kli-
maschutzaktivititen seien streng zer-
tifiziert. Ferner war wichtig, dass die
Projekte .neben der CO,-Minderung
auch positive Effekte auf die skonomi-
schen und sozialen Bedingungen in

Anreiz, neue rategien hin zu einer Verdffentli- ein Drittel gewinnen.  den Projektregionen haben".
die Chance, neue Kunden auserhalb zu fahren, relativ klein. Zudem ist die chung der Elﬁzwenzergebmsse kom- tunzhm:nd seien ]\achl'rngen nach e besser das Pmdukl ankommt,
2 i und Abrech von  men. Sobald d Gkologisch orientierten Produkt i wir", versprach

des eigenen
gewinnen, die aber maglichst inner
halb eines Bilanzkreises und damit

Ausgleichsenergie noch nicht zufrie-
denstellend geregelt.

hen, ist die P\aus:hﬂlr.alspru[ung von
erheblicher Bedeutung. Erscheinen

laut geworden. Diese Interessenten
werden jetzt mit dem MeinKlimaTarif

inen Ausbau der Klimaschutz-



