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Stadtwerk hat Erfolg bei
 neuer Gas-Ausschreibung

KOMMUNEN Gemeindetag Baden-Württemberg schreibt erstmals
Erdgas aus, Stadtwerke Konstanz holen fast die Hälfte der Menge
Die Stadtwerke Konstanz GmbH hat bei

der ersten Gas-Ausschreibung des Gemein-
de tages Baden-Württemberg 19 von 28 Lo-
sen mit einer Liefermenge von 114 Mio.
kWh/a an 600 Abnahmestellen geholt. Da-
mit relativierte der Kommunalversorger die
dominante Stellung des Verbundkonzerns
EnBW. „Es stimmt mich freudig, dass bei un-
serer Ausschreibung kleinere Anbieter eben-
falls eine Chance hatten“, sagte Willi Schmid,
Erster Beigeordneter des Gemein de tages
und Co-Geschäftsführer von dessen Beschaf-
fungstochter Gt-service Dienstleistungsge-
sellschaft mbH, der ZfK. Stadtwerke-Ge-
schäftsführer Kuno Werner freute sich über
mehr als 50 kommunale Neukunden. Der Be-
darf aller teilnehmenden Kommunen für de-
ren Liegenschaften war europaweit ausge-
schrieben worden. Schmid zufolge ist dies
bei Gas relativ neu: Seines Wissens taten dies
in diesem Jahr erst zwei andere Länder-Ge-
meindetage. Die Konstanzer hatten 2009
insgesamt knapp 1 Mrd. kWh Gas abgesetzt.

Die EnBW gewann in Baden-Württem-
berg nach Schmids Zahlen nur noch acht
Gas-Lose mit insgesamt 148 Mio. kWh/a und
877 Verbrauchsstellen, die RWE-Regionalge-
sellschaft Süwag Energie AG, Frankfurt am

Main, ein Los mit 18 Mio. kWh und 113 Ab-
nahmestellen. 

Die Stromausschreibung ging zu 75 % der
Liefermenge von 238 Mio. kWh/a und 85 %
der 11 000 Abnahmestellen an EnBW.
2007–08 etwa waren noch insgesamt 17 000
Verbrauchseinheiten inkl. Straßenbeleuch-
tung ausgeschrieben worden. 95 % der
Strommenge hatte EnBW geliefert (ZfK
11/06, 9). Vor Jahren – erinnert sich Schmid –
hatte der Hamburger Grünstromvertrieb
Lichtblick der EnBW 18 000 Abnahmestellen
zeitweise weggenommen. Aktuell ging der
Rest wieder an die Süwag. Sie betreibt in Ba-
den-Württemberg zwei regionale Verteilnet-
ze rund um ihre Standorte Ludwigsburg
nördlich von Stuttgart und Achern südlich
von Karlsruhe, die zur Süwag-Niederlassung
Süd gehören. Die Süwag holt traditionell den
Bedarf der darin liegenden gut 40 Kommu-
nen (ZfK 11/05, 9).

Die zwei Lose Grünstrom – jeweils ein Los
mit und ohne Neuanlagenquote – holte sich
erneut die EnBW-Konzerngesellschaft Ener-
giedienst in Laufenburg/Baden, die in gut 80
südbadischen Kommunen ebenfalls ein Ver-
teilnetz betreibt. Geliefert wird jeweils in den
Gesamtjahren 2012 und 2013. geo

Bloß nicht 
der Billigste sein

VERTRIEBSMARGEN  Am höchsten bei Platz drei bis fünf 
im Vergleichsportal, sagen die Berater von LBD

Privatkunden entscheiden sich bei In-
ternet-Energiepreisvergleichen
häufiger für die dritt- bis fünftgüns-
tigsten Anbieter als für die billigs-

ten, sowohl bei Strom als auch bei Erdgas.
Dies schrieb die LBD-Beratungsgesellschaft,
Berlin, im Juli in einer Vertriebsmargen-Ana-
lyse. Zwar sei im externen Privatkundenver-
trieb eine Platzierung unter den zehn Güns-
tigsten anzuraten. Doch auf den Plätzen drei
bis fünf sei zudem die Vertriebsmarge um
10–45 € pro Kunde und Jahr höher.

Die gemittelten Vertriebsmargen in der
Strom-Grundversorgung sind lt. LBD im 
April gegenüber dem vierten Quartal 09 bei
einem Normverbrauch von 3500 kWh/a auf
87 € pro Kunde und Jahr gestiegen. Der Net-
toendpreis kletterte um 1,4 % auf durch-
schnittlich 715 €/a. Angreifende Vertriebe
holten im Schnitt 54 € herein, bei einem Be-
schaffungskostenvorteil von 63,35 € unter
der LBD-Annahme, dass Grundversorger rol-
lierend Quartalsprodukte beschafften, die
Angreifer dagegen kurzfristig. Der günstigs-
te Anbieter gab sich bundesweit mit 21 € zu-
frieden. Eine solche Marge amortisiere sich
nicht, meinten die Autoren Claudia Schlem-
mermann, Thomas Imber und Jean Bouc sein.

Denn Vertriebsmarge ist erst nach Abzug
der Vertriebskosten Gewinn. Die Marge er-
gab sich nach Abzug öffentlicher Lasten und
der Beschaffungskosten vom Nettoendpreis.

Eine Studie der Beratung Utility Partners
und des Datenbankdienstleisters Get AG mit
Preisstand Okt. 09 hatte für dieses Jahr den
55 größten Grundversorgern im Schnitt ein
Verlustgeschäft vorhergesagt: 41 € Marge
stünden 60–85 € Vertriebskosten pro Kunde
bei hoher Effizienz gegenüber (ZfK 12/09, 5).

Die Preisführer | Für 79 % der Normhaus-
halte war im April Strom von energiehoch3
GmbH (Gelsenwasser und Stadtwerke

 Bochum) am günstigsten. Es folgten Flex-
strom (6 %), RheinEnergie express, Köln, und
SWK Energie, Krefeld (je 2 %) sowie die Stadt-
werke Bielefeld und Flensburg (je 1 %). Tarife
mit Kaution, Vorkasse o. Ä. wurden außen vor
gelassen. Die Analyse beruht u. a. auf Ener-
giedaten von ene’t (Hückelhoven) und Bevöl-
kerungsdaten von Lutum + Tappert (Bonn).

Bei Gas teilweise umgekehrt | Die Marge
aller Gas-Grundversorger, die diesen Tarif bei
20 000 kWh/a Absatz überhaupt anbieten,
lag lt. LBD mit durchschnittlich 104 € noch
höher als bei Strom, hatte aber Ende 09 noch
bei 164 € gelegen. Große Stadtwerke
(250 000 Einwohner im Grundversorgungs-
gebiet) holten 120 €, andere Kommunal- und
Regionalversorger grob 100 €. Die günstigs-
ten Wahltarife der Grundversorger erbrach-
ten im Bundesschnitt nur 50 €. Die Angreifer
holten mit einem Beschaffungskostenvorteil
von 168–228 € eine Vertriebsmarge von nur
noch 84 € (122 € weniger). Dabei unterstellte
LBD Grundversorgern stark ölindizierte Be-
schaffungspreise und Angreifern eine Kurz-
fristbeschaffung am Großhandelsmarkt.

Für nur noch 37 % der Normhaushalte
war der private Vertrieb Goldgas im April der
Günstigste. Ende 09 war er es noch für die
Hälfte gewesen. Es folgten Maingau Energie,
ein Gemeinschaftsunternehmen von Städ-
ten, der Kölner Rhenag und der RWE-Tochter
Süwag, mit 18 % und der IT-Hersteller und
Berater Optimization Engineers GmbH, Hat-
tingen, mit 12 %. Laut LBD hat Goldgas 96 €
Durchschnittsmarge gemacht.

Grundversorgern empfiehlt LBD eine ver-
triebsnahe, risikogesteuerte strukturierte
Beschaffung und die Ausnutzung der jewei-
ligen Preiselastizität sowie der Wechselträg-
heit. Angreifern rät LBD, über Boni und
Kampfpreise Kunden zu sammeln und dann
bei Bestandskunden die Preise anzuheben.

Wegen anhaltend hoher Wechselraten
gilt der britische Strom- und Gasmarkt als
Paradebeispiel für Kundenmobilität. Ratio-
nal erscheint das Verhalten der Verbraucher
nur bedingt. In ihrer neuesten Marktanalyse
für 2009 berichtet die britische Aufsichtsbe-
hörde Ofgem jedenfalls, dass 33 % der Wech-
selkunden beim Strom und 36 % beim Gas
anschließend mehr für die Energie bezahl-
ten. Ofgem sieht darin trotzdem einen Fort-
schritt: Vor Jahresfrist gaben noch 38 % an,
ihr Lieferantenwechsel habe zu höheren
Energiekosten geführt (ZfK 5/08, 7).

Insgesamt suchten sich lt. Ofgem 2009
beim Gas 17 % und beim Strom 18 % der Pri-
vatkunden einen neuen Lieferanten; 2008
waren es 20 bzw. 19 %. Die Regulierungsbe-
hörde erklärt den leichten Rückgang der
Wechselquote vor allem mit der Entwick-
lung der Energiepreise: 2008 explodierten sie
mit durchschnittlich +37 % förmlich, 2009
gingen sie im Mittel um 6 % zurück.

In Großbritannien gebe es, berichtet Of-
gem, nur wenig Neigung zu reinen Internet-
Tarifen. Obwohl fast 80 % der Strom- und
Gaskunden über einen Internetanschluss
verfügen, wählten nur 12 % der Verbraucher
einen Tarif, bei dem das Kundenkonto via In-
ternet geführt werden muss. Die meisten Lie-
ferantenwechsel wurden, mit leicht rückläu-
figer Tendenz, nach Kundenangaben durch
Haustürgeschäfte angebahnt (33 % gegen-
über 41 % im Vorjahr), auf vorherige Online-
Tarifvergleiche verwiesen 26 % (Vorjahr
21 %). Ältere nutzen das Internet weniger.

Die Zahl der mobilen Strom- und Gaskun-
den ist in Großbritannien mit seiner frühe-
ren Staatsbehörde für Strom bzw. dem ehe-
maligen Staatskonzern British Gas groß,
wächst aber offenbar nicht weiter. 43 % der
Kunden beim Gas bzw. 42 % beim Strom ha-
ben seit der Marktöffnung mindestens ein-
mal den Lieferanten gewechselt; die Zahl der
Wechsler insgesamt hat sich 2009 gegenüber
dem Vorjahr nicht erhöht. Die Hälfte der mo-
bilen Kunden hat bereits mindestens zwei-
mal gewechselt, ein Viertel dreimal und
mehr. Wechselwillige Kunden interessiere
fast ausschließlich der Preis, sagen sie.

Mobile Kunden
interessiert der Preis

Tatsächlich zahlen wechselaktive 
britische Verbraucher häufig drauf 

Verbund stärkt Vertrieb
VERKAUFSORGANISATION Neuer Standort in Düsseldorf 

betreut Unternehmenskunden aus allen Segmenten

Der führende Stromerzeuger Österreichs,
der Verbund, baut seinen Deutschlandver-
trieb aus: Er richtet in Düsseldorf ein Ver-
triebsbüro für Weiterverteiler, Industrie und
Gewerbe ein, teilte der Konzern im Juli mit.
Bisher waren deutsche Geschäftskunden
von Wien aus betreut worden, namentlich
von der Tochtergesellschaft Verbund Austri-
an Power Sales GmbH. Der Hauptsitz der
deutschen Landesgesellschaft bleibt in Mün-
chen. Diese firmiert um von Verbund Austri-
an Power Trading (APT) Deutschland in Ver-
bund Trading & Sales Deutschland GmbH,
kurz: Verbund Deutschland. Sie soll – über

das bisherige Segment Weiterverteiler hin -
aus – Unternehmenskunden aus anderen
Segmenten akquirieren.

Der Verbund sieht sich als einer der ersten
Stromhändler in Deutschland nach der
Marktöffnung, als einer der größten europäi-
schen Produzenten aus Wasserkraft und als
Marktführer im Grünstromvertrieb an Un-
ternehmen. Hierzulande setze er insgesamt
22,7 Mrd. kWh/a ab, hieß es weiter. Rund
90 % seiner Stromproduktion von durch-
schnittlich 30 Mrd. kWh/a stammen aus
Wasserkraftwerken (siehe auch „Personal -
notizen“ auf Seite 32).

Erhitzte Gemüter | Mit der Sommerhitze Anfang Juli hat der Strom-Spotmarkt (obere Gra-
fik) angezogen. Klimaanlagen steigerten die Nachfrage, der ein schwächeres Angebot ge-
genüberstand, da einige Kraftwerke wegen zu starker Kühlwasser-Erwärmung drosselten
oder vom Netz gingen. Zuletzt knickte die Nachfrage durch die Sommerferien in Mitteleuro-
pa ein, das Stromangebot stieg u. a. aufgrund höherer Verfügbarkeit von Kernkraft. Das Wet-
ter kühlte sich wieder ab. Der Terminmarkt ging im Juli nur abwärts. Hauptverantwortlich
dafür war der fallende Gasmarkt (Seite 14). Folgerichtig verlor Spitzenlast (Peak) stärker an
Wert als Grundlast (Base). Sinkende Kohle-Nachfrage aus China sowie die einsetzende Erho-
lung des Euro verbilligten allerdings die Kraftwerkskohle. Zuletzt verfielen auch die CO2-Prei-
se, da die Einführung eines verpflichtenden Handelssystems in den USA unwahrscheinlicher
wurde. Daher sanken die Erzeugungskosten im Juli noch stärker. Grafiken: ZfK-ko/Trianel

08_10_13__zfk_zeitung_neu_2009  09.08.10  15:20  Seite 1
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Stadtwerk hat Erfolg bei
 neuer Gas-Ausschreibung

KOMMUNEN Gemeindetag Baden-Württemberg schreibt erstmals
Erdgas aus, Stadtwerke Konstanz holen fast die Hälfte der Menge
Die Stadtwerke Konstanz GmbH hat bei

der ersten Gas-Ausschreibung des Gemein-
de tages Baden-Württemberg 19 von 28 Lo-
sen mit einer Liefermenge von 114 Mio.
kWh/a an 600 Abnahmestellen geholt. Da-
mit relativierte der Kommunalversorger die
dominante Stellung des Verbundkonzerns
EnBW. „Es stimmt mich freudig, dass bei un-
serer Ausschreibung kleinere Anbieter eben-
falls eine Chance hatten“, sagte Willi Schmid,
Erster Beigeordneter des Gemein de tages
und Co-Geschäftsführer von dessen Beschaf-
fungstochter Gt-service Dienstleistungsge-
sellschaft mbH, der ZfK. Stadtwerke-Ge-
schäftsführer Kuno Werner freute sich über
mehr als 50 kommunale Neukunden. Der Be-
darf aller teilnehmenden Kommunen für de-
ren Liegenschaften war europaweit ausge-
schrieben worden. Schmid zufolge ist dies
bei Gas relativ neu: Seines Wissens taten dies
in diesem Jahr erst zwei andere Länder-Ge-
meindetage. Die Konstanzer hatten 2009
insgesamt knapp 1 Mrd. kWh Gas abgesetzt.

Die EnBW gewann in Baden-Württem-
berg nach Schmids Zahlen nur noch acht
Gas-Lose mit insgesamt 148 Mio. kWh/a und
877 Verbrauchsstellen, die RWE-Regionalge-
sellschaft Süwag Energie AG, Frankfurt am

Main, ein Los mit 18 Mio. kWh und 113 Ab-
nahmestellen. 

Die Stromausschreibung ging zu 75 % der
Liefermenge von 238 Mio. kWh/a und 85 %
der 11 000 Abnahmestellen an EnBW.
2007–08 etwa waren noch insgesamt 17 000
Verbrauchseinheiten inkl. Straßenbeleuch-
tung ausgeschrieben worden. 95 % der
Strommenge hatte EnBW geliefert (ZfK
11/06, 9). Vor Jahren – erinnert sich Schmid –
hatte der Hamburger Grünstromvertrieb
Lichtblick der EnBW 18 000 Abnahmestellen
zeitweise weggenommen. Aktuell ging der
Rest wieder an die Süwag. Sie betreibt in Ba-
den-Württemberg zwei regionale Verteilnet-
ze rund um ihre Standorte Ludwigsburg
nördlich von Stuttgart und Achern südlich
von Karlsruhe, die zur Süwag-Niederlassung
Süd gehören. Die Süwag holt traditionell den
Bedarf der darin liegenden gut 40 Kommu-
nen (ZfK 11/05, 9).

Die zwei Lose Grünstrom – jeweils ein Los
mit und ohne Neuanlagenquote – holte sich
erneut die EnBW-Konzerngesellschaft Ener-
giedienst in Laufenburg/Baden, die in gut 80
südbadischen Kommunen ebenfalls ein Ver-
teilnetz betreibt. Geliefert wird jeweils in den
Gesamtjahren 2012 und 2013. geo

Bloß nicht 
der Billigste sein

VERTRIEBSMARGEN  Am höchsten bei Platz drei bis fünf 
im Vergleichsportal, sagen die Berater von LBD

Privatkunden entscheiden sich bei In-
ternet-Energiepreisvergleichen
häufiger für die dritt- bis fünftgüns-
tigsten Anbieter als für die billigs-

ten, sowohl bei Strom als auch bei Erdgas.
Dies schrieb die LBD-Beratungsgesellschaft,
Berlin, im Juli in einer Vertriebsmargen-Ana-
lyse. Zwar sei im externen Privatkundenver-
trieb eine Platzierung unter den zehn Güns-
tigsten anzuraten. Doch auf den Plätzen drei
bis fünf sei zudem die Vertriebsmarge um
10–45 € pro Kunde und Jahr höher.

Die gemittelten Vertriebsmargen in der
Strom-Grundversorgung sind lt. LBD im 
April gegenüber dem vierten Quartal 09 bei
einem Normverbrauch von 3500 kWh/a auf
87 € pro Kunde und Jahr gestiegen. Der Net-
toendpreis kletterte um 1,4 % auf durch-
schnittlich 715 €/a. Angreifende Vertriebe
holten im Schnitt 54 € herein, bei einem Be-
schaffungskostenvorteil von 63,35 € unter
der LBD-Annahme, dass Grundversorger rol-
lierend Quartalsprodukte beschafften, die
Angreifer dagegen kurzfristig. Der günstigs-
te Anbieter gab sich bundesweit mit 21 € zu-
frieden. Eine solche Marge amortisiere sich
nicht, meinten die Autoren Claudia Schlem-
mermann, Thomas Imber und Jean Bouc sein.

Denn Vertriebsmarge ist erst nach Abzug
der Vertriebskosten Gewinn. Die Marge er-
gab sich nach Abzug öffentlicher Lasten und
der Beschaffungskosten vom Nettoendpreis.

Eine Studie der Beratung Utility Partners
und des Datenbankdienstleisters Get AG mit
Preisstand Okt. 09 hatte für dieses Jahr den
55 größten Grundversorgern im Schnitt ein
Verlustgeschäft vorhergesagt: 41 € Marge
stünden 60–85 € Vertriebskosten pro Kunde
bei hoher Effizienz gegenüber (ZfK 12/09, 5).

Die Preisführer | Für 79 % der Normhaus-
halte war im April Strom von energiehoch3
GmbH (Gelsenwasser und Stadtwerke

 Bochum) am günstigsten. Es folgten Flex-
strom (6 %), RheinEnergie express, Köln, und
SWK Energie, Krefeld (je 2 %) sowie die Stadt-
werke Bielefeld und Flensburg (je 1 %). Tarife
mit Kaution, Vorkasse o. Ä. wurden außen vor
gelassen. Die Analyse beruht u. a. auf Ener-
giedaten von ene’t (Hückelhoven) und Bevöl-
kerungsdaten von Lutum + Tappert (Bonn).

Bei Gas teilweise umgekehrt | Die Marge
aller Gas-Grundversorger, die diesen Tarif bei
20 000 kWh/a Absatz überhaupt anbieten,
lag lt. LBD mit durchschnittlich 104 € noch
höher als bei Strom, hatte aber Ende 09 noch
bei 164 € gelegen. Große Stadtwerke
(250 000 Einwohner im Grundversorgungs-
gebiet) holten 120 €, andere Kommunal- und
Regionalversorger grob 100 €. Die günstigs-
ten Wahltarife der Grundversorger erbrach-
ten im Bundesschnitt nur 50 €. Die Angreifer
holten mit einem Beschaffungskostenvorteil
von 168–228 € eine Vertriebsmarge von nur
noch 84 € (122 € weniger). Dabei unterstellte
LBD Grundversorgern stark ölindizierte Be-
schaffungspreise und Angreifern eine Kurz-
fristbeschaffung am Großhandelsmarkt.

Für nur noch 37 % der Normhaushalte
war der private Vertrieb Goldgas im April der
Günstigste. Ende 09 war er es noch für die
Hälfte gewesen. Es folgten Maingau Energie,
ein Gemeinschaftsunternehmen von Städ-
ten, der Kölner Rhenag und der RWE-Tochter
Süwag, mit 18 % und der IT-Hersteller und
Berater Optimization Engineers GmbH, Hat-
tingen, mit 12 %. Laut LBD hat Goldgas 96 €
Durchschnittsmarge gemacht.

Grundversorgern empfiehlt LBD eine ver-
triebsnahe, risikogesteuerte strukturierte
Beschaffung und die Ausnutzung der jewei-
ligen Preiselastizität sowie der Wechselträg-
heit. Angreifern rät LBD, über Boni und
Kampfpreise Kunden zu sammeln und dann
bei Bestandskunden die Preise anzuheben.

Wegen anhaltend hoher Wechselraten
gilt der britische Strom- und Gasmarkt als
Paradebeispiel für Kundenmobilität. Ratio-
nal erscheint das Verhalten der Verbraucher
nur bedingt. In ihrer neuesten Marktanalyse
für 2009 berichtet die britische Aufsichtsbe-
hörde Ofgem jedenfalls, dass 33 % der Wech-
selkunden beim Strom und 36 % beim Gas
anschließend mehr für die Energie bezahl-
ten. Ofgem sieht darin trotzdem einen Fort-
schritt: Vor Jahresfrist gaben noch 38 % an,
ihr Lieferantenwechsel habe zu höheren
Energiekosten geführt (ZfK 5/08, 7).

Insgesamt suchten sich lt. Ofgem 2009
beim Gas 17 % und beim Strom 18 % der Pri-
vatkunden einen neuen Lieferanten; 2008
waren es 20 bzw. 19 %. Die Regulierungsbe-
hörde erklärt den leichten Rückgang der
Wechselquote vor allem mit der Entwick-
lung der Energiepreise: 2008 explodierten sie
mit durchschnittlich +37 % förmlich, 2009
gingen sie im Mittel um 6 % zurück.

In Großbritannien gebe es, berichtet Of-
gem, nur wenig Neigung zu reinen Internet-
Tarifen. Obwohl fast 80 % der Strom- und
Gaskunden über einen Internetanschluss
verfügen, wählten nur 12 % der Verbraucher
einen Tarif, bei dem das Kundenkonto via In-
ternet geführt werden muss. Die meisten Lie-
ferantenwechsel wurden, mit leicht rückläu-
figer Tendenz, nach Kundenangaben durch
Haustürgeschäfte angebahnt (33 % gegen-
über 41 % im Vorjahr), auf vorherige Online-
Tarifvergleiche verwiesen 26 % (Vorjahr
21 %). Ältere nutzen das Internet weniger.

Die Zahl der mobilen Strom- und Gaskun-
den ist in Großbritannien mit seiner frühe-
ren Staatsbehörde für Strom bzw. dem ehe-
maligen Staatskonzern British Gas groß,
wächst aber offenbar nicht weiter. 43 % der
Kunden beim Gas bzw. 42 % beim Strom ha-
ben seit der Marktöffnung mindestens ein-
mal den Lieferanten gewechselt; die Zahl der
Wechsler insgesamt hat sich 2009 gegenüber
dem Vorjahr nicht erhöht. Die Hälfte der mo-
bilen Kunden hat bereits mindestens zwei-
mal gewechselt, ein Viertel dreimal und
mehr. Wechselwillige Kunden interessiere
fast ausschließlich der Preis, sagen sie.

Mobile Kunden
interessiert der Preis

Tatsächlich zahlen wechselaktive 
britische Verbraucher häufig drauf 

Verbund stärkt Vertrieb
VERKAUFSORGANISATION Neuer Standort in Düsseldorf 

betreut Unternehmenskunden aus allen Segmenten

Der führende Stromerzeuger Österreichs,
der Verbund, baut seinen Deutschlandver-
trieb aus: Er richtet in Düsseldorf ein Ver-
triebsbüro für Weiterverteiler, Industrie und
Gewerbe ein, teilte der Konzern im Juli mit.
Bisher waren deutsche Geschäftskunden
von Wien aus betreut worden, namentlich
von der Tochtergesellschaft Verbund Austri-
an Power Sales GmbH. Der Hauptsitz der
deutschen Landesgesellschaft bleibt in Mün-
chen. Diese firmiert um von Verbund Austri-
an Power Trading (APT) Deutschland in Ver-
bund Trading & Sales Deutschland GmbH,
kurz: Verbund Deutschland. Sie soll – über

das bisherige Segment Weiterverteiler hin -
aus – Unternehmenskunden aus anderen
Segmenten akquirieren.

Der Verbund sieht sich als einer der ersten
Stromhändler in Deutschland nach der
Marktöffnung, als einer der größten europäi-
schen Produzenten aus Wasserkraft und als
Marktführer im Grünstromvertrieb an Un-
ternehmen. Hierzulande setze er insgesamt
22,7 Mrd. kWh/a ab, hieß es weiter. Rund
90 % seiner Stromproduktion von durch-
schnittlich 30 Mrd. kWh/a stammen aus
Wasserkraftwerken (siehe auch „Personal -
notizen“ auf Seite 32).

Erhitzte Gemüter | Mit der Sommerhitze Anfang Juli hat der Strom-Spotmarkt (obere Gra-
fik) angezogen. Klimaanlagen steigerten die Nachfrage, der ein schwächeres Angebot ge-
genüberstand, da einige Kraftwerke wegen zu starker Kühlwasser-Erwärmung drosselten
oder vom Netz gingen. Zuletzt knickte die Nachfrage durch die Sommerferien in Mitteleuro-
pa ein, das Stromangebot stieg u. a. aufgrund höherer Verfügbarkeit von Kernkraft. Das Wet-
ter kühlte sich wieder ab. Der Terminmarkt ging im Juli nur abwärts. Hauptverantwortlich
dafür war der fallende Gasmarkt (Seite 14). Folgerichtig verlor Spitzenlast (Peak) stärker an
Wert als Grundlast (Base). Sinkende Kohle-Nachfrage aus China sowie die einsetzende Erho-
lung des Euro verbilligten allerdings die Kraftwerkskohle. Zuletzt verfielen auch die CO2-Prei-
se, da die Einführung eines verpflichtenden Handelssystems in den USA unwahrscheinlicher
wurde. Daher sanken die Erzeugungskosten im Juli noch stärker. Grafiken: ZfK-ko/Trianel
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Stadtwerk hat Erfolg bei
 neuer Gas-Ausschreibung

KOMMUNEN Gemeindetag Baden-Württemberg schreibt erstmals
Erdgas aus, Stadtwerke Konstanz holen fast die Hälfte der Menge
Die Stadtwerke Konstanz GmbH hat bei

der ersten Gas-Ausschreibung des Gemein-
de tages Baden-Württemberg 19 von 28 Lo-
sen mit einer Liefermenge von 114 Mio.
kWh/a an 600 Abnahmestellen geholt. Da-
mit relativierte der Kommunalversorger die
dominante Stellung des Verbundkonzerns
EnBW. „Es stimmt mich freudig, dass bei un-
serer Ausschreibung kleinere Anbieter eben-
falls eine Chance hatten“, sagte Willi Schmid,
Erster Beigeordneter des Gemein de tages
und Co-Geschäftsführer von dessen Beschaf-
fungstochter Gt-service Dienstleistungsge-
sellschaft mbH, der ZfK. Stadtwerke-Ge-
schäftsführer Kuno Werner freute sich über
mehr als 50 kommunale Neukunden. Der Be-
darf aller teilnehmenden Kommunen für de-
ren Liegenschaften war europaweit ausge-
schrieben worden. Schmid zufolge ist dies
bei Gas relativ neu: Seines Wissens taten dies
in diesem Jahr erst zwei andere Länder-Ge-
meindetage. Die Konstanzer hatten 2009
insgesamt knapp 1 Mrd. kWh Gas abgesetzt.

Die EnBW gewann in Baden-Württem-
berg nach Schmids Zahlen nur noch acht
Gas-Lose mit insgesamt 148 Mio. kWh/a und
877 Verbrauchsstellen, die RWE-Regionalge-
sellschaft Süwag Energie AG, Frankfurt am

Main, ein Los mit 18 Mio. kWh und 113 Ab-
nahmestellen. 

Die Stromausschreibung ging zu 75 % der
Liefermenge von 238 Mio. kWh/a und 85 %
der 11 000 Abnahmestellen an EnBW.
2007–08 etwa waren noch insgesamt 17 000
Verbrauchseinheiten inkl. Straßenbeleuch-
tung ausgeschrieben worden. 95 % der
Strommenge hatte EnBW geliefert (ZfK
11/06, 9). Vor Jahren – erinnert sich Schmid –
hatte der Hamburger Grünstromvertrieb
Lichtblick der EnBW 18 000 Abnahmestellen
zeitweise weggenommen. Aktuell ging der
Rest wieder an die Süwag. Sie betreibt in Ba-
den-Württemberg zwei regionale Verteilnet-
ze rund um ihre Standorte Ludwigsburg
nördlich von Stuttgart und Achern südlich
von Karlsruhe, die zur Süwag-Niederlassung
Süd gehören. Die Süwag holt traditionell den
Bedarf der darin liegenden gut 40 Kommu-
nen (ZfK 11/05, 9).

Die zwei Lose Grünstrom – jeweils ein Los
mit und ohne Neuanlagenquote – holte sich
erneut die EnBW-Konzerngesellschaft Ener-
giedienst in Laufenburg/Baden, die in gut 80
südbadischen Kommunen ebenfalls ein Ver-
teilnetz betreibt. Geliefert wird jeweils in den
Gesamtjahren 2012 und 2013. geo

Bloß nicht 
der Billigste sein

VERTRIEBSMARGEN  Am höchsten bei Platz drei bis fünf 
im Vergleichsportal, sagen die Berater von LBD

Privatkunden entscheiden sich bei In-
ternet-Energiepreisvergleichen
häufiger für die dritt- bis fünftgüns-
tigsten Anbieter als für die billigs-

ten, sowohl bei Strom als auch bei Erdgas.
Dies schrieb die LBD-Beratungsgesellschaft,
Berlin, im Juli in einer Vertriebsmargen-Ana-
lyse. Zwar sei im externen Privatkundenver-
trieb eine Platzierung unter den zehn Güns-
tigsten anzuraten. Doch auf den Plätzen drei
bis fünf sei zudem die Vertriebsmarge um
10–45 € pro Kunde und Jahr höher.

Die gemittelten Vertriebsmargen in der
Strom-Grundversorgung sind lt. LBD im 
April gegenüber dem vierten Quartal 09 bei
einem Normverbrauch von 3500 kWh/a auf
87 € pro Kunde und Jahr gestiegen. Der Net-
toendpreis kletterte um 1,4 % auf durch-
schnittlich 715 €/a. Angreifende Vertriebe
holten im Schnitt 54 € herein, bei einem Be-
schaffungskostenvorteil von 63,35 € unter
der LBD-Annahme, dass Grundversorger rol-
lierend Quartalsprodukte beschafften, die
Angreifer dagegen kurzfristig. Der günstigs-
te Anbieter gab sich bundesweit mit 21 € zu-
frieden. Eine solche Marge amortisiere sich
nicht, meinten die Autoren Claudia Schlem-
mermann, Thomas Imber und Jean Bouc sein.

Denn Vertriebsmarge ist erst nach Abzug
der Vertriebskosten Gewinn. Die Marge er-
gab sich nach Abzug öffentlicher Lasten und
der Beschaffungskosten vom Nettoendpreis.

Eine Studie der Beratung Utility Partners
und des Datenbankdienstleisters Get AG mit
Preisstand Okt. 09 hatte für dieses Jahr den
55 größten Grundversorgern im Schnitt ein
Verlustgeschäft vorhergesagt: 41 € Marge
stünden 60–85 € Vertriebskosten pro Kunde
bei hoher Effizienz gegenüber (ZfK 12/09, 5).

Die Preisführer | Für 79 % der Normhaus-
halte war im April Strom von energiehoch3
GmbH (Gelsenwasser und Stadtwerke

 Bochum) am günstigsten. Es folgten Flex-
strom (6 %), RheinEnergie express, Köln, und
SWK Energie, Krefeld (je 2 %) sowie die Stadt-
werke Bielefeld und Flensburg (je 1 %). Tarife
mit Kaution, Vorkasse o. Ä. wurden außen vor
gelassen. Die Analyse beruht u. a. auf Ener-
giedaten von ene’t (Hückelhoven) und Bevöl-
kerungsdaten von Lutum + Tappert (Bonn).

Bei Gas teilweise umgekehrt | Die Marge
aller Gas-Grundversorger, die diesen Tarif bei
20 000 kWh/a Absatz überhaupt anbieten,
lag lt. LBD mit durchschnittlich 104 € noch
höher als bei Strom, hatte aber Ende 09 noch
bei 164 € gelegen. Große Stadtwerke
(250 000 Einwohner im Grundversorgungs-
gebiet) holten 120 €, andere Kommunal- und
Regionalversorger grob 100 €. Die günstigs-
ten Wahltarife der Grundversorger erbrach-
ten im Bundesschnitt nur 50 €. Die Angreifer
holten mit einem Beschaffungskostenvorteil
von 168–228 € eine Vertriebsmarge von nur
noch 84 € (122 € weniger). Dabei unterstellte
LBD Grundversorgern stark ölindizierte Be-
schaffungspreise und Angreifern eine Kurz-
fristbeschaffung am Großhandelsmarkt.

Für nur noch 37 % der Normhaushalte
war der private Vertrieb Goldgas im April der
Günstigste. Ende 09 war er es noch für die
Hälfte gewesen. Es folgten Maingau Energie,
ein Gemeinschaftsunternehmen von Städ-
ten, der Kölner Rhenag und der RWE-Tochter
Süwag, mit 18 % und der IT-Hersteller und
Berater Optimization Engineers GmbH, Hat-
tingen, mit 12 %. Laut LBD hat Goldgas 96 €
Durchschnittsmarge gemacht.

Grundversorgern empfiehlt LBD eine ver-
triebsnahe, risikogesteuerte strukturierte
Beschaffung und die Ausnutzung der jewei-
ligen Preiselastizität sowie der Wechselträg-
heit. Angreifern rät LBD, über Boni und
Kampfpreise Kunden zu sammeln und dann
bei Bestandskunden die Preise anzuheben.

Wegen anhaltend hoher Wechselraten
gilt der britische Strom- und Gasmarkt als
Paradebeispiel für Kundenmobilität. Ratio-
nal erscheint das Verhalten der Verbraucher
nur bedingt. In ihrer neuesten Marktanalyse
für 2009 berichtet die britische Aufsichtsbe-
hörde Ofgem jedenfalls, dass 33 % der Wech-
selkunden beim Strom und 36 % beim Gas
anschließend mehr für die Energie bezahl-
ten. Ofgem sieht darin trotzdem einen Fort-
schritt: Vor Jahresfrist gaben noch 38 % an,
ihr Lieferantenwechsel habe zu höheren
Energiekosten geführt (ZfK 5/08, 7).

Insgesamt suchten sich lt. Ofgem 2009
beim Gas 17 % und beim Strom 18 % der Pri-
vatkunden einen neuen Lieferanten; 2008
waren es 20 bzw. 19 %. Die Regulierungsbe-
hörde erklärt den leichten Rückgang der
Wechselquote vor allem mit der Entwick-
lung der Energiepreise: 2008 explodierten sie
mit durchschnittlich +37 % förmlich, 2009
gingen sie im Mittel um 6 % zurück.

In Großbritannien gebe es, berichtet Of-
gem, nur wenig Neigung zu reinen Internet-
Tarifen. Obwohl fast 80 % der Strom- und
Gaskunden über einen Internetanschluss
verfügen, wählten nur 12 % der Verbraucher
einen Tarif, bei dem das Kundenkonto via In-
ternet geführt werden muss. Die meisten Lie-
ferantenwechsel wurden, mit leicht rückläu-
figer Tendenz, nach Kundenangaben durch
Haustürgeschäfte angebahnt (33 % gegen-
über 41 % im Vorjahr), auf vorherige Online-
Tarifvergleiche verwiesen 26 % (Vorjahr
21 %). Ältere nutzen das Internet weniger.

Die Zahl der mobilen Strom- und Gaskun-
den ist in Großbritannien mit seiner frühe-
ren Staatsbehörde für Strom bzw. dem ehe-
maligen Staatskonzern British Gas groß,
wächst aber offenbar nicht weiter. 43 % der
Kunden beim Gas bzw. 42 % beim Strom ha-
ben seit der Marktöffnung mindestens ein-
mal den Lieferanten gewechselt; die Zahl der
Wechsler insgesamt hat sich 2009 gegenüber
dem Vorjahr nicht erhöht. Die Hälfte der mo-
bilen Kunden hat bereits mindestens zwei-
mal gewechselt, ein Viertel dreimal und
mehr. Wechselwillige Kunden interessiere
fast ausschließlich der Preis, sagen sie.

Mobile Kunden
interessiert der Preis

Tatsächlich zahlen wechselaktive 
britische Verbraucher häufig drauf 

Verbund stärkt Vertrieb
VERKAUFSORGANISATION Neuer Standort in Düsseldorf 

betreut Unternehmenskunden aus allen Segmenten

Der führende Stromerzeuger Österreichs,
der Verbund, baut seinen Deutschlandver-
trieb aus: Er richtet in Düsseldorf ein Ver-
triebsbüro für Weiterverteiler, Industrie und
Gewerbe ein, teilte der Konzern im Juli mit.
Bisher waren deutsche Geschäftskunden
von Wien aus betreut worden, namentlich
von der Tochtergesellschaft Verbund Austri-
an Power Sales GmbH. Der Hauptsitz der
deutschen Landesgesellschaft bleibt in Mün-
chen. Diese firmiert um von Verbund Austri-
an Power Trading (APT) Deutschland in Ver-
bund Trading & Sales Deutschland GmbH,
kurz: Verbund Deutschland. Sie soll – über

das bisherige Segment Weiterverteiler hin -
aus – Unternehmenskunden aus anderen
Segmenten akquirieren.

Der Verbund sieht sich als einer der ersten
Stromhändler in Deutschland nach der
Marktöffnung, als einer der größten europäi-
schen Produzenten aus Wasserkraft und als
Marktführer im Grünstromvertrieb an Un-
ternehmen. Hierzulande setze er insgesamt
22,7 Mrd. kWh/a ab, hieß es weiter. Rund
90 % seiner Stromproduktion von durch-
schnittlich 30 Mrd. kWh/a stammen aus
Wasserkraftwerken (siehe auch „Personal -
notizen“ auf Seite 32).

Erhitzte Gemüter | Mit der Sommerhitze Anfang Juli hat der Strom-Spotmarkt (obere Gra-
fik) angezogen. Klimaanlagen steigerten die Nachfrage, der ein schwächeres Angebot ge-
genüberstand, da einige Kraftwerke wegen zu starker Kühlwasser-Erwärmung drosselten
oder vom Netz gingen. Zuletzt knickte die Nachfrage durch die Sommerferien in Mitteleuro-
pa ein, das Stromangebot stieg u. a. aufgrund höherer Verfügbarkeit von Kernkraft. Das Wet-
ter kühlte sich wieder ab. Der Terminmarkt ging im Juli nur abwärts. Hauptverantwortlich
dafür war der fallende Gasmarkt (Seite 14). Folgerichtig verlor Spitzenlast (Peak) stärker an
Wert als Grundlast (Base). Sinkende Kohle-Nachfrage aus China sowie die einsetzende Erho-
lung des Euro verbilligten allerdings die Kraftwerkskohle. Zuletzt verfielen auch die CO2-Prei-
se, da die Einführung eines verpflichtenden Handelssystems in den USA unwahrscheinlicher
wurde. Daher sanken die Erzeugungskosten im Juli noch stärker. Grafiken: ZfK-ko/Trianel
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