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Alles Vello oder was?
Konsequenzen der Liberalisierung des Energiemarktes für
Anbieter und Kunden

Umdenken sprichwörtlich gezwungen
wurden, reagierte die Gegenseite, sprich
Verbraucherseite, zwar erfreut ob der in
Aussicht gestellten sinkenden Energie­
preise, ansonsten aber eher passiv bis
gelangweilt.
Dabei wäre es durchaus angebracht, ja
dringend nötig, den 1. 10. zum Anlass
für eine gründliche Analyse der eigenen
Energieversorgungssituation zu nehmen.
Die altbekannte, nichtsdestoweniger sehr
taugliche SWOT-Analyse bietet sich dazu
an. Ich bin überzeugt davon, dass das
Ergebnis für viele überraschend, wenn
nicht sogar ernüchternd ausfallen würde.
Nach einer Auflistung der Fakten soll
daher im Folgenden auf einige potenti­
elle Chancen und Gefahren sowie Stär­
ken und Schwächen von zukünftig frei­
en Stromkunden eingegangen werden.

orientierung, was
sich schon darin
äußerte, dass der Be­
griff des Kunden im
Sprachgebrauch
eines EVU nicht exi­

durch Abnehmer ersetzt
war.
Während allerdings die EVU im Wesent­
lichen seit Beginn der stufenweisen Libe­
ralisierung zu Beginn 1999 zu einem

stierte und

Eine Betrachtung der Energiewirt­
schaft Österreichs und Europas der

letzten Jahrzehnte führt zweifelsohne
zu der Erkenntnis, dass ein Großteil der
Ene rgi eversorgu ngs un terne hmen
(EVU), bedingt durch die Monopolsi­
tuation, Speck angesetzt hat. Konse­
quenzen für den Kunden waren hohe
Preise und vielfach fehlende Kunden-

Begriff des Kunden existierte im
Sprachgebrauch eines traditionellen
Energieversorgers nicht

Gelb - gut - günstig! Mit diesem
Slogan trat die erste und bisher mit

Abstand erfolgreichste deutsche Haus­
haltsstrommarke YELLO Mitte 1999
auf. Mit gewaltigem Marketingauf­
wand wurde dabei neben Lifestyle auch
transportiert, dass für den Kunden in
Zukunft alles einfacher und dabei noch
kostengünstiger wird. Zu Recht! - Zu­
mindest was das
Segment der pri­
vaten Kleinver­
braucher betrifft.
Im gewerblichen
Bereich verstellt
die Reduktion der Diskussion auf die
zukünftige Höheffiefe des Strompreises
den Blick auf die Gesamtheit der Kon­
sequenzen für Anbieter und Kunden.
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Das atomstromfreie Österreich ist
Illusion.

Was sich mit 1. Oktober ändert
Geht es nach Medienberichten dieser
Tage und Wochen, so erwartet uns - je
nach Herkunft des Informanten - mit
1. Oktober 2001 entweder die Apoka­
lypse in Form von kollabierenden Strom­
versorgungsnetzen und "kalifornischen
Verhältnissen" oder aber ein zweites gol­
denes Zeitalter steht vor der Tür,
hauptsächlich reduziert auf Energieprei­
se mit Limes gegen Null.
Mit hoher Wahrscheinlichkeit wird
nichts von beidem eintreten, sicher sind
aber eine Fülle von Änderungen, die uns
erwarten:

• Freie Wahl des Lieferanten: War es bis­
her nur eine ausgewählte Schar von
Größtverbrauchern (>20 GWh/Jahr),
so sind ab sofort alle Kunden ohne
Einschränkung frei in der Wahl ihres
Energielieferanten.

• Unbundling der integrierten EVU: Der
Kunde wird zukünftig zwei Vertrags­
partner haben - den Lieferanten der
Energie und den Netzbetreiber, der
auch weiterhin Monopolist ist und
quasi als Spediteur für die vom Liefe­
ranten gelieferte Energie auftritt.
Dem freien Spiel des Marktes ausge­
setzt und somit verhandelbar wird der
Energiepreis, während die Netztarife
vom BMWA verordnet sind, womit
eine Willkür bei der Verrechnung der

Netzkosten weitgehend ausgeschlos­
sen ist.
Die Kehrseite der Medaille ist, dass die
Netztarife im internationalen Vergleich
sehr hoch liegen und zudem öster­
reichweit sehr uneinheitlich sind, was
den freien Markt nicht unbedingt för­
dert.
Eine weitere Konsequenz ist, dass der
Kunde in Zukunft zwei Verträge abzu­
schließen hat - einen Energielieferver­
trag und einen Netzvertrag, der die
Beziehung zwischen Netzbetreiber und
Kunde regelt (Eigentumsgrenze,
Anschlussleistung, Spannungsebene,
usw.). Wichtig zu erwähnen, dass die­
ses Erfordernis unabhängig von der
WaW des Lieferanten auftritt, d.h. auch
bei einem Verbleib beim bisherigen
EVU.

• Labeling: Energielieferanten sind dazu
verpflichtet, den Anteil an Primär­
energieträgern
auszuweisen,
auf Basis derer
die gelieferte
Energie erzeugt wurde. Ziel ist, für den
Konsumenten Transparenz zu schaf­
fen, Ergebnis wird ein Etiketten­
schwindel sein, da ein ehrlicher Nach­
weis der Herkunft des Stroms mit ver­
tretbarem Aufwand nicht möglich ist.
Der Intention, "bösen" Atomstrom
aus Österreich fern zu halten, wird
man damit kaum näher kommen (ver-

gleiche die derzeitigen Atomstroman­
teile der österreichischen EVU, Abb. 1).

• Lastprofile für Kleinkunden: Klein­
verbraucher bis 100.000 kWh/Jahr
werden über synthetische Lastprofile
versorgt, ein Umbau der Messgeräte
ist nicht erforderlich. Damit steht
einem einfachen, raschen und unbüro­
kratischen Lieferantenwechsel nichts
mehr im Wege.

• Neue Marktteilnehmer: Neben dem
vertrauten lokalen EVU wird es in
Zukunft eine Menge weiterer Markt­
teilnehmer geben, wie z. B. Vertriebs­
gesellschaften bekannter oder Koope­
rationen mehrerer EVU, ausländische
EVU, Broker, Stromhandelsbörsen
usw.

• Zusatzkosten wie z. B. Energieabgabe,
Ökoenergieabgabe, Kosten für Klein­
wasserkraftzertifikate, Clearinggebühr,
Stranded costs: So unerfreulich sich

diese Kosten auf den
zukünftigen Rech­
nungen für den Kun-
den ausmachen, ist

doch klar zu stellen, dass die wesent­
lichen Posten entweder auch bisher
(versteckt) in den Strompreisen ent­
halten waren (Stranded costs, Kosten
für Kleinwasserkraft, Förderungen für
Ökoenergie) oder aber "Neuerfindun­
gen des Finanzministers" sind, wie bei­
spielsweise die um 10 g/kWh erhöhte
Energieabgabe.
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Abb. 1: Atomstromanteil österreich i­

scher EVU (Quelle: Profil, 9. 4. 2001)
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Preise werden langfristig wieder stei­
gen - nidrt wegen, sondern trotz Ube­
ralisierung.
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• Unabhängiger Regulator für den
Strommarkt (E-Control) zur Überwa­
chung und bei Bedarf Sicherstellung
der Einhaltung der Regeln. Wie die
Erfahrung in anderen liberalisierten
Ländern zeigt, ist diese Instanz vor
allem in der Anfangsphase unabding­
bar.

• Neue Marktregeln: Insbesondere
betrifft dies die Themen Fahrplanm­
anagement, Bilanzgruppen, Datenfor­
mate sowie Prozesse und Fristen für
Lieferantenwechsel (siehe Abbildung 2).

Opportunities and threats
Aus den eben geschilderten Facts ergibt
sich eine Vielzahl an Chancen und
Risiken für Energieverbraucher. Auf
eine Auswahl davon wird im Folgen­
den schlagwortartig (ohne Anspruch
auf Vollständigkeit) eingegangen:

• Dienstleistungsangebote am Markt:
Eine Strategie, um sich im Handel mit
der Commodity Strom gegenüber der
Konkurrenz profilieren zu können, ist
die Dienstlei-
stungsstra tegie.
Das Angebot für
den Kunden
reicht dabei von
Beratungsleistun-
gen über komplexe Contracting­
dienstleistungen bis hin zu vom Kern­
produkt Strom unabhängigen sonsti­
gen Dienstleistungen.

• Freiheit = Eigenverantwortung: So
unerfreulich die bisherige Monopolsi­
tuation war, so bequem war sie doch
auch für den Kunden: ein Anbieter,
Preise waren geregelt, Verträge waren
Standardverträge mit der Versor­
gungsPFLICHT des lokalen EVU.
Damit ist es nun vorbei. Es liegt in der
Verantwortung des Kunden, den
besten Lieferanten mit dem besten
Preis-Leistungsverhältnis zu wählen.

• Preise werden mittel- bis langfristig
wieder steigen - ein Faktum, das von
Kritikern gerne als Argument gegen
die Liberalisierung gebracht wird. Tat­
sache ist, dass es eine Vielzahl weiterer
Einflussfaktoren auf den Energiepreis
gibt, wie zum Beispiel Primärenergie-

preise oder Steuergesetzgebung_ Die
Schlussfolgerung, dass Preise langfri­
stig wegen der Liberalisierung steigen,
ist somit absolut unzulässig - viel eher
muss es wohl lauten, dass sie trotz
Liberalisierung steigen.

• Fußangeln in Verträgen - Paradebei­
spiel "Last-Call-Klausel": Viele Fir­
men stellen in diesen Tagen mit
Erschrecken fest, dass sie sich -' als
Gegenleistung für moderate Strom­
preissenkungen - noch kurz vor der
Liberalisierung über Jahre an ihren
bestehenden Lieferanten gebunden
haben und damit quasi vom freien
Markt genommen wurden.

• Wo viel Licht, da viel Schatten: Zwei­
felsohne werden auch unseriöse Anbie­
ter am Markt auftreten. Es liegt in der
Verantwortung des Kunden, die Spreu
vom Weizen zu trennen.

• Vorbereitung eines Lieferantenwech­
sels: Wenn auch ein neuer Anbieter das
gesamte Wechselmanagement über­
nehmen wird, so kann der Kunde doch
nicht aus der Verantwortung entlas-

sen werden, gewis­
se Fristen und Vor­
laufzeiten einzu­
halten wie bei-
spielsweise Kündi­

gungsfristen oder Deadlines für die
Vertragsunterzeichnung (siehe Abbil­
dung 2).

• Komplexe Preismodelle: Viele EVU
bieten bereits heute Preismodelle an,
die dem Kunden die Wahl lassen zwi­
schen Fixpreis und variablem Preis
durch Bindung an einen Großhandel­
spreis an der Börse. Der Sicherheit auf
der einen Seite stehen also Chancen
und Risiken gegenüber, die abzuwä­
gen es entsprechenden Know-hows
bedarf.

Strength and weaknesses
Dieser Teil der Analyse ist naturgemäß
- mehr als der Teil der Chancen und
Risiken - unternehmensindividuell zu
betrachten. Daher im Folgenden nur
einige allgemeine Erfahrungswerte, die
häufig zu finden sind:

• Viele Unternehmen haben die Strom-



Vertragsprüfung
und Kündigung

Erfassung des
Verbrauchs und Prüfung

des sonstigen Bedarfs
(Dienstleistungen)

Ud: Beobachtung
des Strommarktes

Einholung der
Angebote

Direkte Verhandlungen mit
potentiellen Lieferanten

Unterzeichnung
des Vertrags

verbindlich vorgeschriebene Fristen

• emp fohlene Vorlaufzeiten

Anmeldung beim
Netzbetreiber
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* Kündigungsfrist indilliduell unterschiedlich; bei Großkunden in der REgel 6 Monate

• Abbildung 2: Acht Schritte zum Lieferantenwechsel

Kleinster Preis je kWh bedeutet nicht
zwangsläufig geringste Kosten.

marktliberalisierung als Herausforde­
rung für den Einkauf erkannt. Dies
birgt Chancen und Gefahren in sich.
Verhandlungsstärke als eine Kern­
kompetenz des Einkaufs ist sicher ein
Schlüsselfaktor für einen erfolgreichen
Vertragsab-
schluss. Ande-
rerseits ist zu
beachten, dass
technisches
Know-how nach wie vor eine unab­
dingbare Voraussetzung ist, um in
Summe das beste Ergebnis zu erzielen.
Denn der niedrigste Angebotspreis je
kWh bedeutet am Ende nicht immer
die geringsten Stromkosten. Was nützt
das beste Paket aus Preis und Dienst­
leistung eines Anbieters, wenn der Ver­
handlungspartner auf der anderen
Seite nicht in der Lage ist, es zu beur­
teilen?

• Stromkosten = Faktor Menge mal Fak­
tor Preis. Es kann gar nicht oft genug

darauf hingewiesen werden, dass eine
nachhaltige Kostenreduktion bei bei­
den Faktoren anzusetzen hat. Maß­
nahmen zur Optimierung des Energie­
einsatzes erfordern Zeit, technisches
und wirtschaftliches Know-how, sind

vielfach nur langfri­
stig wirksam, unter­
nehmensintern
schwerer zu verkau-
fen als Senkungen

des Strompreises und zudem oft noch
mit Investitionen verbunden. Insofern
ist es nicht verwunderlich, dass sie vor
allem in Zeiten der Liberalisierungs­
euphorie nicht besonders populär sind.

• Die wenigsten Firmen wissen ad hoc
Bescheid über ihren aktuellen Strom­
verbrauch, geschweige denn über
Struktur des Energieträgereinsatzes,
Rationalisierungspotentiale und dgl. ­
eine wichtige Voraussetzung, um Ser­
vice- und Dienstleistungsangebote von
Lieferanten optimal nützen zu können.

• In den wenigsten Unternehmen ist das
betriebliche Energiemanagement orga­
nisatorisch verankert. Dementspre­
chend unterrepräsentiert ist das Thema
in der strategischen Unternehmens­
planung.

Conclusio
Die Chancen der Liberalisierung
des Strommarktes für den Kunden
sind mannigfaltig und bereits jetzt
für viele Kunden in der Stromrech­
nung ersichtlich. Mit dem bewuss­
ten Hinweis auch auf die Risiken
soll das Bewusstsein gestärkt wer­
den, dass große Chancen nur durch
gewissenhafte Vorbereitung und
entsprechendes Know-how genützt
werden können.
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