/;f:’u
y i

Eine aktuelle Studie
zeigt: Die Billiganbieter
auf dem Strommarkt
kdmpfen weiterhin
mit nicht
kostendeckenden
Preisen um Kunden.

Jirgen Flauger
Dusseldorf
- uch nach der Pleite von Tel-
" dafax tobt auf dem déut-
schen Strommarkt ein rui-
noser . Preiskampf. Viele
Energiediscounter versuchen, mit

nicht kostendeckenden Tarifen mog- )

lichst schnell zu wachsen. Mitselfris-

tig drohen deshaib weitere Firmen-

zusammenbriiche. Zu diesem Fazit
kommt die Unternehmensberatung
AT. Kearney in einer aktuellen Stu-
die, die dem ‘Handelsblatt exklusiv
vorliegt. ,Die Billigstromanbieter
haben keine Lehren aus der Pleite
von Teldafax gezogen®, sagt A.T.-Ke-
arney-Partner Hanjo Arims.

Teldafax musste im Sommer Insol-
venz anmelden. Das Unternehmen

war bis dahin der grofite, von den
etablierten Stromkonzernen unab-
hingige Anbieter auf dem deut-
schen Markt. Obwohl die Fn'ma erst
im jahr 2007 in den E t

Musikgenuss im Wohnzimmer: Kunden wahien oft den biiligsten Stromanbléter ihrer Region- do&h des_sen Téife sind oft nicht kostendeckend.

dass die Tarife in der Regel bei wei- |

tem nicht kostendeckend sind und

die Unternehmien eine deutlich fie-

eingestiegen war, lockte sie in threr
besten Phase knapp 800000 Kun-
den an. Allerdings agierte das Ma-
"nagement micht wie vorsichtige
Kaufleute.
~ Denn Teldafax bot Strom- und
Gastarife an, die zumeistaunter den
eigenen Einkaufspreisen lagen. Das
kounnte lange Zeit nur. funktionie-
ren, weil das Unternehmen rasant
‘wirchs und mit hohen Vorauszahlun-
gen der Kunden die Liquiditit si-
cherte. Letztlich aber brach das Mo~
dell und ~ Teldafax
konnte die Auenstinde bei seinen
" Lieferanten nicht mehr begleichen.
Auch nach der Pleite von Teldafax
- werden die Listen der Vergleichspor-
tale im Internet von unabhiingigen
Discountanbietern angefiihrt, de-
ren Tarife. zum. Teil mehrere_Hun-
dert Euro giinstiger sind als die des
ortlichen Stadtwerks.
' Die Berater von AT. Kearney ha-
ben bei ihrer Analyse festgastellt

gative -Rohmarge - erwirtschaften.
Bei einem typischen Discountpreis
von 780 Euro fiir eine Durchschinitts-
familie mit einem Jahresverbratich
von 3500 Kilowattsturniden ]ag das
Minus bei 40 Euro.

Branche wiichst rasant

Dabei haben di€¢ Berater nur die gut
abzuschitzenden Kostenblécke -
Steuern und Abgaben, Netzentgelte
und Beschaffungskosten im Grof-
handel - beriicksichtigt. Die inter-
nen- Vertriebs- und Markeungkos—
ten, die stark schwanken, haben sie
noch gar nicht abgezogen. R

Mit ihren Lockangeboten spre-
chen die Discounter viele Kunden
an. Die drei grofiten Anbieter sind
seit threr Griindung jedes Jabr im

..Schnitt um mehr als 30000 Kunden

‘gewachsen. Der’Studie zufolge hat

" 2010 jeder zweite Haushalt, der sei-

nen Stromanbieter wechselte, bei ei-

nem unabhanglgen Billiganbieter
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wie Fleéxstrom, Hitstrom oder Stro—
mio unterschrieben.

20 Prozent sind zu einem unab-
hiingigen Okosiromanbieter wie
Greenpeace Energy oder Lichtblick
gewechselt, 30 Prozent wechselten

- 7 eiper Zweitmarke der groflen

Stromkonzerne = - beispielsweise
Yello von EnBW, E-wie-einfach von
Eon und Eprimo von RWE. Nur
zehn Prozent wechselten zu einem

zugskosten  Vertriebskosten

etablierten Regional- oder Kommu-
nalversorger.

Drei Millionen Haushalte bezie-
hen ihren Strom inzwischen von ei-
nem umnabhingigen Anbieter, das
sind etwa sieben Prozent des Ge-
samtmarkts. Die Zahl der Newco-

- mer stieg im Jahr 2010 von 25 auf 35.
In den kommenden drei Jahren
wird sich die Kundenzahl der unab-
hingigen Anbieter auf rund sechs

Millionen verdoppeln, schatzt AT
Kearney.

Die Energieexperten erwarten je-
doch nicht, dass dieser Trend lang-
fristig anhdlt. ,Im Discountbereich
sind weitere Marktberetnigungen zu
erwarten, soliten die Anbieter nicht
zejtnah einen Strategiewechsel ein-
leiten und auf nachhaltig profitable
Tarifmodelle umstellen®, lautet ein
Fazit der Studie. ,Nach wie vor lie-
fern sich die Anbieter einen ruing-
sen Preiswettbewerb®, sagt Arms.

In der Regel versuchen die Anbie-
ter nach Vertragsschluss die Preise
anzuheben. Beispielsweise werden
bei Vertrigen mit zwei Jahren Lauf-
zeit die anfinglichen Preise nur fiir
die ersten sechs Monate garantiert.
,Ob das die Verbraucher aber im
grofien Stil mitmachen, ist fraglich®,
meint Arms. Eine ,ungesunde Sym-
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biose* sieht er in den Vergleichspor-"

talen im Internet: ,,Die Sbomfirmen
konneri nur deshalb so viele Kun-

dendnlocken, weil bestimmte Ange-~

bote wie Boni oder Vorauskasse bei
den Portalen voreingestellt sind.“




