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BRANCHE MARKTOFFNUNG

BRANCHE OUVERTURE DU MARCHE

Vorbereitungen sind unabdingbar

Vollstandige Markt6ffnung: Folgen und Herausforderungen fiir
Schweizer EVUs im Haushaltskundenbereich

Wahrend die Marktéffnung in der Schweiz derzeit noch
diskutiert wird, ist sie in Deutschland schon seit langerer
Zeit Realitat. Der vorliegende Artikel wirft einen Blick
Uber die Grenzen und erldutert die moglichen Auswir-
kungen einer Marktliberalisierung in der Schweiz. Dabei
zeigt sich: Um im liberalisierten Markt langfristig zu
Uberleben, ist es unabdingbar, sich bereits heute auf die
neue Situation vorzubereiten — und zwar fur Stromver-

sorger jeder Grosse.

Marian van der Elst, Benjamin Teufel

Der genaue Zeitpunkt und die anwend-
baren Regeln der vollstdndigen Marktott-
nung in der Schweiz sind noch nicht in
Stein gemeisselt. Dies zeigen auch die
Ergebnisse der Umfrage unter Branchen-
experten am VSE-Stromkongress 2016
(Bild 1). Nichtsdestotrotz zeigen die Ent-
wicklungen und Erfahrungen aus liberali-
sierten Mirkten wie Deutschland, welche
Herausforderungen auf die Versorger zu-
kommen werden. Die Erfahrungen aus
Deutschland lassen erkennen, dass auch
im Bereich der heute gebundenen Kun-
den mit einer massiven Steigerung der
Wettbewerbsintensitédt gerechnet werden
muss und sich Energieversorgungsunter-
nehmen durch eine Neuausrichtung ihrer
Kundenansprache und -abwicklung auf
diese neue Marktrealitédt vorbereiten miis-
sen. Unvorbereitete Versorger werden im
liberalisierten Stromverkauf keine Da-
seinsberechtigung mehr haben.

Lehren aus benachbarten

Markten

Seit der vollstindigen Offnung des
Strommarktes in Deutschland 1999 hat
die Anzahl der Stromanbieter deutlich
zugenommen. Waren es zu Beginn des
Jahrtausends noch rund 800, sind heute
mehr als 1100 Energielieferanten regis-
triert. Dies zeigt sich auch in der Wettbe-
werbsintensitdt. Heute konnen Endkun-
den in ihrem Postleitzahlengebiet aus
durchschnittlich mehr als 150 Anbietern
auswahlen.

Online-Vergleichsportale schaffen seit
dem Jahr 2000 Markttransparenz und
bieten Energielieferanten einen einfa-
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chen und vergleichsweise giinstigen Ver-
kaufskanal. Heute erfolgen mehr als 40 %
aller Stromanbieterwechsel in Deutsch-
land iiber Vergleichsportale und weitere
20% {iber eigene Online-Kandle von
Energielieferanten.  Discountanbieter
verkaufen auf beiden Wegen giinstig
Energie. Sie verfiigen iiber vollautomati-
sierte und kosteneffiziente Produktent-
wicklungs-, Vertriebs- und Abwicklungs-
prozesse und gewinnen die Kunden iiber
dusserst attraktive Preise oder mit hohen
Wechselboni. Unter Beriicksichtigung
dieser Boni verkaufen die Anbieter die
Energie bei Haushaltskunden unter dem
Grosshandelspreis. Die Energiemarge ist

im ersten Vertragsjahr des Kunden damit
stark negativ und betrégt selbst bei opti-
malen Vertriebskosten (Akquise und
Wechselprozess) einen dreistelligen ne-
gativen Eurobetrag (Bild 2).

Die Discountanbieter nehmen damit
Paybackzeiten je Kunde von mehreren
Jahren in Kauf, obwohl die Vertragslauf-
zeit in der Regel maximal ein Jahr be-
trdgt. Ein durchschnittlicher Haushalts-
kunde mit einem Jahresverbrauch von
4000 kWh kann so heute, im Vergleich
zum  Grundversorgungstarif, —durch-
schnittlich bis zu 450 Euro im ersten Jahr
sparen und gleichzeitig Okostrom bezie-
hen. Dies, obwohl die Stromanbieter nur
den Preis fiir die Energie beeinflussen
konnen, der in Deutschland nur noch
24% des gesamten Strompreises aus-
macht.!

Rein statistisch ist der Businesscase
fiir die Discountanbieter jedoch immer
noch sinnvoll, da die Wechselrate derzeit
nur rund 9% pro Jahr betragt.? Ein wirt-
schaftliches Uberleben ist dennoch nur
moglich, wenn hochautomatisierte und
damit kosteneffiziente Vertriebsprozesse
vorhanden sind, der Wert des Kunden zu
jedem Zeitpunkt bekannt ist und jeder
einzelne Kunde entsprechend entwickelt
werden kann. Die Moglichkeit der auto-
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Bild 1 Ergebnisse der Umfrage von EY beim Stromkongress 2016 auf die Frage «Wann schatzen
Sie, kommt die vollstandige Markt6ffnung?» (104 Antworten).
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==== Marge und Vertriebkosten Verivox-Verbraucherpreisindex
- Vertriebskosten (Best Practice Akquirierungs- und Wechselprozesskosten)
= Marge und Vertriebskosten gunstigster Anbieter

Bild 2 Entwicklung der durchschnittlichen Energiemarge vor Vertriebskosten im Markt Deutschland (in EUR bei 4000 kWh).
Der Verivox-Verbraucherpreisindex Strom beriicksichtigt die Preise der Grundversorger und der 30 wichtigsten iiberregionalen Stromanbieter fiir einen Jahresverbrauch von 4000 kWh.
Die Gewichtung der unterschiedlichen Preisstdnde wird tber die Haushaltsanzahlen der belieferten Regionen gewichtet, die Gewichtung zwischen den verschiedenen Tariftypen erfolgt tiber die aktuell

verdffentlichten Wechselquoten.

Der Beschaffungspreis Strom errechnet sich aus den mengengewichteten EEX-Preisen fiir Jahres-, Quartals- und Monatsfutures sowie dem Spotmarkt fiir den jeweiligen Liefermonat. Massgeblich ist also der

Monat der Erfiillung, nicht der Zeitpunkt der Beschaffung.

matisierten Sicherung werthaltiger Be-
standskunden ist ebenso eine Erfolgs-
voraussetzung wie flexible und individu-
elle Energietarife.

In Deutschland und in anderen Lén-
dern und Regionen (insbesondere Ita-
lien, UK, Benelux und Skandinavien)
sind bereits viele Marktakteure aktiv, die
es verstehen, Kunden optimal zu entwi-
ckeln und dusserst effizient zu bedienen.
Sie stehen in den Startlochern, um von
den hohen Margen zu Beginn der Mark-
toffnung in der Schweiz zu profitieren.
Schweizer EVUs bleibt damit keine
Schonfrist. Sie miissen ab Tag 1 der voll-
standigen Liberalisierung wettbewerbsfa-
hig sein.

Dank der Reformpakete der EU zur
Schaffung eines europdischen Binnen-
marktes fiir Gas und Strom in den Jahren
1996, 2003 sowie 2009 sind neben
Deutschland zahlreiche weitere Lander
in der EU liberalisiert. Die Stromkunden
gehen in den einzelnen Léndern - auch
preisbedingt - unterschiedlich mit ihrer
Wahlfreiheit um. Wahrend Grossbritan-
nien, Norwegen und die Niederlande
Wechselraten von mehr als 10 % aufwei-
sen, ist die Wechselrate in Osterreich mit
unter 3% vergleichsweise gering.

Auswirkungen auf ein un-

vorbereitetes Schweizer EVU

Die moglichen Auswirkungen der
Marktliberalisierung werden nachfolgend
anhand eines beispielhaften mittelgrossen
Schweizer Kantonswerks erldutert. Dieses
EVU mit zirka 550 Mitarbeitenden liefert
heute jahrlich rund 500 GWh Strom an
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etwa 125000 gebundene Endkunden. Der
Strom wird fast ausschliesslich am Gross-
handelsmarkt beschafft. Die eigene Inter-
net-Plattform dient hauptsachlich der In-
formationsvermittlung zu den Themen
Unternehmensphilosophie, lokale Aktivi-
tdten und Produkte.

Bislang hat das Beispiel-EVU pro Jahr
rund 5 Mio. CHF Gewinn aus dem
Stromvertrieb an gebundene Endkunden
erwirtschaftet. Nach der vollstandigen
Marktoffnung intensiviert sich der Wett-
bewerb: Das EVU leidet unter steigen-
dem Kundenverlust. Rund 5% der End-
kunden wechseln jahrlich vom EVU zu
einem aggressiven Konkurrenten. Ohne
Massnahmen auf der Kostenseite und
ohne eigene Verteidigungstarife fiihrt
dies zu einem jahrlichen Gewinnriick-
gang von zirka 600000 CHE. Dieser Ge-
winnriickgang entspricht dem Wegfall
des durch den Regulator tolerierten Ge-
winns je Kunde in der Grundversorgung.
Durch gleichbleibende Abwicklungskos-
ten im EVU ist der Gewinnriickgang
deutlich iiberproportional zum Kunden-
verlust.

Energieversorgungsunternchmen, die
tiber einen relevanten Eigenproduktions-
anteil verfiigen und dadurch hohere
Stromtarife in der Grundversorgung
rechtfertigen konnen, werden tendenziell
mit hoheren Wechselraten konfrontiert
werden. Erfahrungen aus Deutschland
zeigen, dass eine regionale Verankerung
des EVUs die Wechselrate reduzieren
kann. Bei Strom handelt es sich jedoch
um ein homogenes Gut, das aus Kunden-
sicht keine Hochpreisanbieter rechtfertigt.

Die Situation wird zusétzlich dadurch
verscharft, dass sich das Beispiel-EVU in
den letzten Jahren nicht darum gekiim-
mert hat, wie neue Kunden online und
offline angesprochen und akquiriert — ge-
schweige denn bedient und abgerechnet
- werden. Auch hat sich das Beispiel-
EVU nur ungentigend damit befasst, wel-
che Kunden(-gruppen) werthaltig sind
und durch welche Anforderungen sie
sich charakterisieren. So wurde auch das
Vertriebssystem nicht entsprechend an-
gepasst, um neue Produkte und Tarife
abbilden zu kénnen. Das EVU hat in der
Folge einen - kurzfristig nicht aufholba-
ren — Wettbewerbsnachteil und eine un-
mittelbar erschwerte Ertragslage, die den
Kosten- und Handlungsdruck weiter er-
hoht.

Handlungshedarf fiir

Schweizer EVUs

Durch geeignete Massnahmen kann
ein Schweizer EVU Verluste vermeiden,
diese kompensieren oder gar als Gewin-
ner aus der vollstindigen Marktoffnung
hervorgehen. Wie die Beispiele aus
Deutschland zeigen, ist weder die Grosse
des EVUs noch der Fakt, iberhaupt ein
EVU zu sein, ein Garant fiir ein erfolgrei-
ches Bestehen im geoffneten Endkun-
denmarkt. Kleine Stadtwerke, Telekom-
munikationsanbieter oder komplett neu
gegriindete Firmen sind in der Lage, im
Wettbewerb zu bestehen oder diesen gar
zu dominieren. Die wichtigsten Erfolgs-
voraussetzungen sind hochautomati-
sierte und damit kosteneffiziente Ver-
triebs- und Abwicklungsprozesse, eine
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digitale Kundenansprache, eine kunden-

wert-orientierte Kampagnensteuerung

sowie eine automatisierte Bestandskun-
densicherung - verbunden mit flexiblen
und individuellen Energietarifen.

B Hochautomatisierte und kosteneffizi-
ente Vertriebs- und Abwicklungspro-
zesse ermoglichen es, einen Kunden-
wechsel und dessen Abrechnung mit
minimalem Clearingaufwand und da-
mit sehr geringem Personalbestand
durchzufiihren Die so erzielten Ein-
sparungen erméglichen den EVUs ei-
nen grosseren Spielraum bei den
Energietarifen.

B Die Erfahrungen aus anderen Lin-
dern zeigen: Zirka 60% der Energie-
anbieterwechsel erfolgen online. Intu-
itive Tarifrechner und Shoplésungen
auf der eigenen Homepage sind
ebenso unabdingbar wie die tégliche
Kommunikation mit Vergleichsporta-
len. Auf letzteren miissen die eigenen
Tarife taglich auf die Mitkonkurrenten
abgeglichen und optimiert werden.

B Die stetige, Quasi-Live-Kundenwert-
berechnung ist im geringmargigen
Endkundengeschift ein Muss. Es geht
nicht darum, jeden Kunden zu halten
und zu entwickeln, sondern nur jenen,
der einen positiven Deckungsbeitrag
beisteuert bzw. diesen innert sinnvol-
ler Zeit beisteuern wird. Im Kunden-
wert miissen abweichende Verbriduche
genauso berticksichtigt werden wie
der Serviceaufwand, der mit jedem
einzelnen Kunden verbunden ist. Ein
Kunde, der tédglich im Callcenter an-
ruft, wird vermutlich nie einen positi-
ven Deckungsbeitrag erzielen. Er
muss daher auch nicht mit Kampag-
nen oder Spezialangeboten gehalten
werden.

B Die bestehenden werthaltigen Kun-
den gilt es zu verteidigen und zu bin-
den. Ein IT-System, das automatisch
auf wechselgefihrdete Bestandskun-
den hinweist und entsprechend flexi-
bel Verteidigungstarife vorschlagt,
kann den langfristigen Erfolg sichern.
Es gibt IT-Losungen auf dem Markt,

die einen Energielieferanten komplett

abbilden konnen und alle oben genann-
ten Erfolgsvoraussetzungen erfiillen.

Diese werden zu Preisen angeboten, die

m Préparatifs indispensables

Ouverture compléte du marché: conséquences et défis pour les EAE suisses dans
le secteur des ménages

Certes, on ne connait pas encore la date exacte de I'ouverture compléte du marché en Suisse.
Pourtant, les évolutions et les expériences tirées des marchés libéralisés tels que |I'Allemagne
permettent d'identifier les défis qui attendent les fournisseurs. Depuis I'ouverture compléte
du marché de I"électricité allemand, en 1999, la concurrence a nettement augmenté.
Aujourd’hui, les clients finaux peuvent choisir parmi plus de 150 fournisseurs, en moyenne, au
sein de la zone de leur code postal.

Le présent article explique les répercussions possibles de la libéralisation du marché en Suisse
en prenant |'exemple d'une entreprise cantonale suisse de taille moyenne. Cette EAE
employant environ 550 collaborateurs fournit aujourd’hui quelque 500 GWh de courant
électrique par an a environ 125000 clients finaux captifs. Jusqu'a présent, le bénéfice annuel
ainsi réalisé tournait autour des 5 millions de CHF. Etant donné que I'EAE n'avait encore pris
aucune mesure en préparation de I'ouverture du marché, elle doit s'attendre a subir une perte
d’environ 5% des clients finaux une fois cette ouverture compléte achevée, ce qui entraine-
rait une baisse annuelle des bénéfices approchant les 600000 CHF.

Pour survivre sur le long terme dans le marché libéralisé, il est donc impératif que les EAE
suisses prennent dés maintenant les mesures leur permettant de se préparer a la nouvelle
donne. Cela est valable pour tous les fournisseurs d'électricité, quelle que soit leur taille.
Outre la prospection précoce du marché et le développement de nouveaux produits, il est
crucial d'aménager les processus de maniére efficace et d'améliorer de ce fait la structure des

colts. Parallélement, il importe surtout de mettre en ceuvre de fagon automatisée les
exigences liées au processus des changements de clients. Se

den Betrieb auch fiir kleine Stadtwerke
lohnenswert machen. Ob Eigenentwick-
lungen einen Kostenvorteil bieten kon-
nen und von der Vertriebslogik her kon-
kurrenzfahig sind, ist fraglich.

Da die Onlinewelt vollkommene
Preistransparenz bietet und damit das
Margenpotenzial auf ein Minimum redu-
ziert, ist es fiir ein EVU lohnenswert,
weitere Offline-Vertriebskandle aufzu-
bauen. Grundlegender Erfolgsfaktor die-
ser Offlinekandéle ist, dass fiir das EVU
nur bei erfolgreichem Vertragsabschluss
tiberhaupt Kosten entstehen. Beispiele
fiir einen derartigen Kanal sind Verkaufs-
agenten oder der Verkauf von Strompro-
dukten in eigentlich branchenfremden
Verkaufsstellen (z.B. Poststelle, Tankstel-
len oder Mobelhduser).

Fazit

Um im liberalisierten Markt keine
Einbussen zu erleiden und langfristig zu
iiberleben, ist es fiir Schweizer EVUs un-
abdingbar, sich bereits heute mit entspre-
chenden Massnahmen auf die neue Situ-
ation vorzubereiten. Dies gilt fiir Strom-
versorger jeder Grosse. Neben der

frithzeitigen Marktbearbeitung und Neu-
produktentwicklung ist es entscheidend,
Prozesse effizient zu gestalten und so die
Kostenstruktur zu verbessern. Daneben
ist es vor allem wichtig, die Prozessanfor-
derungen aus dem «Meter-to-Cash»- und
Kundenwechselprozess weitestgehend
automatisiert umzusetzen und - sofern
moglich - Skaleneffekte zu nutzen. Dazu
sind IT-Losungen auf dem Markt ver-
fiighar.
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' Der vom Endkunden zu zahlende Strompreis besteht
aus den Komponenten Energie (24 %), Netznutzungs-
entgelte (24 %), staatlichen Umlagen wie EEG-Um-
lage (22 %), Abgaben an das Gemeinwesen (14 %)
und Mehrwertsteuer (16 %). Vor allem aufgrund der
EEG-Umlage ist der Strompreis fir den Haushaltskun-
den in den letzten Jahren massiv gestiegen. Der Wett-
bewerb beim Energiepreisanteil konnte den Anstieg
abschwachen.

? Die Wechselrate hat sich damit in den letzten 10
Jahren verdreifacht.

Anzeige

Die Beitrage dieser Ausgabe finden Sie auch unter www.bulletin-online.ch
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* Einzelstrangregler von 22 kVA bis
630 kVA

* Kompakte Bauweise

» Wirkungsgrad 99,7 %

* Regelbereich bis -/+10% Unenn

* Phasenunabhéangige Regelung

E-Tec Systems AG
Gewerbering 14

5610 Wohlen

Tel. +41 56 619 51 80

Fax. +41 56 691 51 89
Web: www.etec-systems.ch

mailto: info@etec-systems.ch

Kommando-
| zentrale

SRcheck SRcheck SRcheck

Energiemanagement mit System
Rundsteuerung | Smarte Lésungen | Transformatoren

Online-Uberwachung fiir lhre Rundsteueranlage

RMS -Ripple Control Monitoring System

Der Messempfanger SRcheck analysiert und misst Rundsteuersignale im Netz,
ein-, zwei- oder dreiphasig, mit hoher Genauigkeit und feiner Zeitauflésung.
Diese Daten konnen langfristig auf einer Speicherkarte archiviert werden.

Ein RMS-System kann die Daten einzelner oder einer Vielzahl an SRcheck im
Netz online Uberwachen und sowohl die Qualitat der Signale im Netz, wie auch
die Einhaltung von Fahrpldnen tberprifen. Dies ist entweder als Zusatzfunk-
tionalitat eines Kommandogerates der RKS-Baureihe moglich, oder es kann ein
vollig eigenstandiges System aufgebaut werden, welches ein Kommandogerat
als neutrale Instanz Uberwacht.

Swistec

Swistec Systems AG - www.swistec.ch
CH-8320 Fehraltorf - Telefon +41 43 355 70 50 - Pikettdienst 0840 11 22 33

e Zdhlerfernauslesung

® Energiedatenmanagement
¢ Smart Metering

e Energieprognosenerstellung
e Support und Reporting

SySde){ Ihr unabhangiger

Wir unterstiitzen Sie kompetent in folgenden Bereichen: Sysdex AG

Usterstrasse 111
CH-8600 Ditbendorf

Telefon +41 44 801 68 88
www.sysdex.ch
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