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HuK-Wettbewerb ante portas?

Umfrage unter Erdgasversorgungs-Unternehmen

zum Wettbewerb im HuK-Sektor

Walter Schmitz
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Presdifferenz zum bestehenden
Gasanbioter
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Wiachsal nicht sparen kann,

Bilrokratische
Wechselhindernise,

Einschitrung der Wechselhindernisse

Keine Kenntnis altermnativer
Anbieter

Meglichkeit Gasbieferanten zu
wechseln noch unbekannt.
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Wettbewerb — auch um
,.kleine* Kunden?

Stellen Sie sich vor: Ein neuer Erdgasan-
bieter versucht Sie zum Abschluss eines
Bezugsvertrags zu bewegen. ,,Sie“ sind aber
kein Industrieunternehmen mit 50 Mio.
kWha Erdgasbezug, sondern Besitzer eines
Einfamilienhauses mit 20.000 kWha Jah-
resverbrauch. Ist das Angebot ein mutiger
Vorstof oder ein ,,Kosten-Harakiri“? Aktuell
beobachtet die Erdgaswirtschaft erste Wett-
bewerbsversuche um HuK-Kunden. Einmal
ist der Wettbewerber ein ausliandischer
Anbieter. Das andere Mal ein etabliertes,
regionales Versorgungsunternehmen. Was
ist vom Wettbewerb um HuK-Kunden zu
halten? Was sind die Erwartungen der Bran-
che? Hierzu fithrte die Zeitschrift ,,gas“
zusammen mit der Diisseldorfer Walter
Schmitz Marketingberatung im Sommer
2006 eine Umfrage bei Unternehmen der
deutschen Gaswirtschaft durch. Hier die
Ergebnisse.

Skeptische Grundhaltung und
geteilte Erwartungen

Vorweg gesagt: Die Branche zeigt sich skep-
tisch, was einen intensiven Wettbewerb um
HuK-Kunden in den nédchsten beiden Jah-
ren angeht. Analog zu dieser Grundhaltung
beurteilen die Befragten die moglichen
Wechselquoten in diesem Zeitraum mit
hochstens 6-10 % (91 % d. Befragten). Auf
langere Sicht (5 Jahre) konnen sich die Befra-
gungsteilnehmer allerdings Wechselquoten
im deutlich zweistelligen Bereich vorstellen
(Abb. 1 und 2). Hier scheint die Vermutung
auf, dass es ,,spater dann doch zu einem
Wettbewerb um kleine Kunden kommen
konnte. Die Erwartungen liegen auf dem
Niveau der Wechselquote bei der Strom-
seite. Hier hat sich eine Wechselquote von
ca. 6 % jedoch erst nach einigen Jahren des
Wettbewerbs eingestellt. Erdgas-Sparten-
versorger (GVU) glauben eher an die Mog-
lichkeit, dass HuK-Kunden in den Wettbe-
werbs-Fokus geraten konnten. Anders als
bei den Querverbundunternehmen fehlen
Thnen noch die Erfahrungen aus dem Strom-
wettbewerb, ein Moment, welches in der
weiteren Auswertung immer wieder eine
Rolle spielen wird.

Der sich etablierende Wettbewerb wird
mehrheitlich als Preiswettbewerb gedeutet
(43,1 %). Kombinierte Produkte bestehend
aus Erdgas und anderen Angeboten (bei-
spielsweise Dienstleistungen) wurden zwar



als eine mogliche (besonders beim Quer-
verbund), aber nicht unbedingt hoch wahr-
scheinliche Option eingestuft (Zustimmung
34,5 %). In diesem Preiswettbewerb erwar-
ten die Befragten - verstiarkt die Erdgas-
Spartenunternehmen - die Zunahme von
innovativen Preismodellen, z.B. mit Ab-
sicherungs-Instrumenten. Es bleibt allerdings
abzuwarten, in welchem Umfang Preismo-
delle, die iiber die GasGVV hinausgehen,
bei der aktuellen Auslegung durch die
Gerichte kiinftig eine Rolle spielen konnen.

‘Wechselhindernisse: Attraktiver
Preis machbar?

Als Wechselhindernisse nennen die Befrag-
ten in erster Linie eine ,,nicht ausreichende
Preisdifferenz zum bestehenden Anbieter®.
Querversorger erwarten haufiger, dass ein
‘Wechsel des Gasanbieters an einer zu gerin-
gen Preisdifferenz scheitert (siehe Strom-
wettbewerb). Bei den Spartenversorgern
zeigt sich die Beunruhigung, dass es Wett-
bewerbern durchaus moglich sein konnte,
mit einem attraktiven Preis anzubieten. Die
ersten Angebote flir HuK-Kunden, zum Bei-
spiel von Nuon, operieren — wie von den
Querversorgern erwartet — mit einer nur klei-
nen Preisdifferenz in Form von Boni, die
beispielsweise am Ende der Laufzeit ausge-
zahlt werden. Man darf auf den Erfolg die-
ser Angebote gespannt sein.

In der Rangliste der vermuteten Wechsel-
hindernisse folgen dann eher psychologische
Barrieren, z.B. ,,Angst, dass die Versor-
gungssicherheit nicht gewéhrleistet ist“.
,Keine Kenntnis, bzw. kein Vertrauen zu
neuen Anbietern® und ,,biirokratische Wech-
selhindernisse“ sind die wahrscheinlichsten
Hindernisse aus Sicht der Spartenversorger.
Hier reflektieren die Befragten auf eine
(noch) vorhandene Intransparenz des Mark-
tes. Hinzu kommt die Einschitzung, dass
die Wechselprozesse komplex sind. Letzteres
wird aber vermutlich nur temporir sein, da
mit zunehmender Standardisierung des Lie-
ferantenwechselprozesses die ,,Hindernisse*
immer weiter abgebaut werden (Abb. 3).

Auspragung des Wettbewerbs

Als aktive Wettbewerber um HuK-Kunden
nennen die Befragten: mit groter Haufig-
keit ,,lokale und regionale Versorger®, also
die bisherigen Lieferanten (51,7 %), gefolgt
von ,,Gashindlern“ (37,9 %). Hier diirften
die Erfahrungen beim GroB3kunden-
Geschift eine Rolle spielen, bei denen Gas-
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héndler aktiv sind. Ferngasgesellschaften,
Importeure oder Produzenten spielen im
Kalkiil der Befragten kaum eine Rolle. Sie
konnen ihr Gas ,,nicht zweimal verkaufen®.
Eher indifferent beurteilten die befragten
Unternehmen ein mogliches, vermehrtes
Auftreten von ,,Maklern®, die — dhnlich wie
in GrofBbritannien — Gasbedarfe von Kun-
den biindeln werden (Zustimmung 36,2 %,
Indifferenz 50 %)

Bei den Vermarktungsmethoden und Ver-
triebswegen liegt der Fokus klar bei der
Direktvermarktung mittels Werbung, Online-
Anmeldung und Call-Centern (62,1 %), der
(eher passiven) Priasenz bei Preisvergleichs-
portalen im Internet (69 %) und — weniger
haufig - dem Einsatz von AuBlendiensten
(44,8 %). Uber 60 % der Befragten stimmen
der Notwendigkeit eines Aufbaus von neuen
Marken zu.

Ein knappes Drittel siecht Handwerksbetriebe
als mogliche Vertriebspartner. Mittelfristig

stellt sich damit die Frage, ob die bislang
praktizierte Marktpartnerbindung durch ver-
triebsahnliche Kooperationsvereinbarungen
erginzt werden sollte. Fokussierte ein Markt-
partnerprogramm in der Vergangenheit
insbesondere auf die Motivation des Hei-
zungsbauers, die Erdgasheizung zu emp-
fehlen, so bekommt zukiinftig der Aspekt
der Bindung an den lokalen Versorger stir-
kere Bedeutung. Auch ortsfremde Anbieter
konnten auf den Gedanken einer Vertriebs-
kooperation mit den lokalen Heizungsbau-
Betrieben kommen.

Eine Minderheit von knapp 30 % hilt es
immerhin fiir moglich, dass der Gas-Wett-
bewerb eine solche Intensitit erreicht, dass
er den Energietragerwettbewerb in den
Hintergrund dridngen wird (Abb. 4). Aber:
Die Neugeschifts-Quelle liegt fiir lokale
Versorger nach wie vor in der Umstellung
(und zu kleineren Teilen im Neubau), da nur
hier ein echter Kunden- und Absatzzuwachs
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und nicht lediglich ein ,,Tausch“ von Erdgas-
Bestandskunden moglich ist. Letzteres ver-
mutlich auch auf Kosten der Marge.

Ob die bekannte Erdgas-Raute im Marketing
der Anbieter kiinftig eine unverinderte Rolle
spielen kann, wurde eher uneinheitlich beur-
teilt (38 % hauptsiachliche Zustimmung; 41 %
Indifferenz). Diese Bewertung fand aber vor
den aktuellen Entwicklungen statt, wiirde also
heute moglicherweise ganz anders beantwor-
tet (Abb. 5).

Vorbereitung auf den Wettbe-
werb: Abwarten, wie sich der
Markt entwickelt

Uber 70 % der Befragten sehen in der Vor-
bereitung auf den Wettbewerb und die Ver-
teidigung der bestehenden HuK-Kunden ein
Projekt mit hoher oder hochster Prioritit
(Abb. 6 und 7). Dagegen stimmen nur etwas
iber 15 % der Aussage voll bzw. hauptséch-
lich zu, dass es notwendig sei, Kunden auB3er-

halb des eigenen Versorgungsgebietes zu
gewinnen. Diese Zuriickhaltung dokumen-
tiert sich ebenfalls in der Aussage zum kiinf-
tigen Verhalten: Rund jeweils 1/3 der Befrag-
ten wollen zunichst abwarten, wie sich der
Wettbewerb verhilt oder ob eine konkrete
Kundennachfrage besteht. Querversorger
und Spartenunternehmen weichen einmal
mehr voneinander ab: Wahrend 27 % der
Querverbundunternehmen ,,in jedem Fall*
aktiv am Wettbewerb teilnehmen wollen,
gilt dies nur fiir 11 % der Spartenversorger.

Liquiditit der Handelspunkte
als wesentliche Wettbewerbs-
Voraussetzung

Wesentlichen Einfluss auf den kiinftigen
Wettbewerb werden das Beschaffungsver-
halten der Endverteiler, das Angebot und
die Nachfrage an den Handelspunkten
(Hubs, virtuelle Bilanzpunkte, kiinftige Erd-
gasborse) haben (Abb. 8). Die Hilfte der
Teilnehmer sieht hier auch weiterhin den
langfristigen Bezugsvertrag mit wenigen
Vorlieferanten als die bevorzugte Beschaf-
fungsvariante. Der Bezug an den Hubs wird
eher indifferent beurteilt; 20 % halten dies
aber fiir Endverteiler realistisch. Knappe
40 % vermuten, dass die Endverteiler ver-
starkt an den virtuellen Bilanzpunkten ein-
kaufen werden und immerhin rund 30 %
konnen sich auch einen Bezug an einer
(noch zu etablierenden) Erdgasborse vor-
stellen.

Auch in diesem Punkt erscheinen die Vor-
stellungen der GVU noch stirker von den
bisherigen Marktbedingungen geprigt zu
sein. Allerdings: Es zeichnet sich ein Trend
zu diversifizierter Beschaffung mit Ergén-
zung des Citygate-Bezugs durch Einkauf an
den virtuellen Bilanzpunkten ab. Ob ein
klassischer Citygate- oder Regiogate-Bezug
kiinftig noch moglich sein wird ist nach der
Entscheidung tiber die Einzelbuchungsva-
riante unsicher.

Versorger-Typologie

Mittels einer Kreuzauswertung aus Fragen
zum kiinftigen Beschaffungsverhalten
und der Vorbereitung auf den Wettbewerb
wurden die Befragten zu vier ,,Typen“
zusammengefasst:

wZogernde“: Sehen den Wettbewerb eher
undramatisch und glauben, dass sich auch
bei der Beschaffung nur wenig dndern wird.
»Unbekiimmerte“: Sind ebenfalls der An-
sicht, dass der neue Wettbewerb eher



weniger bedrohlich ist, konnen sich dage-
gen eine Verdnderung des Beschaffungs-
verhaltens vorstellen — obwohl gerade dies
eine entscheidende Wettbewerbsvorausset-
zung ist.

,»Besorgte“: Schiatzen den neuen Gas-zu-
Gas-Wettbewerb als wichtigen Faktor ihres
zukiinftigen Markterfolgs ein, glauben aber
nicht an ein verdndertes Beschaffungsver-
halten.

»Wachsame“: Haben sowohl den Wettbe-
werb, als auch die neuen Beschaffungs-
moglichkeiten im Fokus, diirften also am
besten auf die neuen Rahmenbedingungen
vorbereitet sein.

Der tiberwiegende Teil der Befragten schatzt
das Verhalten der Anbieter als ,,abwartend-
besorgt“ ein. Ein Finftel der Teilnehmer
fallt in die Kategorie der ,, Wachsamen®. Zu
den ,,Wachsamen* gehoren 11 Querver-
bundunternehmen, jedoch nur ein Erdgas-
Spartenversorger.

Fazit: Hoher Veranderungs-
druck und Vorsprung der
Querverbundunternehmen

Beim Thema Wettbewerb um HuK-Kun-
den zeigt sich die Gaswirtschaft einerseits
unter gewaltigem Verdnderungsdruck und
andererseits auf der Endverteilerstufe unter-
schiedlich stark vorbereitet.

Dies gilt verstirkt fur die Erdgas-Sparten-
versorger, da die Querverbundunternehmen
bereits seit Jahren durch den Stromwettbe-
werb in die neue Zeit ,,hineingewachsen*
sind.

Man sieht dem Wettbewerb zwar mit Auf-
merksambkeit entgegen, verhélt sich gleich-
zeitig tendenziell abwartend: ,,Erst mal
sehen, was die Kunden wollen oder was die
Wettbewerber tun.“ heiflt die Devise.

Die in Relation zu den Transaktionskosten
kleinen Rohertrége bei HuK-Kunden diirf-
ten neben den noch komplexen Prozessen
bei Beschaffung und Beschiftigung von
Gasaufkommen, sowie dem Kundenwech-
sel, wesentliche Hindernisse fir einen Wett-
bewerb sein.

Erheblichen Einfluss auf die Realisierbar-
keit eines Wettbewerbs haben das Angebot
an freien Gasmengen an den Handels-
punkten und das Verbot der Einzelbu-
chungsvariante (Optionsvariante).

Die Vermutungen der Befragungsteilneh-
mer sprechen fiir eine zunehmende Nach-
frage an den Handelspunkten. Verlagern die
Endverteiler ihre Beziige auf die virtuellen
Bilanzpunkte ermoglicht ihnen dies, Kun-
den im gesamten zugeordneten Marktge-
biet anzusprechen. Mit einer Marktgebiets-
ubergreifenden Buchung sogar dariiber
hinaus. Letzteres setzt Transportkapazitit
bei den Ubergangspunkten voraus.

Damit entstehen vielfiltige Fragen:
* Werden die Endverteiler ihr Bezugsport-
folio weg vom langlaufenden Bezugsver-
trag mit einem oder wenigen Vorlieferan-
ten in Richtung eines kleinteiligeren
Portfolios umbauen?

Woher werden die Gasmengen an den
Handelspunkten kommen? Von den eta-
blierten Vorlieferanten oder verstarkt von
neuen Anbietern? Werden durch neue
Transport-Kapazititen mehr freie Gas-
mengen den deutschen Markt erreichen?
Oder werden diese Mengen lediglich den
Riickgang der inldindischen Forderung
ausgleichen?

Wird es neuen Anbietern iiberhaupt
attraktiv erscheinen, ihre Mengen an den
Handelspunkten anzubieten? Oder wer-
den diese Mengen international gehandelt?
Wird bei einer zumindest teilweisen (oder
erzwungenen) Abkehr vom Citygate-
Bezug lediglich der Bezugspunkt getauscht
oder auch der Vorlieferant gewechselt?
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« Sollte dabei auch ein Lieferantenwechsel
erfolgen, beispielsweise zugunsten neuer
Anbieter, wie werden sich dann die bis-
herigen Vorlieferanten verhalten? Wie sol-
len sie ihre durch ToP-Vertrige beschaff-
ten Mengen vermarkten? Konnte dies ein
weiteres Wettbewerbs-Element werden?

Der Wettbewerb um HuK-Kunden

erscheint im Licht der Befragungsergeb-

nisse, vor dem Hintergrund erster Akti-
vititen (Nuon, Novagas), dem Bau von

Pipelines, Flussiggasterminals und weiteren

Speichern nicht ein Frage des ,,0b“, son-

dern des ,,wann“.

Noch gilt es fiir die wettbewerbsaufge-

schlossenen Anbieter eine Reihe von Hin-

dernissen zu {iberwinden. Anderer Bran-
chen haben aber vorgemacht, wie trotz
komplexer Kundenwechselprozesse und
kleiner spezifischer Ertrige profitable

Geschiftsbeziehungen aufgebaut werden

koénnen.

Ob dies auch Erdgas-Anbietern gelingt,

kann hier nicht beantwortet werden.

Das verbleibende Zeitfenster fiir eine Vor-

bereitung auf die neuen Bedingungen — ins-

besondere bei den Spartenversorgern —
diirfte nur knapp bemessen sein.

Dipl.-Wirt.-Ing. Walter Schmitz,
www.wsmarketing.de
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