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Contracting -
Chance zum Wachstum oder Kostenfalle?

0. Starterlebnis — was mich bewog, diesen Beitrag zu schreiben

Vor ein paar Wochen fragte mich ein gestandener mittelstandischer Unternehmer, was denn unter
dem Begriff ,Contracting” zu verstehen sei. Meine Antwort war einfach:

,Contracting beinhaltet die Ubertragung von eigenen Aufgaben
auf einen Dienstleister. Im Tatigkeitsbereich der Stadtwerke
bezieht sich Contracting dabei auf die Bereitstellung bzw.
Lieferung von Strom, Gas, Warme, Kilte, Dampf, Druckluft usw.
einschlieBlich des Betriebs der zugehoérigen Anlagen und deren
Wartung und Instandhaltung.”

Seine Antwort darauf Gberraschte sehr!

,Konnen denn Stadtwerke das liberhaupt realisieren und
wollen sie es denn auch?

Und weiter:

Ein Mittelstandler erwartet von seinem Dienstleister eine hohe
Flexibilitat bei einem giinstigen Preis-/Leistungsverhiltnis. Ich
habe den Lieferanten wechseln miissen, weil die angebotenen
Rabatte des Stadtwerks fiir die Stromlieferung zu gering waren,
um die Wettbewerbsfihigkeit meines Unternehmens auf Dauer
zu sichern! “

Letzteres stimmte nachdenklich. Der Mittelstand ist das Riickgrat unserer Wirtschaft. Hier werden
die meisten Arbeitsplatze zur Verfiigung gestellt. Energie ist quasi das Blut in den Adern der Unter-
nehmen. Die Ergebnisse eigener Nachforschungen zum Kundenkreis der Stadtwerke brachten ein
ernlichterndes Ergebnis. Wahrend viele Handwerker und Gewerbetreibende noch Kunden bei den
Stadtwerken waren, hatte sich die Uberwiegende Mehrheit mittlerer und groRerer mittelstandischer
Unternehmen aus deren Bannkreis langst verabschiedet.
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1. Bedeutung der Energieeffizienz fiir mittelstindische Unternehmen
Quelle: Studie der KfW ,,Rolle und Bedeutung von Energieeffizienz und Energiedienstleistungen in KMU“ Berlin 2010;

In den klein- und mittelstandischen Unternehmen geniellt das Thema Energieeffizienz eine hohe
Aufmerksamkeit. Allerdings stehen hier nicht die politischen Interessen zur Erreichung vor-
gegebener Klimaziele im Vordergrund, sondern eindeutig die Reduzierung von Kosten im eigenen
Wertschopfungsprozess. Mit steigendem Umsatz und steigender Energieintensitat erhoht sich
die Bereitschaft der Unternehmen, Energiedienstleistungen in Anspruch zu nehmen.

Die oben genannte Studie ermittelte, dass fast 2/3 aller befragten Unternehmen bereits der-
artige MalRnahmen durchgefiihrt hatten und Uber Eigenkapital, Nutzung offentlicher Forder-
gelder und (in Ausnahmeféllen) mittels glinstiger Bankkredite finanziert hatten. Weiter ergaben
die Untersuchungen, dass Energieberatung, Energiebeschaffung (Tarifoptimierung) und Energie-
management im Vordergrund standen. Dagegen spielt das Energie-Contracting eine unter-
geordnete Rolle. Von den wenigen realisierten Projekten war das Energieliefer-Contracting fir
die Medien Strom und Warme noch am weitesten verbreitet.

2. Contracting

Wie nachfolgendes Zitat zeigt, ist Contracting nicht neu. Es hat eine lange Tradition und muss
nicht noch einmal erfunden werden. Allerdings ist es schon immer eine Domane privatwirtschaft-
lich agierender und das Risiko nicht scheuender Unternehmen gewesen.

»Wir werden lhnen kostenlos eine Dampfmaschine uberlassen.
Wir werden diese installieren und fiir fiinf Jahre den Kunden-
dienst iibernehmen. Wir garantieren lhnen, dass die Kohle fiir
die Maschine weniger kostet als Sie gegenwartig an Futter
(Energie) fiir die Pferde aufwenden miissen, die die gleiche
Arbeit tun. Und alles was wir von lhnen verlangen, ist, dass Sie

uns ein Drittel des Geldes geben, das Sie sparen.”
(James Watt, 1736 - 1819)

Die Vorteile bei Inanspruchnahme einer Energieeffizienz- bzw. Energiedienstleistung fir den
Mittelstandler liegen auf der Hand:

- Er kann sich auf sein Kerngeschaft konzentrieren!

- Die Betriebskosten werden gesenkt!

- Die Kapitalverfiigbarkeit bleibt erhalten (Liquiditat)!

- Die Kostentransparenz wird erhoht!

- Eserfolgt eine Verbesserung der Rentabilitdts-Kennzahlen!

- Die Stabilitat des Unternehmens wird verbessert!

- Es gibt nur einen Ansprechpartner fiir alle ,Energie“-Dienstleistungen!

- Die Umwelt und wichtige Ressourcen werden geschont!
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3. Grinde fiir Effizienzaktivitaiten kommunaler Anbieter

Vera Litzka, Geschaftsfihrerin des ASEW, sagte in einer Prasentation zum Thema ,Marktchance
durch Energiedienstleistungen aus Sicht kommunaler Unternehmen...” bereits 2007 folgendes:

y,Energieunternehmen konnen die Energieeffizienz in der
Gemeinschaft verbessern, wenn die von ihnen angebotenen
Energiedienstleistungen sich auf einen effizienten Endverbrauch
erstrecken. Die Gewinnmaximierung wird fiir Energieunter-
nehmen damit enger mit dem Verkauf von Energiedienst-
leistungen an moglichst viele Kunden verkniipft, statt mit dem
Verkauf von moglichst viel Energie an einzelne Kunden.”

Mehr muss dazu nicht gesagt werden!

4. Von der Preisdebatte zur Leistungsdebatte und weiter zur Kundenzufriedenheit

Es ist bewiesen, dass Uber den Preis allein keine Kundenbindung zu erreichen ist. Dies geschieht
ausschlieBlich tber die Beziehungsebene und muss mihsam Schritt flr Schritt entwickelt
werden. Daher sind die Energieeffizienz-Aktivitaten der Stadtwerke nicht nur ein Beitrag zu
Imagebildung, sondern auch eine hervorragende Moglichkeit zum langfristigen Aufbau einer
stabilen Verbindung zu den alten und neuen Kunden.

Kundenzufriedenheit in Deutschland 2010 /,K!ndenmonfmr

Deutschland

1,66 Buchversand und -clubs

(-1) Versandapotheken 174 ———

(£0) Optiker 182 181 (+2)
Versandhandel (Bekleidung) 187 T 193 Tiefkhiheimdienste
Apotheken 2,01 2,00 2,00 (4
(20) 207 2,06 E-Mail-Anbister (-1)
0 2,08 Kiz-Pritstellen

+3) tiker / (+3) fiir f 208
(+4) D 216

(+5) Fluggeselischaften 2.22
(+1) Banken und Sparksssen 224

(+5] Internetanbieter 2,32
(+2) Briefpost 2,36

(1) Bau- und Heimwerkermirkte 2.48
(-18) Onli 1s21) ger 263
(+5) Stromversorger 2,54

(+13) Fondsgeselischaften 276 ——— .

Kundenmenitor Deutschiand 2010 Made by @ ServiceBarometer AG

Dass dies tatsdachlich eine Herausforderung darstellt, zeigt ein Blick auf den Kundenzufrieden-
heitsmonitor! Klassische Strom- und Gasversorger befinden sich am unteren Ende der Skala, nur
noch unterboten von den Fondsgesellschaften.
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Geht ein Stadtwerk diesen Weg zum Dienstleister, kann es gleich mehrere Fliegen mit einer
Klappe schlagen:

- Rickgewinnung bzw. Starkung der Bindung mittelstandischer Unternehmen!

- Verlangerung der Wertschopfungskette!

- Langere Kundenbindung bis zu 15 Jahren!

- Teilnahme an einem Wachstumsmarkt (Steigerungsrate pro Jahr > 15 %)!

5. Organisatorische Voraussetzungen zur Erbringung von Energieeffizienz- und Energie-DL

Machen wir das Thema an einem Beispiel fest. Die Stadtwerke Heidelberg Netze GmbH schreibt
in ihrem Internetauftritt folgendes:

»Contracting eignet sich fiir Industrie- und Dienstleistungs-
unternehmen sowie offentliche Einrichtungen, deren jahrliche
Energiekosten liber 25.000 € liegen. Diese Grenze ist ein grober
Richtwert. Sie ergibt sich daraus, dass bei kleineren Projekten
der Aufwand fiir den Vertragsabschluss im Vergleich zu den
eingesparten Energiekosten zu hoch werden kann.”

Offensichtlich verfligt das anbietende Unternehmen noch Uber eine Organisationsstruktur mit
hohen Eigenkosten, welche eine Gewinnerzielung bei kleineren Projekten unmaoglich macht. Was
ist die Ursache dafiir?

Es gilt der Grundsatz, dass nur das Unternehmen die Fiihrerschaft in der Erbringung von Dienst-
leistungen Gbernehmen kann, welches organisatorisch auf dem gleichen oder einem hoheren
Entwicklungsniveau steht wie der Kunde. Das bedeutet, dass es schneller und flexibler als z. B.
ein mittelstandisches Unternehmen agieren muss! Nur so kénnen dessen Bediirfnisse befriedigt
werden. Wer jedoch im eigenen Haus keine Dienstleistungsstrukturen aufgebaut hat (einen
durchgangigen Handelsprozess vom Kunden zum Kunden — Anlage 1), lauft in eine Kostenfalle.
Den am Projekt beteiligten Mitarbeitern fehlen schlicht die Orientierung, die Werkzeuge und die
Erfahrung im Aufbau und der Steuerung derart komplexer Vorhaben!

Private Anbieter wie Techem, Immotherm, Proenergy usw. verfiigen Uber die notwendigen
Organisationsstrukturen und sind in der Lage, Projekte jeglicher Art kostenorientiert (gewinn-
orientiert) umzusetzen.

6. Fazit

Wo kénnen Stadtwerke wachsen? Sicher nur wenig oder kaum in den angestammten Geschafts-
feldern. Es herrscht jedoch Zurickhaltung, mit neuen Contracting-Produkten an den Markt zu
gehen. Warum auch - die Ertragslage ist sehr gut bis hervorragend! Spatestens jedoch mit der
Einleitung erster MaBnahmen zur Realisierung der Energiewende wird es zwangslaufig zu Preis-
steigerungen fir alle Kundengruppen kommen. Der Wettbewerb wird neu gestartet. Stadtwerke
sind schon heute gut beraten, sich mit entsprechenden Zukunftsszenarien inhaltlich und
strukturell auf diese Zeit vorzubereiten.

© Dr. Gerd Friese 2011
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Anlage 1: Prozessorientierte Handelsstruktur (siehe auch www.gerd-friese.de/news.htm)
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