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

 

Vor ein paar Wochen fragte mich ein gestandener mittelständischer Unternehmer, was denn unter 

dem Begriff „Contracting“ zu verstehen sei. Meine Antwort war einfach:  

 

 

 
 

Seine Antwort darauf überraschte sehr!  

 

 

„Können denn Stadtwerke das überhaupt realisieren und 

wollen sie es denn auch? 

 
Und weiter:  

 

 
 

 

Letzteres stimmte nachdenklich. Der Mittelstand ist das Rückgrat unserer Wirtschaft. Hier werden 

die meisten Arbeitsplätze zur Verfügung gestellt. Energie ist quasi das Blut in den Adern der Unter-

nehmen. Die Ergebnisse eigener Nachforschungen zum Kundenkreis der Stadtwerke brachten ein 

ernüchterndes Ergebnis. Während viele Handwerker und Gewerbetreibende noch Kunden bei den 

Stadtwerken waren, hatte sich die überwiegende Mehrheit mittlerer und größerer mittelständischer 

Unternehmen aus deren Bannkreis längst verabschiedet.  
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1. Bedeutung der Energieeffizienz für mittelständische Unternehmen 
Quelle: Studie der KfW „Rolle und Bedeutung von Energieeffizienz und Energiedienstleistungen in KMU“ Berlin 2010;  

 
In den klein- und mittelständischen Unternehmen genießt 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 
Wertschöpfungsprozess. Mit steigendem Umsatz und steigender Energieintensität erhöht 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 Maßnahmen durchgeführt hatten und über Eigenkapital, Nutzung öffentlicher Förder-
gelder und (in Ausnahmefällen) mittels günstiger 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  für 
die Medien Strom und Wärme 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 Domäne privatwirtschaft-
lich agierender und das Risiko nicht scheuender Unternehmen gewesen.  

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

- Er kann sich auf sein Kerngeschäft konzentrieren! 
- Die Betriebskosten werden gesenkt! 
- Die Kapitalverfügbarkeit bleibt erhalten (Liquidität)! 
- Die Kostentransparenz wird erhöht! 
- Es erfolgt eine Verbesserung der Rentabilitäts-Kennzahlen!  
- Die Stabilität des Unternehmens wird verbessert!  
- Es gibt nur einen Ansprechpartner für alle „Energie“-Dienstleistungen! 
- Die Umwelt und wichtige Ressourcen werden geschont! 
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3. Gründe für Effizienzaktivitäten kommunaler Anbieter  
 

Vera Litzka, Geschäftsführerin des ASEW, sagte in einer Präsentation zum Thema „Marktchance 
durch Energiedienstleistungen aus Sicht kommunaler Unternehmen…“ bereits 2007 folgendes:  
 

 
Mehr muss dazu nicht gesagt werden! 
 

 

4. Von der Preisdebatte zur Leistungsdebatte und weiter zur Kundenzufriedenheit 
 

Es ist bewiesen, dass über den Preis allein keine Kundenbindung zu erreichen ist. Dies geschieht 
ausschließlich über die Beziehungsebene und muss mühsam Schritt für Schritt entwickelt 
werden. Daher sind die Energieeffizienz-Aktivitäten der Stadtwerke nicht nur ein Beitrag zu 
Imagebildung, sondern auch eine hervorragende Möglichkeit zum langfristigen Aufbau einer 
stabilen Verbindung zu den alten und neuen Kunden.  
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Dass dies tatsächlich 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: 

- Rückgewinnung bzw. Stärkung der Bindung mittelständischer Unternehmen! 
- Verlängerung der Wertschöpfungskette!  
- Längere 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:  
 

 
 

Offensichtlich verfügt das anbietende Unternehmen noch über eine Organisationsstruktur mit 
hohen Eigenkosten, welche eine Gewinnerzielung bei kleineren Projekten unmöglich macht. Was 
ist die Ursache dafür? 

 

Es gilt der Grundsatz, dass nur das Unternehmen die Führerschaft in der Erbringung von Dienst-
leistungen übernehmen kann, welches organisatorisch auf dem gleichen oder einem höheren 
Entwicklungsniveau steht wie der Kunde. Das bedeutet, dass es schneller und flexibler als z. B. 
ein mittelständisches Unternehmen agieren muss! Nur so können dessen Bedürfnisse befriedigt 
werden. Wer jedoch im eigenen Haus keine Dienstleistungsstrukturen aufgebaut hat (einen 
durchgängigen Handelsprozess vom Kunden zum Kunden – Anlage 1), läuft 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. verfügen über die notwendigen 
Organisationsstrukturen und sind in der Lage, Projekte jeglicher Art kostenorientiert (gewinn-
orientiert) umzusetzen.   

 
 

6. Fazit 
 

Wo können Stadtwerke wachsen? Sicher nur wenig oder kaum in den angestammten Geschäfts-
feldern. Es herrscht jedoch Zurückhaltung, mit neuen Contracting-Produkten an den Markt zu 
gehen. Warum auch - die Ertragslage ist sehr gut bis hervorragend! Spätestens jedoch mit der 
Einleitung erster Maßnahmen zur Realisierung der Energiewende wird es zwangsläufig zu Preis-
steigerungen für 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) 

 
© Dr. Gerd Friese 2011 
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http://www.gerd-friese.de/news.htm
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