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Stadtwerke werden sich

wandeln - aber nicht sterben

Marcus Mattis — multi-utility consulting

GroB, mitte! oder klein: Wie kénnen Stadtwerke die breiten Chancen des
Wettbewerbs nutzen? Wird ein Unternehmer ber seine Uberlebensfahig-
keit sprechen? Ans Uberleben muss einer denken, der Gber der Sahara
abgestiirzt ist und jetzt mglichst schnell die néchste Oase finden muss.
Untemehmer wollen keine Uberlebensféhigkeit sichern, sondem die Chan-

cen des Wettbewerbs nutzen, um sich stets zu verbessern. Das gilt auch fir

Kleine Stadtwerke, die nicht — wie vielfach behauptet wird — vom Ausster-

ben bedroht sind.

Im Rahmen der Diskussion dber die
Uberlebenstfihigkeit von Stadtwerken
wird haufig verkiindet, dass kieine Stadt-
werke ohnehin nicht Gberlebensfahig
wiren und sich irgendwo anschlieBen
missten. Dabei hat Michael Porter em-
pirisch festgestellt, dass es nicht die kiei-
nen und nicht die ganz groBen sind, die
in Wettbewerbsmérkten Schwierigkei-
ten bekommen.

» Mittlere sind in Gefahr

Es sind vielmehr insbesondere die mitt-
leran Untemehmen in der Energiewirt-
schaft, die besondere strategische An-
strengungen untemehmen missen, um
im Wettbewerb zu bestehen. Die Ent-
wicklung mancher Regional-Untemeh-
men in der Energiebranche hat das ge-
zeigt — wobei hervorragende Ausnah-
men die Regel bestatigen.

In der Porter-Kurve ist dies auch mit
den relativen Ertragspositionen der ein-
zelnen Unternehmen nachgewiesen.
Nun ist die betriebswirtschaftiiche Theo-

rie nicht eins zu eins in die Praxis der
deutschen Stadtwerke umsetzbar. Die

Uberlebensféhigkeit kleinerer Stadtwer-
ke soilte dennoch so einfach nicht in Fra-
ge gestelit werden. Die Situation der ein-
zelnen Stadtwerke Ist nie identisch. Sie
héngt in hohem MaBe von den Produk-
ten, der Historie und der Einbettung in
die regionalen Verhaltnisse ab. Dariber
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hinaus gibt es eine Vielzahl von Mag-
lichkeiten, im Rahmen unterschiedlich-
ster Arten von horizontalen und vertika-
len Kooperationsformen Synergypoten-
ziale zu schopfen. So kann man sich auf

die Kemféhigkeiten konzentrieren,
wiéhrend man standardisierbare Aufga-
ben extem vergibt.

Die hohe Kundenbindung und die vie-
le Jahrzehnte, zum Teil Gber ein Jahr-

hundert wahrende Vertrauensbildung
bei den Kunden und Blrgem der jewei-
ligen Stadte ist Grundlage nicht nur fiir
ein Uberleben, sondem fir eine positi-
ve ertragsorientierte Entwicklung in der
Zukunft,

» Kieine sind besser aufgestelit

Wie Michael Porter es formuliert: Ob als
Spezialisten, als Nischer oder als Effizi-
enzer: Kleine Einheiten sind im Markt

haufig besser aufgestelit. Dies wird un-
temauert durch die guten Versor-

stimmungsprozessen eine sehr effizien-
te Vorgehensweise moglich ist. Die zum
Teil sehr gute Ertragsentwicklung in den
Werken untermauert dies.

So ist das zu Beginn des Wettbe-
werbs apostrophierte Stadtwerkester-
ben nicht anndhernd eingetreten. Es
haben sich zum Teil neue Werke ge-
grandet. Andere haben sich verandert

wird es einen Anpassungsprozess ge-
ben. Stadtwerke werden unterschied-
lichste zusétziiche Aufgaben wahmeh-
men oder andere Aufgaben nicht mehr
wahmehmen. Bei einer sinnvollen Nut-
zung der Chancen sind hervorragen-
de Entwicklungsmdglichkeiten gege-
ben. Q

Deutsche Versorger: 96 Prozent Kundenzufriedenheit

Die Energie Baden-Wirttemberg AG
(EnBW) hat beim Anwerben von Neu-
kunden die Nase vomn. Dies ist das
Ergebnis einer Studie des britischen
Marktforschungsinstituts Datamoni-
tor. EnBW ist zudem im Bereich ,Hal-
ten von bestehenden Kunden® die

Nummer Eins in Deutschland. Beim
wichtigen Thema ,Kundenzufrie-
denheit* fihren die Neckarwerke
Stuttgart (NWS), dicht gefoigt von
EnBW und Vattenfall Europe, die
Rangliste der untersuchten Ener-
gieversorger an. Gemittelt erreichen

die deutschen Versorger eine Kun-
denzufriedenheits-Quote von 96 Pro-
zent. Die franzdsischen Versorger er-
reichen eine Kundenzufriedenheit von
95 Prozent, die britischen Versorger
von 87 Prozent .
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