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1. Gegenstand und Aufbau der Studie

Der durch das Erneuerbare-Energien-Gesetz (EEG) vorangetriebene Ausbau von Anlagen
zur Stromerzeugung auf Basis erneuerbarer Energien fiihrt zu steigenden Mengen von Strom
mit geringen Betriebskosten (im Sinne kurzfristiger Grenzkosten) am Strommarkt. Diese
Mengen verdréngen Strom aus konventionellen Erzeugungsanlagen wie z. B. Kohle- oder
Gaskraftwerken mit hoheren Betriebskosten. Dieser Effekt, der auf die geordnete Einsatzrei-
henfolge der Kraftwerke wirkt, wird als Merit-Order-Effekt bezeichnet. Der Merit-Order-
Effekt senkt das Preisniveau an der Stromborse. Auf der anderen Seite steigen die Stromprei-
se fiir Endverbraucher weiter an, vor allem durch Bestandteile, die nicht vom Energieversor-

gungsunternehmen (EVU) bestimmt werden, sondern von den Netzbetreibern und der Poli-
tik.

Aus diesen beiden Tatsachen wird hdufig die Vermutung abgeleitet, dass die sinkenden
Stromborsenpreise nicht an ihre Haushaltskunden weitergegeben werden und Energiever-
sorger hohere Margen erzielen konnen.

Das Ziel der Studie ist, diese Frage genauer zu untersuchen. Dabei soll analysiert werden,
wie sich Haushaltsstrompreise und Stromborsenpreise in den Jahren 2009 bis 2013 entwickelt
haben, wie diese miteinander in Beziehung stehen, und wie sich dementsprechend die Mar-
gen der die Haushaltskunden beliefernden Energieversorger vermutlich entwickelt haben.
Da hierzu keine direkten Daten vorliegen, wird eine Riickrechnungsmethode verwandt:
Vom Strompreis des Endverbrauchers gilt es, alle Umlagen, Entgelte, Abgaben und Steuern
sowie die Beschaffungskosten fiir die gelieferte Strommenge individuell abzuziehen. Die
verbleibende Restgrofie ist die Summe aus Vertriebskosten und Gewinn (Marge) eines Ener-
gieversorgers. Wenn zwischen 2009 und 2013 von (weitgehend) konstanten Vertriebskosten
ausgegangen wird, ist die Entwicklung der Summe aus Vertriebskosten und Marge zwischen
2009 und 2013 vermutlich weitestgehend auf eine Anderung der Marge zuriickzufiihren.

Wiéhrend Umlagen, Entgelte, Abgaben und Steuern durch Gesetze festgelegt bzw. durch
entsprechende Veroffentlichungspflichten bekannt sind, sind die Beschaffungskosten eines
Energieversorgers abhidngig von dessen Beschaffungsstrategie unterschiedlich hoch. Daher
wird fiir die Auswertung in dieser Studie eine Vielzahl von in der Energiewirtschaft tibli-
chen Beschaffungsstrategien zugrunde gelegt, um auf die Vertriebskosten inklusive Gewinn
riickschliefien zu kénnen.

Das folgende Kapitel 2 gibt zunéchst einen Uberblick tiber die studienrelevanten Grundla-
gen zur Zusammensetzung des Strompreises fiir Haushaltskunden (Kapitel 2.1) sowie die
Entwicklung der Strompreise an der Borse (Kapitel 2.2). Eine besondere Rolle kommt hier
der Umlage nach dem Erneuerbare-Energien-Gesetz (EEG-Umlage) zu, die von den End-
kunden zu zahlen ist und deren Hohe ebenfalls von den Borsenpreisen abhéangt. Dieser Zu-
sammenhang wird in Kapitel 2.3 erldutert. Daran anschliefend werden in Kapitel 2.4 die
herangezogenen Beschaffungsstrategien vorgestellt und in Kapitel 2.5 die Analyse der End-
kundenpreise fiir Haushalte erldutert. In Kapitel 3 werden die Ergebnisse der Analysen fiir
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die Endkundenpreise (Kapitel 3.1) und fiir die Beschaffungsstrategien (Kapitel 3.2) prasen-
tiert und fir die Ermittlung der Margen bei der Endkundenbelieferung mit Strom zusam-
mengefasst (Kapitel 3.3). Die Studie schliefst in Kapitel 4 mit einer Zusammenfassung der
Studienergebnisse sowie einem Fazit zu den Studienerkenntnissen.
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2. Grundlagen und Methodik

Dieses Kapitel dient der Einfiihrung und Vorstellung des Vorgehens zur Ermittlung der
Margen. Zum einen werden die Zusammensetzung des Haushaltskundenstrompreises sowie
die Entwicklung von Strompreisen am Grofshandelsmarkt vorgestellt. Zum anderen werden
die Beschaffungsstrategien zur Ermittlung der Strombeschaffungskosten und die Absatz-
preise bei Haushaltskunden dargestellt. Aus der Differenz von Absatzkosten und Beschaf-
fungskosten lassen sich die Vertriebskosten inklusive Gewinne von Energieversorgern be-
rechnen.

2.1. Zusammensetzung des Strompreises

Der Endverbraucher von Strom bezahlt nicht nur die Beschaffung und den Transport des
Stromes, zusétzlich beinhaltet der Strompreis Umlagen, Abgaben, Entgelte und Steuern. Die
Energieversorger erheben diese zusatzlichen Strompreiskomponenten von den Stromver-
brauchern. Die daraus erzielten Einnahmen fiihren sie wiederum an die betreffenden Stellen
wie z. B. die Netzbetreiber oder Steuerbehérden ab. Abhédngig davon, zu welcher Ver-
brauchsgruppe der Stromabnehmer z&hlt, ist er von verschiedenen Abgaben, Umlagen, Ent-
gelten und Steuern betroffen. Fiir Haushaltskunden sind dies bis 2013 die folgenden:

* Netzentgelte
(Entgelt fur die Netznutzung),

* Konzessionsabgabe
(Abgabe fiir die Nutzung offentlicher Wege fiir Stromleitungen),

* EEG-Umlage
(Umlage zur Férderung erneuerbarer Energien im Stromsektor),

= KWK-Umlage
(Umlage zur Forderung der Kraft-Warme-Kopplung)

*  §-19-Umlage (seit 2012)
(Umlage fur NetzentgeltermiafSigungen und -befreiungen nach der Stromnetzentgelt-
verordnung fiir grofie Stromverbraucher, StromNEV) und

*  Offshore-Haftungsumlage (seit 2013)
(Umlage fur Entschddigungszahlungen und Ausgleichszahlungen fiir Offshore-
Windenergieanlagen)

* Stromsteuer (Okosteuer),

=  Mehrwertsteuer.
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Die Netzentgelte und Konzessionsabgabe sind regional unterschiedlich, wahrend die restli-
chen Abgaben bundesweit einheitlich geregelt sind. Die Zusammensetzung des Strompreises
eines durchschnittlichen Haushaltskunden ist in der folgenden Abbildung 1 dargestellt.
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Abbildung 1: Strompreisentwicklung fiir Haushaltskunden!

Die Kosten fiir Erzeugung, Transport und Vertrieb inklusive Gewinn hatten dabei 2009 noch
einen Anteil von fast 61 % am Strompreis. Insbesondere durch gestiegene Umlagen ist dieser
Anteil bis zum Jahr 2013 auf 50 % zurtickgegangen. Dabei sind die Kosten fiir Erzeugung,
Transport und Vertrieb inklusive Gewinn in diesem Zeitraum fast unverandert geblieben.
Wie sich dagegen die Preise an der Borse entwickelt haben, zeigt das nidchste Kapitel.

2.2.Strompreisentwicklung an der Borse

Der GrofShandel von Strom wird generell auf zwei Arten durchgefiihrt. Neben dem transpa-
renten borslichen Handel existiert der bilaterale OTC-Handel. Wahrend man an den Borsen
wie European Energy Exchange (EEX) und European Power Exchange (EPEX) ausschliefslich
standardisierte Produkte handeln kann, lassen sich am OTC-Markt individuell gestaltete
Liefervertrage aushandeln. In diesem aufierborslichen Markt findet ein Grofiteil des Strom-
handels statt, auf Grund der Intransparenz des OTC-Markts gilt jedoch der transparente Bor-
senmarkt als Referenzmarkt. D. h. auch OTC-Geschifte orientieren sich an den Borsenprei-
sen.

T Quelle: [BDEW2012], [BDEW2013], eigene Darstellung
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Je nach Zeitpunkt des Abschlusses und der Erfiillung eines Geschiftes, d. h., wann es zur
Lieferung und Bezahlung der vereinbarten Ware kommt, wird zwischen Spot- und Termin-
markt unterschieden. Ein Geschéftsabschluss am Spotmarkt fiihrt in der Regel zu einer Erfiil-
lung des Geschiftes am selben, ndchsten oder tiberndchsten Tag. Im Strommarkt findet der
Spothandel an der oben genannten EPEX Spot statt. Hier werden in einer tdglichen Auktion
die Preise fiir die 24 einzelnen Stunden des Folgetages ermittelt. Dafiir geben Anbieter und
Nachfrager von Strom ihre Gebote bis 12 Uhr verdeckt ab. Die Borse sammelt die Gebote,
wertet sie ab 12 Uhr aus und verdffentlicht 24 Preise fiir die Stromlieferungen in den Stun-
den des folgenden Tages. Die Auktion bietet den Vorteil, dass zu einem festen Zeitpunkt alle
Marktteilnehmer zusammenkommen und damit die Liquiditét gebtindelt wird. Diese Preise
haben daher eine besondere Referenzwirkung auf den gesamten Strommarkt.

Fiir jede Stunde eines jeden Tages wird damit an der Borse ein Preis ermittelt. Der Tagesmit-
telwert dieser Preise ist der Phelix Day (Physical Electricity Index). Die Entwicklung des Phe-
lix Day Base (Tagesmittel) und die jahrlichen Durchschnittspreise sind in Abbildung 2 dar-
gestellt.
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Abbildung 2: Preisentwicklung am Spotmarkt der EEX/EPEX?

Wiéhrend am kurzfristigen Spotmarkt nur die Strommengen gehandelt werden konnen, die
kurz vor der Lieferung stehen, ist es am Terminmarkt moglich, Produkte mit einer langeren
Vorlaufzeit weit vor Beginn der Lieferung zu handeln. Der Handel kann dabei schon viele
Jahre vor der Lieferung starten, z. B. liefs sich ein Kontrakt tiber die Lieferung des gesamten
Jahres 2013 bereits seit Ende des Jahres 2005 handeln.

Die zwei Lasttypen Baseload (oder kurz Base) und Peakload (Peak) legen in den Kontrakten
fest, wie die Stromlieferung stattfindet. Eine Base-Lieferung findet in allen Stunden an allen

2 Quelle: [EEX2013], eigene Darstellung
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Tagen der Woche statt, also {iber das gesamte Jahr. Dabei wird in jeder Lieferstunde dieselbe
Menge Strom geliefert. Eine Peak-Lieferung findet dagegen nur zwischen 8 und 20 Uhr statt,
von Montag bis Freitag. Auch bei Peakload wird dieselbe Menge in jeder Lieferstunde gelie-
fert.

Die folgende Abbildung 3 zeigt die Preisentwicklung der Terminkontrakte fiir die Jahreslie-
ferung Baseload und Peakload am Terminmarkt der EEX.

14 -

ct/kWh

0 T T T T T T T T T T
2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
. - Handelszeitraum

Lieferzeitraume
Base 2003 Base 2004 Base 2005 Base 2006 Base 2007 Base 2008
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Abbildung 3: Preisentwicklung am Terminmarkt der EEX3

Allgemein werden die Peakkontrakte fiir die Lieferung in den Stunden mit hoher Strom-
nachfrage zu hoheren Preisen gehandelt als die Baselieferung rund um die Uhr. Im Dia-
gramm ist ferner ersichtlich, dass fiir ein und denselben Lieferzeitraum Strom zu sehr unter-
schiedlichen Preisen gehandelt werden konnte. Die Jahreslieferung Base 2012 wurde bei-
spielsweise am giinstigsten zu Beginn des Handelszeitraums im Dezember 2005 zu einem
Preis von 4,7 ct/kWh und am teuersten zu einem Preis von 9,0 ct/kWh im Juli 2008 gehan-
delt. Im ungewichteten Mittel kostete die Lieferung Base 5,8 ct/ kWh. Die Preise der Jahres-
lieferungen Peak bewegen sich hdufig parallel zu den entsprechenden Base-Preisen, kénnen
aber auch signifikante Unterschiede aufweisen. So erzielte die Jahreslieferung Peak 2012
ebenfalls im Juli 2008 mit 12,9 ct/kWh den hochsten Preis, dagegen den niedrigsten Preis erst
im November 2010. Im ungewichteten Mittel kostete die Lieferung Peak 8,1 ct/kWh.

Verantwortlich fiir die Bereitschaft, so unterschiedliche Preise fiir ein und dieselbe Stromlie-
ferung zu akzeptieren, ist u. a. die Erwartung der Marktteilnehmer, welcher Preis fiir eine

3 Quelle: ebd.
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Stromlieferung gerechtfertigt ist. Bei den im Diagramm dargestellten Preisen waren sich zu-
mindest immer jeweils zwei Marktteilnehmer einig, dass es sich um einen akzeptablen Preis
handelt, denn ansonsten hdtten sie sicher nicht zu dem jeweiligen Preis gehandelt. Welche
Preise die Marktteilnehmer erwarten, hingt dabei ganz wesentlich ab von ihrer Erwartung
hinsichtlich der Entwicklung fundamentaler Parameter wie beispielsweise der wirtschaftli-
chen Entwicklung, der Struktur des Kraftwerksparks oder des Wetters. Daneben spielen
auch sogenannte charttechnische und psychologische Effekte eine wesentliche Rolle.

Allein durch die Wahl des einen Handelszeitpunkts oder der Handelszeitpunkte, wenn meh-
rere gewdhlt werden, konnen die Beschaffungskosten fiir Strom bereits sehr stark variieren.
Dies versuchen sich Energieversorger durch die Wahl ihrer Beschaffungsstrategie zunutze
zu machen, wie im ndchsten Kapitel beschrieben wird.

2.3. Zusammenhang von Borsenpreis, EEG-Umlage und Endkundenpreis

Mit steigenden Borsenpreisen erhthen sich auch die Strombeschaffungskosten fiir die Ener-
gieversorger, die sie wiederum an ihre Kunde weitergeben. Somit erhthen sich auch die
Endkundenpreise. Aber auch die EEG-Umlage als ein Bestandteil des Endkundenpreises
hingt von der Hohe des Borsenpreises ab. Allerding fillt die EEG-Umlage mit steigenden
Borsenpreisen. Weshalb dies so ist und welche Auswirkung diese beiden gegenlaufigen Ef-
tekte auf die Endkundenpreise haben, soll im Folgenden erldutert werden.

Die EEG-Umlage dient der Férderung der erneuerbaren Energien im Stromsektor. Nach dem
EEG erhalten EEG-Anlagenbetreiber fiir ihren eingespeisten Strom eine festgelegte Einspei-
severgiitung von den Ubertragungsnetzbetreibern (UNB). Den Strom erhalten die UNB und
miissen ihn vorrangig an einer Borse vermarkten. Weil die EEG-Einspeisevergtitungen aller-
dings zumeist hoher sind, als die Strompreise an der Borse, entsteht bei den UNB eine De-
ckungsliicke, die auch als Differenzkosten bezeichnet wird. Vereinfacht ausgedrtickt sollen
diese Differenzkosten durch die EEG-Umlage ausgeglichen werden.

Erhohen sich nun die Strompreise an der Borse, wird die Differenz zu den EEG-Einspeise-
vergiitungen kleiner und die EEG-Umlage sinkt. Allerdings fithren die immer grofier wer-
denden Strommengen aus EEG-Anlagen und ihre vorrangige Vermarktung zu einer Ver-
drangung teurerer (konventioneller) Kraftwerke und der Borsenstrompreis steigt nicht, son-
dern fillt. Fallende Borsenstrompreise bedeuten nun wiederum, dass die Deckungsliicke zu
den EEG-Einspeisevergiitungen grofSer wird. Um die Deckungsliicke zu schliefien, muss die
EEG-Umlage steigen.

Fiir den Endkunden ergeben sich somit gegenldufige Effekte: Sinkende Borsenstrompreise
bedeuten niedrigere Beschaffungskosten fiir den Strom, aber eine hohere EEG-Umlage und
umgekehrt. Welcher der beiden Effekt nun {iberwiegt, soll an der folgenden Uberschlags-
rechnung gezeigt werden.

Angenommen der Borsenstrompreis dndert sich pauschal um 1 ct/kWh (z. B. durch einen
Preisriickgang von 5 ct/kWh auf 4 ct/kWh), dann d@ndern sich auch die Beschaffungskosten
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um 1 ct/kWh in die gleiche Richtung. Die Auswirkungen auf die EEG-Umlage sind dagegen
nicht so einfach zu ermitteln. Aus einer Modellierung der EEG-Umlage fiir das Jahr 2013
ergibt sich durch die Anderung des Borsenpreises um 1 ct/kWh eine entgegengesetzte An-
derung der EEG-Umlage von 0,3 ct/kWh.*

Fallt also der Borsenstrompreis um 1 ct/kWh, steigt zwar die EEG-Umlage um 0,3 ct/kWh
(fur das Jahr 2013), die Beschaffungskosten hingegen verringern sich um 1 ct/kWh. Fiir den
Endkunden ergibt sich somit effektiv durch den gefallenen Borsenpreis eine Ersparnis von
0,7 ct/kWh oder fiir einen BDEW-Durchschnittshaushalt von 24,50 EUR/Jahr unter den Vo-
raussetzungen, dass sich die Beschaffungskosten direkt mit dem Borsenpreis d&ndern und der
Energieversorger die gesunkenen Beschaffungskosten an seinen Kunden weitergibt.

Aufgrund eines risikominimierenden Verhaltens der Energieversorger sind Beschaffungs-
strategien meist langfristig ausgelegt, wie im nédchsten Kapitel ausfiihrlich beschrieben wird.
Andern sich die Borsenpreise in einem kiirzeren Zeitraum, dndern sich dadurch die Beschaf-
fungskosten nur gedampft, was gerade bei steigenden Borsenpreisen zu nicht so schnell und
nicht so stark steigenden Beschaffungskosten fiihrt. Im umgekehrten Fall sinkender Borsen-
preise, und das ist ein Nachteil langfristig ausgerichteter Beschaffungsstrategien, sinken auch
die Beschaffungskosten nicht so schnell so stark. Energieversorger konnen daher gesunkene
Borsenpreise erst mit einem gewissen Zeitversatz, der von der Beschaffungsstrategie ab-
héngt, an ihre Kunden weitergeben.

Welche Beschaffungsstrategien typischerweise von Energieversorgern eingesetzt werden,
zeigt das ndchste Kapitel. Die anhand realer Borsenpreise resultierenden Beschaffungskosten
der vorgestellten Strategien werden in Kapitel 3.2 prasentiert und verglichen.

2.4. Beschaffungsstrategien

Die Beschaffungsstrategie eines Energieversorgers legt fest, zu welchen Zeitpunkten wie
viele Teilmengen der geplanten Lieferung an welchen Markten gekauft, d. h. beschafft wer-
den. Der Erfolg einer Strategie zeigt sich an einem geringen Bezugspreis fiir die Strommen-
gen, wahrend gleichzeitig das Unternehmen keinen grofien Risiken ausgesetzt war, welche
durch Vertragsabschliisse auf der Bezugs- oder der Absatzseite zwangsldufig entstehen.

Im Ergebnis zeigt sich, dass es keine perfekte Beschaffungsstrategie gibt. Jedes Unternehmen
muss entsprechend seiner Risikopolitik entscheiden, an welchen Markten und von welchen
Lieferanten wie viel Strom eingekauft wird. Terminmaérkte geben dabei die Moglichkeit,
Preise fiir Strom abzusichern, d. h., die Beschaffungskosten weit vor Beginn der Lieferung
festzulegen.

Neben der Festlegung der Preise ist es entscheidend, welche Produkte man beschafft. Hier-
bei existieren zwei grundsétzliche Beschaffungsarten: die Vollversorgung und die struktu-
rierte Beschaffung. In einem Vollversorgungsvertrag wird einem Kunden - dies kann wiede-

4 Berechnungen mit eigenem EEG-Umlagemodell auf Basis der Prognosen nach [UNB2012-1]
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rum auch ein Energieversorger sein - von einem Energieversorger genau die Energiemenge

in jeder Stunde geliefert, die er auch benétigt.

In der strukturierten Beschaffung werden abhédngig von der Absatzmenge und dem Profil
der Nachfrage Standardstromprodukte von Grofshandelsmarkten gewéhlt, die zusammen-
genommen genau der Nachfrage des Kunden entsprechen. Ein typisches Produktportfolio
besteht aus Terminvertrédgen mit Base- und Peakload. Die Differenzmenge zwischen den
Standardprodukten und der tatsdchlichen Nachfrage wird im Lieferzeitraum téglich tiber
den Spotmarkt auf Stundenbasis ausgeglichen. Dies ist beispielhaft in der folgenden Abbil-
dung 4 dargestellt.

[MW] 4

»

Einzelstunden (Spot)

Stromnachfrage

BASE-Block (Termin)
mo-so: 0 - 24 Uhr

0-24 Uhr

Abbildung 4: Produkte bei einer strukturierten Beschaffung (Prinzipbild)>

Werden bei einer strukturierten Beschaffung hauptsédchlich Jahresprodukte beschafft, stellt
sich oftmals die Frage, welche Mengen an Base- und Peakprodukten beschafft werden sollen.
Die Nachfrage von Endverbrauchern schwankt innerhalb eines Jahres relativ stark. Die
Stromnachfrage im Winter ist dabei z. B. durch die mehr benétigte Beleuchtung und Behei-
zung weitaus hoher als im Sommer. Durch die Jahresprodukte ergibt sich nun die Problema-
tik, dass im Sommer mehr Strom verkauft werden muss als im Winter, wenn man iiber die
Terminvertrage mehr Strom bezieht als fiir die Nachfrage benétigt wird. Bezieht man weni-
ger als die Nachfrage, ist es notig, tiber den Spotmarkt im Winter mehr nachzukaufen als im
Sommer.

Als Losung zur Festlegung der Mengen an Base- und Peak-Produkten haben sich zwei Stra-
tegien etabliert: die mengenneutrale und die wertneutrale Absicherung mit Terminproduk-
ten. Bei einer mengenneutralen Strategie werden genauso viele Base- und Peakprodukte ge-

5 Quelle: eigene Darstellung
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kauft, dass in Summe die gesamte Liefermenge aus den Terminprodukten genauso grofs ist,
wie die Nachfrage des Kunden.

Bei einer wertneutralen Strategie wird mit Hilfe einer Hochrechnung® der Spotmarktpreise
ermittelt, wie grofs die Erlose und Kosten fiir Ver- und Nachkauf von Strommengen am
Spotmarkt sind, die durch den Unterschied von Standardprodukten und dem realen Ver-
brauch des Stromkunden entstehen. Die Anzahl an Base- und Peakprodukten wird nun so
gewdhlt, dass Kosten und Erlose auf Basis der Preishochrechnung tiber den Lieferzeitraum
gleich grof$ sind. Fiir die Berechnung der Beschaffungskosten in dieser Studie wird eine
mengenneutrale Absicherungsstrategie verwendet.

Sind die benotigten Mengen an Base- und Peakprodukten festgelegt, stellt sich die Frage,
wann diese Mengen eingekauft werden sollen. Eine duflerst risikoreiche Strategie stellt die
Wahl eines einzigen Handelszeitpunkts dar. Denn dabei kann ein giinstiger oder aber auch
ein sehr ungtinstiger Preis fiir die Stromprodukte zustande kommen. Eine risikominimie-
rende Strategie ware daher, moglichst viele Handelszeitpunkte zu wéhlen, um tiber eine
grofle Anzahl von Handelsgeschiften einen durchschnittlichen Terminpreis zu erzielen. Die-
se Durchschnittspreisstrategie scheitert hdufig daran, dass die kleinste handelbare Einheit
fur Terminprodukte an der Borse bei 1 MW liegt und mit dieser Strategie deutlich mehr
Mengen gekauft wiirden, als von den meisten Energieversorgern benotigt werden.

In der Konsequenz wird daher meist eine sogenannte Tranchen-Strategie gewahlt, die zwi-
schen einem einmaligen Handelszeitpunkt und der Durchschnittspreisstrategie liegt.

Dem Risiko, durch einen einmaligen Handelszeitpunkt einen ungiinstigen Preis zu fixieren,
wird durch unterschiedliche Handelszeitpunkte, an denen Teilmengen (sogenannte Tran-
chen) eingekauft werden, begegnet. Je nach Grofse des Energieversorgerportfolios werden
dabei quartalsweise, monatliche oder hdufigere Handelszeitpunkte gewahlt.

Die Beschaffungskosten fiir die Strommengen zur Lieferung an den Endverbraucher ergeben
sich also als Summe aus folgenden drei Bestandteilen:

* Mengengewichteter Mittelwert der einzelnen Tranchenpreise fiir Baseprodukte
* Mengengewichteter Mittelwert der einzelnen Tranchenpreise fiir Peakprodukte

* Kosten und Erlose, die durch Ver- bzw. Nachkauf von Residualstrommengen entste-
hen.

Residualstrommengen entstehen dann, wenn es einen Unterschied gibt in der Belieferung
aus Stromvertrégen, die der Versorger am Markt abgeschlossen hat, und dem Strombedarf
beim Stromkunden, der in jeder Stunde unterschiedlich viel Strom verbraucht.

6 Im Strommarkt wird dafiir eine hPFC verwendet (,,hourly price forward curve®).

10



Energy Brainpool AI'IN
Analysis-Consultancy-Training =1 i.

2.5. Absatzpreise beim Endkunden

Die Analyse der Endkundenpreise wurde anhand konkreter Tarife von Energieversorgern
fur diejenigen Haushaltskunden durchgefiihrt, die einen neuen Stromliefervertrag abschlie-
en.” Zur Anonymisierung wurden sie zu zehn Regionen in Deutschland zusammengefasst,
die sich in ihrem Wettbewerbsdruck im Endkundenvertrieb unterscheiden. Hierfiir wurden
fiinf Regionen identifiziert mit hohem Wettbewerbsdruck und fiinf Regionen mit niedrigem
Wettbewerbsdruck.

Fiir die Auswahl der Regionen hinsichtlich des Wettbewerbsdrucks wurden folgende Krite-
rien herangezogen:

Zahl der Anbieterwechsel

* Preisspreizung vom Grundversorger zum gtinstigsten Tarif des lokalen Versorgers
(je hoher die Preisspreizung, desto grofier der Wettbewerbsdruck)

* Maximale Ersparnis beim Wechsel vom Grundversorger zum giinstigsten Anbieter
(hoher Wettbewerbsdruck)

* Minimale Ersparnis beim Wechsel vom Grundversorger zum giinstigsten Anbieter
(niedriger Wettbewerbsdruck)

* Hochste Anzahl Anbieter pro PLZ (hoher Wettbewerbsdruck)
* Geringste Anzahl Anbieter pro PLZ (niedriger Wettbewerbsdruck)

Neben dem Wettbewerbsdruck war fiir die Auswahl der Regionen eine Verteilung tiber
Deutschland wichtig. So liegen die Regionen im Norden, Stiden, Osten und Westen des Lan-
des. Aufserdem sind die Regionen von stddtischer oder von ldndlicher Struktur geprégt. Fol-
gende Regionen wurden fiir die Jahre 2009 bis 2013 betrachtet:

Regionen® mit hohem Wettbewerbsdruck:

* Region Dortmund
* Region Dresden
* Region Diisseldorf
* Region Stuttgart

* Region Ulm

7 Die Datenerhebung zu Endverbraucherpreisen ist durch Verivox/Kreutzer Consulting erfolgt.
8 Die genaue Beschreibung der Regionen befindet sich im Anhang.
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Regionen mit niedrigem Wettbewerbsdruck:

* Region Flensburg

* Region Frankfurt am Main
* Region Peine

* Region Rottach-Egern

* Region Schwerin

Um das Tarifgeftige abzubilden wurden der

* Grundversorgertarif sowie
» der Tarif des giinstigsten Wettbewerbers (ohne Vorauskasse und ohne Kaution)

untersucht. Der Grundversorger ist der regionale Versorger, der die meisten Kunden mit
Strom versorgt.? Stromkunden, die keinem Versorger zugeordnet werden kénnen, neu am
Stromnetz angeschlossen werden oder deren Vertrag gekiindigt wurde, werden vom
Grundversorger versorgt.

Alle Abgaben, Umlagen, Entgelte und Steuern sind aus den Tarifen herausgerechnet wor-
den, so dass nur die Beschaffungs-, Vertriebskosten und der Gewinn der Energieversorger
tibrig bleiben. Die Tarife in den zehn Regionen werden jeweils nach ihrem Wettbewerbs-
druck (hoch, niedrig) zusammengefasst und fiir die beiden oben genannten Tarife gemittelt.
Somit stehen vier Tarife zur Verfiigung, die den Beschaffungskosten anhand der Strategien
gegeniibergestellt werden.

Damit moglichst in allen herangezogenen Tarifpreisen gleichermafien Abgaben, Umlagen,
Entgelte und Steuern eingepreist sind, wurden die Tarifdaten zu einem Stichtag in der Mitte
des Jahres ausgewertet. Gewahlt wurde jeweils der 1. Juli eines Jahres. In der Mitte des Jah-
res sollten iiblicherweise Anderungen an Abgaben, Umlagen, Entgelten und Steuern schon
oder gerade noch nicht von den Energieversorgern eingepreist worden sein.

9Vgl. § 36 Absatz 2 Satz 1 EnWG
12
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3. Ergebnisse

In diesem Kapitel werden die Ergebnisse der Analysen vorgestellt, deren Methodik im vori-
gen Kapitel erldutert wurde. Ausgehend von den Endkundenpreisen (Kapitel 3.1) und den
erzielbaren Preisen der Beschaffungsstrategien (Kapitel 3.2) werden die Teilergebnisse zur
Berechnung der Margen bei der Strombelieferung von Endkunden zusammengefiigt (Kapi-
tel 3.3).

3.1. Analyse der Endkundenpreise

Die Analyse der Endkundenpreise wurde wie in Kapitel 2.5 beschrieben durchgefiihrt. In
diesem Kapitel werden die Endkundenpreise bereinigt um die jeweiligen Umlagen, Abga-
ben, Entgelte und Steuern aufgefiihrt. Somit werden in den beiden folgenden Abbildungen
nur noch die Endkundenpreisbestandteile Beschaffungs-, Vertriebskosten und Gewinn in
Summe ausgewiesen. Abbildung 5 zeigt den Grundversorgertarif und den Tarif des giins-
tigsten Wettbewerbers in den ausgewéhlten Regionen mit hohem Wettbewerbsdruck.

§ 12,0
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6,0 -
4,0 4
N l
0,0 - v v v v v v v v ——_
2,0 A
4,0 -
Region Region Region Region Region Region Region Region RegionUlm  Region Ulm
Dortmund  Dortmund Dresden(GV-  Dresden Diisseldorf ~ Diisseldorf Stuttgart(GV-  Stuttgart (GV-Tarif)  (Giinstigster
(GV-Tarif)  (Giinstigster Tarif) (Giinstigster ~ (GV-Tarif)  (Giinstigster Tarif) (Giinstigster Wettbewerber)
Wettbewerber) Wettbewerber) Wettbewerber) Wettbewerber)

M01.07.2009 M01.07.2010 MW01.07.2011 01.07.2012 01.02.2013

Abbildung 5: Endkundenpreise ohne Abgaben, Umlagen, Entgelte und Steuern nach Regionen mit hohem
Wettbewerbsdruck10

Abbildung 6 zeigt die Tarife in Regionen mit niedrigem Wettbewerbsdruck.

10 Quelle: [VERIVOX2013], eigene Darstellung
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Abbildung 6: Endkundenpreise ohne Abgaben, Umlagen, Entgelte und Steuern nach Regionen mit niedri-
gem Wettbewerbsdruck!!

Auffallend in beiden Abbildungen ist zundchst die Preisdifferenz zwischen Grundversorger-
tarifen und Wettbewerbertarifen. Die Wettbewerbertarife sind deutlich giinstiger als Grund-
versorgertarife, nicht zuletzt mit dem Ziel, bei Strompreisvergleichsportalen im Internet den
ersten Platz zu belegen und so (preissensible) Kunden fiir einen Neuvertrag zu gewinnen.
Dabei ist zu beachten, dass diese Wettbewerbertarife nur fiir Neukunden gelten. Im Durch-
schnitt sind die Endkundenpreise der Wettbewerber ohne Abgaben, Umlagen, Entgelte und
Steuern um etwa 11 % niedriger als der Grundversorgungstarif.12

Beide Abbildungen zeigen ferner bei den Wettbewerbertarifen einen betrdchtlichen Riick-
gang der Endkundenpreise von 2009 bis 2013 um durchschnittlich 132,4 %, was fiir einen
deutlich intensiver gewordenen Wettbewerb bei der Neukundengewinnung in den letzten
Jahren spricht. Fiir Februar 2013 sind die Neukundenpreise ohne Abgaben, Umlagen, Entgel-
te und Steuern sogar schon negativ. D. h., dass neben dem bereits ausgewiesenen Verlust die
Kosten fiir Beschaffung des Stroms und den Vertrieb durch den Energieversorger getragen
werden miissen. Zusammengenommen spiegelt dieser Verlust die Kosten der Neukunden-
gewinnung wider und erkldrt, weswegen andere Energieversorger, die in dieser Studie nicht
betrachtet werden, fiir diese Tarife Vorkasse verlangen.

Die Wechselquote lag bei Haushaltskunden im Bundesdurchschnitt 2011 tibrigens - trotz
dieser betrachtlichen Preisdifferenz zwischen Grundversorgertarif und Wettbewerbertarif -

11 Quelle: [VERIVOX2013], eigene Darstellung
12Vgl. [BNETZA2012], Seite 133 £.
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bei nur 7,8 %.13 Der tiberwiegende Anteil der Haushaltskunden von 83,2 % (bezogen auf die
Strommenge) verbleibt beim Grundversorger. Von diesen 83,2 % wurden 39,8 % der Haus-
haltsstrommengen im Jahr 2011 tiber relativ teure Grundversorgertarife von den Endkunden
bezogen. Die anderen 43,4 % der Haushaltskunden sind bereits in einen giinstigeren Wett-
bewerbstarif desselben Grundversorgers gewechselt. Nur die tibrigen 16,8 % der Haushalts-
kunden werden von einem anderen Energieversorger, als dem Grundversorger beliefert, was
mit der niedrigen Wechselquote korrespondiert.14

Grundversorger haben dagegen im Betrachtungszeitraum die Preise ihrer Grundversorger-
tarife gehalten oder erhoht, wenn auch zwischenzeitlich Preissenkungen zu verzeichnen wa-
ren, die allerdings im Vergleich zu den Preissenkungen der Wettbewerber deutlich geringer
ausfielen.

ct/kWh

0 , , , : ,
2009 2010 2011 2012 Nna

2 -]

4

Lieferzeitraum

=o—Grundversorgung (hoher Wettbewerbsdruck)
——Giinstigster Wettbewerber (keine Vorauskasse oder Kaution, hoher Wettbewerbsdruck)
=#—Grundversorgung (niedriger Wettbewerbsdruck)
Giinstigster Wettbewerber (keine Vorauskasse oder Kaution, niedriger Wettbewerbsdruck)
Durchschnittlicher Haushaltskunde [BDEW2012], BDEW[2013]

Abbildung 7: Beschaffungs-, Vertriebskosten und Gewinn in Summe bei Haushaltskunden?5

Abbildung 7 fasst die beschriebenen Preisentwicklungen bei Grundversorger- und Wettbe-
werbertarifen gemittelt fiir Regionen mit hohem und mit niedrigem Wettbewerbsdruck zu-
sammen. Im Vergleich zu den Ergebnissen dieser Studie ist der Preis des durchschnittlichen
BDEW-Haushaltskunden (vgl. Abbildung 1) ebenfalls bereinigt um Abgaben, Umlagen, Ent-
gelte und Steuern dargestellt. Wegen der hohen Anteile von Haushaltskunden, die vom
Grundversorger mit Strom beliefert werden und der Tatsache, dass die hier dargestellten
Wettbewerbstarife nur fiir Neukunden gelten, liegt auch der durchschnittliche BDEW-
Haushaltskundenpreis nur knapp unter den Grundversorgertarifen.

13 [BNETZA2012], Seite 118 f.

14 Ebd., Seite 121

15 Quelle: [VERIVOX2013], [BDEW2012], [BDEW2013] bereinigt um Netzentgelte nach [BNETZA2012],
Seite 63
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3.2. Analyse der Beschaffungsstrategien

Auf Basis der transparenten Marktdaten der borslichen Terminmarkte ldsst sich ein Korridor
berechnen, der zum einen eine untere Grenze festlegt, die den besten und gtinstigsten Bezug
darstellt, und eine obere Grenze, die die ungtinstigste, also teuerste Beschaffung darstellt.

Unabhingig davon, wie ein Unternehmen seine Beschaffungsstrategie festlegt, liegen die
Beschaffungskosten fiir die Stromlieferung innerhalb dieses Korridors. Je ndher die Beschaf-
fungskosten an den Korridorgrenzen liegen, desto unwahrscheinlicher ist es, dass ein Unter-
nehmen durch Handel diese Kosten erreicht. Grund hierfiir ist, dass die untere Grenze auf
Basis des gtinstigsten Preises und die obere Grenze auf Basis des hochsten Preises innerhalb
eines Zeitraumes von 5 Jahren vor Lieferung ermittelt wurde. Eine Komplettbeschaffung an
einem einzigen Termin gilt als dufSerst risikoreich. Die Wahrscheinlichkeit, dass ein Unter-
nehmen seine gesamte Beschaffung fiir ein Lieferjahr an diesem Tag durchgefiihrt hat, liegt
nahezu bei null.

Ebenso ist es risikoreich, die Beschaffung auf die Spotmérkte auszurichten. Bei einer voll-
stindigen Beschaffung tiber die Spotmaérkte sind die Beschaffungskosten erst sehr kurz vor
der Lieferung bekannt, da die Strompreise am Grofshandelsmarkt immer einen Tag vor Lie-
ferung ermittelt werden. Die Energieversorger legen ihren Endkundenpreis jedoch bereits
vor Lieferung fest, teilweise sogar mit Preisgarantien {iber mehrere Monate. Um das Unter-
nehmen nicht durch die ungewissen und teilweise sehr stark schwankenden Spotmarktprei-
se zu gefdhrden, wird der GrofSteil der Beschaffung tiber die Terminmairkte vorgenommen.
Lasst man dabei einen Teil der Mengen offen und beschafft diese tiber den Spotmarkt, ergibt
sich die Moglichkeit von zusitzlichen Gewinnen, sofern die Preise am Spotmarkt tiefer lie-
gen als am Terminmarkt.

Fiir die reine Beschaffung am Terminmarkt ergibt sich der oben beschriebene Korridor der
Beschaffungspreise fiir die Lieferjahre 2009 bis 2012 aus der (theoretisch) bestmoglichen Stra-
tegie, die gesamte Menge zum niedrigsten Terminpreis im Betrachtungszeitraum zu beschaf-
fen, und der (theoretisch) schlechtesten Strategie, die gesamte Menge zum hochsten Termin-
preis im Betrachtungszeitraum zu beschaffen. Neben den Terminmarktpreisen existieren
noch Spotmarktpreise, die erst am Ende der Lieferung vollstindig bekannt sind, weshalb sie
auch unter den Terminmarktpreisen liegen konnen.16

Innerhalb dieses Korridors zeigt Abbildung 8 die Beschaffungskosten fiir die betrachteten

Lieferjahre 2009 bis 2012 je Beschaffungsstrategie. Fiir diese Studie wurden zum einen (theo-
retische) Beschaffungsstrategien ausgewertet um die mogliche Bandbreite der Beschaffungs-
kosten aufzuzeigen. Zum anderen wurden aber auch die erzielten Beschaffungskosten einer

16 Ein Vergleich von Terminmarktpreisen und Spotmarktpreisen tiber mehr als zehn Jahre in der Ver-
gangenheit zeigt, dass die durchschnittlichen Spotmarktpreise deutlich unter den Terminmarktprei-
sen fiir denselben Lieferzeitraum liegen konnen, wie zumeist in den letzten Jahren, aber auch der um-
gekehrte Effekt moglich ist, dass die Spotmarktpreise deutlich tiber den Terminmarktpreisen fiir den-
selben Lieferzeitraum liegen konnen.
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Vielzahl typischer Beschaffungsstrategien der Energieversorger berechnet. Dabei variieren
die Beschaffungsstrategien in folgenden Parametern!”:

* Beschaffungszeitraum von 1 Jahr, 1,5, 3 und 5 Jahren vor Beginn der Lieferung. Je
langer der Beschaffungszeitraum gewdhlt ist, desto unabhangiger sind die Beschaf-
fungskosten von moglichen kurzfristigen Preissteigerungen vor Beginn der Lieferung

* vollstandige Beschaffung am Terminmarkt oder, um von giinstigen Spotmarktpreisen
zu profitieren, Beschaffung von 5 %, 10 % oder 25 % der Gesamtjahresmenge am
Spotmarkt und der verbleibenden Mengen am Terminmarkt

* Unterschiedliche oder gleiche Verteilung der Beschaffungsmengen tiber den Beschaf-
fungszeitraum. Je ndher die Beschaffung zeitlich am Beginn der Lieferung liegt, desto
liquider werden in der Regel die entsprechenden Produkte gehandelt. Daher beschaf-
fen einige Marktteilnehmer zunichst nur geringe Tranchenmengen und steigern die
Tranchengrofie im Verlaufe des Beschaffungszeitraums, je ndher der Zeitpunkt der
Lieferung kommt
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Abbildung 8: Beschaffungskosten je Strategie fiir ein H0-Standardlastprofil'8

Die Preise der Tranchen werden unterschiedlich festgelegt. Fiir die Minimum- und die Ma-
ximum-Strategien ergibt sich der Preis aus dem Minimum bzw. dem Maximum aller Termin-
marktpreise fuir den Beschaffungszeitraum, in dem die Tranche gekauft werden soll. Da-
neben wird bei einer Mittelwert-Strategie der Preis der Tranche durch Mittelung aller Preise
der Terminprodukte im Beschaffungszeitraum festgelegt.

17 Eine detaillierte Auflistung der Beschaffungsstrategien kann dem Anhang entnommen werden.
18 Quelle: eigene Berechnungen, Beschreibung der Strategien siehe Anhang
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10

*) Fuir das gesamte Jahr 2013 existieren noch keine
Spotmarktpreise. Fiir die Strategie "Risikofreudig"

9 1 (25 % Spotmarktbeschaffung) kann deshalb fiir das
Lieferjahr 2013 kein Beschaffungspreis ermittelt werden.
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Abbildung 9: Vertreter typischer Beschaffungsstrategien?

Aus den berechneten Strategien sind drei typische Beschaffungsstrategien ausgewahlt wor-
den:

* eine risikoaverse Strategie (Nummer 68), bei der bereits funf Jahre vor Lieferbeginn
angefangen wird, an jedem Handelstag eine gleichgrofle Teilmenge der Gesamtlie-
fermenge (auch Tranche genannt) am Terminmarkt einzudecken. Die Beschaffungs-
kosten entsprechen dann dem durchschnittlichen Terminmarktpreis. Schwankungen
der Preise am Terminmarkt werden durch diese Strategie herausgemittelt.

* eine risikofreudige Strategie (Nummer 58), bei der erst ein Jahr vor Beginn der Liefe-
rung mit der Tranchenbeschaffung immer zur Mitte des Quartals begonnen wird. In
der Realitdt wird hdufig versucht, um den festgelegten Beschaffungstermin einen ge-
eigneten Zeitpunkt durch Markt- und Preisanalysen zu identifizieren. Bei dieser Be-
schaffungsstrategie werden nur 75 % der Liefermenge am Terminmarkt eingedeckt.
Die restlichen 25 % werden kurzfristig und zu meist stark schwankenden Preisen am
Spotmarkt beschafft, in der Erwartung, dass die Spotmarktpreise giinstiger sind, als
die Terminmarktpreise.20

* eine Strategie mit mittlerem Risiko (Nummer 32), bei der auch jeweils Mitte des
Quartals ab drei Jahren vor Lieferbeginn eine Tranche eingedeckt wird, so dass vor
Beginn der Lieferung die gesamte Liefermenge am Terminmarkt eingedeckt ist. Die

1 Quelle: eigene Berechnungen
20 Die Berechnung des Beschaffungspreises 2013 fiir diese Strategie kann aufgrund fehlender Spot-
marktpreise fiir das gesamte Jahr 2013 (noch) nicht durchgefiihrt werden.
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Tranchen werden dabei mit ndher kommendem Lieferbeginn grofier, um grofiere

Mengen in einem liquideren Handelszeitraum zu beschaffen.?!

Die Beschaffungskosten aller drei Strategien sind in Abbildung 9 nochmals separat darge-
stellt. Diese drei Vertreter typischer Beschaffungsstrategien werden fiir die weitere Analyse
der Margen bei der Strombelieferung von Endkunden herangezogen.

3.3.Margen bei der Strombelieferung von Endkunden

Bildet man die Differenz aus den Endkundenpreisen (ohne Abgaben, Umlagen, Entgelte und
Steuern) und den Beschaffungskosten, ergibt sich der Betrag, den der Energieversorger zur
Deckung seiner Vertriebskosten einsetzen kann. Der danach verbleibende Betrag ist sein
Gewinn (Marge). Da keine Informationen zu Vertriebskosten vorliegen, werden im Folgen-
den Vertriebskosten und Gewinn in Summe ausgewiesen.
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Durchschnittlicher Haushaltskunde [BDEW2012], BDEW[2013]

Abbildung 10: Vertriebskosten und Gewinn in Summe fiir Haushaltsneukundentarife bei mittlerer Beschaf-
fungsstrategie??

Zur Ermittlung von Vertriebskosten und Gewinn werden die Ergebnisse der vorigen Kapi-
tel 3.1 (Abbildung 7) und Kapitel 3.2 (Abbildung 9) nun zusammengefasst.2> In Abbildung 10
sind die Hohe und die Entwicklung von Vertriebskosten und Gewinn fiir die Grundversor-

21 Die Gewichtungsfaktoren, mit denen die Tranchengrofien ermittelt werden, konnen dem Anhang
entnommen werden.

22 Quelle: Eigene Berechnung

2 Die Beschaffungskosten der ausgewahlten Beschaffungsstrategien sind pro Lieferjahr gemittelt
tibernommen worden. Der Mittelwert fiir das Lieferjahr 2013 wird auf Basis der risikoaversen Strate-
gie und der Strategie mit mittlerem Risiko gebildet.
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gertarife und Wettbewerbertarife in Regionen mit hohem und mit niedrigem Wettbewerbs-
druck im Betrachtungszeitraum dargestellt. Sie werden mit den Vertriebskosten und dem
Gewinn bei der Belieferung eines durchschnittlichen BDEW-Haushaltskunden verglichen.

Auffallend ist, dass Vertriebskosten und Gewinn bei den Wettbewerbertarifen im negativen
Bereich liegen. Das bedeutet, dass der Energieversorger mit den Verkaufserlosen fiir den
Strom nicht in der Lage ist, seine Kosten zu decken. In Regionen mit hohem Wettbewerbs-
druck liegt der Verlust bei 91 EUR im Jahr 2009 und steigt bis zum Jahr 2013 auf 311 EUR je
Neukunde. Dies lidsst auf einen zunehmenden Wettbewerbsdruck im Laufe der letzten Jahre
schliefien. Dass sich die Kurven der Wettbewerbertarife in den Regionen mit hohem und mit
niedrigem Wettbewerbsdruck bis zum Jahr 2011 annéhern, ist ebenso auf einen zunehmen-
den Wettbewerbsdruck in denjenigen Regionen zurtickzufiihren, die urspriinglich als unter
geringem Wettbewerbsdruck stehend eingestuft wurden.

In den genannten Zahlen sind die Vertriebskosten nicht enthalten; sie kommen noch dazu.
Ganz klar ist, dass dies allein gesehen fiir die betreffenden Unternehmen nicht zum Erfolg
fuhren kann. Eine solch bewusste Kalkulation von Verlusten ist nur im Zusammenhang mit
weitergehenden unternehmerischen Zielen zu erkldren wie beispielsweise der Neukunden-
gewinnung, der Etablierung des Markennamens oder der Bildung eines bestimmten preis-
glinstigen Unternehmensimages.

Auf der Seite der Grundversorger ergibt sich dagegen ein ganz anderes Bild. Grundversor-
ger in Regionen mit hohem Wettbewerbsdruck konnten die Erlose pro Haushaltskunde fiir
Vertriebskosten und Gewinn durchschnittlich von 54 EUR im Jahr 2009 auf 102 EUR im Jahre
2013, also um ca. 87 % steigern. In Regionen mit niedrigem Wettbewerbsdruck lagen die
durchschnittlichen Erlose fiir Vertriebskosten und Gewinn im Jahr 2009 bereits bei 63 EUR
und konnten bis zum Jahr 2013 um ca. 73 % auf 109 EUR pro Haushaltskunde gesteigert
werden.

Ob bei diesen Entwicklungen tatsdchlich der Gewinn der Grundversorger gestiegen ist, ldsst
sich aus den Analysen aufgrund unbekannter Vertriebskosten allerdings nicht folgern. Zu
vermuten ist aber, dass die Vertriebskosten z. B. gemessen an der Inflationsrate nicht in
gleich starkem Mafle gestiegen sind, sondern eher schwécher, wodurch ein Potential zu ho-
heren Gewinnen gegeben wére. Wenn man annimmt, dass die Vertriebskosten in Hohe der
Inflationsrate steigen, dann sind die Vertriebskosten der Energieversorger im Zeitraum 2009
bis 2013 um 5,3 % gestiegen.?* Im gleichen Zeitraum ist die Summe aus Vertriebskosten und
Gewinn fiir Grundversorgertarife aber um 80 % gestiegen. Es ist daher davon auszugehen,
dass es im Zeitraum 2009 bis 2013 eine erhebliche Gewinnsteigerung gab, insbesondere zwi-
schen 2009 und 2010.

24 Berechnung der Inflationsrate mit Daten nach [DESTATIS2013]
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4. Zusammenfassung und Fazit

Das Ziel der Studie ist, Margen von deutschen Energieversorgern, welche Haushaltskunden
beliefern, zu ermitteln und deren Entwicklung fiir die Jahre 2009 bis 2013 darzustellen. Da
hierzu nicht explizite Daten vorliegen, wurden die Gewinne (Margen) durch Riickrechnung
ermittelt. So kann die Summe aus Vertriebskosten und Gewinn eines Energieversorgers aus
der Differenz des Absatzpreises, also des Strompreises des Endverbrauchers, und den Be-
schaffungskosten fiir die gelieferte Strommenge nach Abzug aller Umlagen, Entgelte, Abga-
ben und Steuern ermittelt werden. Eine Differenzierung zwischen Vertriebskosten und Mar-
ge ist von aufien nicht moglich. Geht man jedoch von gleichbleibenden oder leicht steigen-
den Vertriebskosten, auch unter Berticksichtigung der Inflation, aus, so ist der grofite Teil der
Anderung des Postens , Vertriebskosten und Marge” auf Anderungen im Gewinn zuriickzu-
fuhren.

Zur Ermittlung der Endkundenpreise wurden in der Studie Tarifdaten von Grundversorgern
und ihren giinstigsten Wettbewerbern fiir die Belieferung von Haushaltsneukunden mit
Strom ausgewertet. Dabei wurde innerhalb Deutschlands nach fiinf Regionen mit hohem
und ftinf Regionen mit niedrigem Wettbewerbsdruck unterschieden. Die Endkundenpreise
wurden jeweils um Abgaben, Umlagen, Entgelte und Steuern bereinigt.

Den Endkundenpreisen wurden die Beschaffungskosten gegentiibergestellt. Hierfiir wurden
typische Beschaffungsstrategien von Energieversorgern ausgewéhlt und anhand von Bor-
senpreisen am Termin- und Spotmarkt ausgewertet. Den Berechnungen wurde ein Standard-
lastprofil fiir Haushaltskunden (HO-Profil) zugrunde gelegt.

Zieht man von den bereinigten Endkundenpreisen die Beschaffungskosten ab, so erhilt man
die Zielgrofse dieser Studie, namlich die Vertriebskosten inklusive Gewinn des Energiever-
sorgers.

Vertriebskosten und Gewinn sind bei den betrachteten Wettbewerbstarifen negativ und tiber
den Betrachtungszeitraum von 2009 bis 2013 sogar noch gefallen, was zu Verlusten der
Energieversorger bei der Belieferung der Neukunden mit Strom fiihrt. Dies ldsst auf einen
hohen Wettbewerbsdruck bei der Neukundengewinnung schliefien.

Bei den Grundversorgern hingegen wurden im Durchschnitt im Betrachtungszeitraum deut-
liche Steigerungen der Erlose fiir Vertriebskosten und Gewinn von maximal 87 % in Regio-
nen mit hohem Wettbewerbsdruck erzielt.
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Abbildung 11: Korridor fiir Vertriebskosten inklusive Gewinn fiir den BDEW-Haushaltskunden bei unter-
schiedlichen Beschaffungsstrategien?

Wenn man annimmt, dass die Vertriebskosten in Hohe der Inflationsrate steigen, dann sind
die Vertriebskosten der Energieversorger im Zeitraum 2009 bis 2013 um 5,3 % gestiegen.26 Im
gleichen Zeitraum ist die Summe aus Vertriebskosten und Gewinn fiir Grundversorgertarife
aber um 80 % gestiegen. Es ist daher davon auszugehen, dass es im Zeitraum 2009 bis 2013
eine erhebliche Gewinnsteigerung gab, insbesondere zwischen 2009 und 2010.

Ein Uberblick iiber die Ergebnisse und insbesondere den in der Studie ermittelten Korridor
fiir Vertriebskosten und Gewinn kénnen tibertragen auf einen BDEW-Haushaltskunden der
Abbildung 11 entnommen werden.

Abbildung 12 verdeutlicht die Entwicklung von Vertriebskosten und Gewinn und den tibri-
gen Strompreisbestandteilen in einer fiir den Verbraucher relevanten mehrwertsteuerlichen
Brutto-Betrachtung. Zu den Vertriebskosten inklusive Gewinn sowie zu den tibrigen Strom-
preisbestandteilen ist dabei die jeweils anteilige Mehrwertsteuer hinzugerechnet worden. Bei
einem Jahresstromverbrauch eines durchschnittlichen BDEW-Haushalts (vgl. Abbildung 1)
von 3.500 kWh konnten im Betrachtungszeitraum von 2009 bis 2013 Vertriebskosten inklusi-
ve Gewinn und inklusive anteiliger Mehrwertsteuer von 47 EUR auf 83 EUR pro Jahr und
Haushalt, also um ca. 75 % gesteigert werden.

% Quelle: Strompreiszusammensetzung [BDEW2012], [BDEW2013] bereinigt um Netzentgelte
[BNETZA2012], eigene Berechnungen
2 Berechnung der Inflationsrate mit Daten nach [DESTATIS2013]
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Abbildung 12: Vergleich der Vertriebskosten inklusive Gewinn mit den tibrigen Strompreisbestandteilen aus
Sicht des Verbrauchers??

Unabhingig von der Entwicklung der Gewinne der Energieversorger zeigten besonders die
direkten Tarifvergleiche von Grundversorgern und ihren giinstigsten Wettbewerbern ein
enormes Einsparpotential fiir Haushaltskunden beim Wechsel von der Grundversorgung in
einen Wettbewerbertarif. Angesichts dieser Preisdifferenz erscheint der Anteil von fast 40 %
der Haushaltskunden in der Grundversorgung als enorm grofs. Durch einen verstiarkten
Kundenwechsel aus den Grundversorgungstarifen in die Wettbewerbstarife (von z. B. 25 %
der Haushalte in der Grundversorgung) wire ein hoherer Margendruck auch bei den
Grundversorgern zu erwarten. Wiirden dadurch in einer theoretischen Betrachtung die Ver-
triebskosten inklusive Gewinn des Jahres 2013 unter Berticksichtigung der Inflation auf den
Zustand des Jahres 2009 reduziert, bedeutete dies deutschlandweit eine Stromkosteneinspa-
rung fiir die Haushalte in der Grundversorgung von rund 395 Millionen EUR brutto pro
Jahr. Durch einen verstarkten Wechsel von Haushaltskunden wiirde zudem der Druck auf
die Energieversorger steigen hin zu Kostensenkungen und Effizienzsteigerungen bei der
Haushaltskundenbelieferung mit Strom.

Bei einer Betrachtung des Zusammenhangs von Borsenpreis, EEG-Umlage und Endkunden-
preis konnte gezeigt werden, dass ein fallender Borsenpreis zwar eine hohere EEG-Umlage
bewirkt. Allerdings sinken dabei auch die Beschaffungskosten - zumindest mit einem durch
die Beschaffungsstrategie bedingten zeitlichen Versatz. Sofern die Energieversorger die ge-
sunkenen Beschaffungspreise an die Endkunden weitergeben, kann der Kostenrtickgang bei
der Beschaffung den borsenpreisbedingten Anstieg der EEG-Umlage tiberkompensieren.

27 Quelle: ebd.
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Fiir das Jahr 2014 ist mit einem weiteren Anstieg der EEG-Umlage zu rechnen. Die Ubertra-
gungsnetzbetreiber rechnen in ihrer Mittelfristprognose mit einem Anstieg bis auf

5,74 ct/kWh.28 Dies entspricht bei einem durchschnittlichen Haushalt mit 3.500 kWh Jahres-
stromverbrauch einem Anstieg der Stromkosten von 16,20 EUR. Allein durch einen Wechsel
aus dem Grundversorgertarif in einen Wettbewerbstarif aber ldsst sich im Durchschnitt der
betrachteten Regionen - zumindest im ersten Jahr - pro Haushalt die Stromrechnung um
ca. 250 EUR senken.

28 Quelle: [UNB2012-2]
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6. Anhang

Anhang 1: Beschaffungsstrategien

Die folgende Tabelle gibt einen Uberblick iiber die betrachteten Beschaffungsstrategien. Die
Bezeichnung der Beschaffungsstrategien setzt sich zusammen aus:

* Handelszeitpunkt(e),
» gef. Gewichtung,
* Handelszeitraum vor Beginn des Lieferjahres,

* Anteil der Strommenge, die iiber den Spotmarkt beschafft wird.

Name der Strategie Referenznummer
Diagramm

Min Gesamt 5 Jahre 0% Spot untere Grenze, markierte Fldache
Max Gesamt 5 Jahre 0% Spot obere Grenze, markierte Fldche
Min Gesamt 3 Jahre 0% Spot 1
Min Gesamt 1,5 Jahre 0% Spot 2
Min Gesamt 1 Jahre 0% Spot 3
Max Gesamt 3 Jahre 0% Spot 4
Max Gesamt 1,5 Jahre 0% Spot 5
Max Gesamt 1 Jahre 0% Spot 6
Min - keine Gewichtung 5 Jahre 0% Spot 7
Min - keine Gewichtung 3 Jahre 0% Spot 8
Min - keine Gewichtung 1,5 Jahre 0% Spot 9
Min - keine Gewichtung 1 Jahre 0% Spot 10
Max - keine Gewichtung 5 Jahre 0% Spot 11
Max - keine Gewichtung 3 Jahre 0% Spot 12
Max - keine Gewichtung 1,5 Jahre 0% Spot 13
Max - keine Gewichtung 1 Jahre 0% Spot 14
Min - Gewichtung 5 Jahre 0% Spot 15
Min - Gewichtung 3 Jahre 0% Spot 16
Min - Gewichtung 1,5 Jahre 0% Spot 17
Min - Gewichtung 1 Jahre 0% Spot 18
Max - Gewichtung 5 Jahre 0% Spot 19
Max - Gewichtung 3 Jahre 0% Spot 20
Max - Gewichtung 1,5 Jahre 0% Spot 21
Max - Gewichtung 1 Jahre 0% Spot 22
Mitte Quartal - keine Gewichtung 5 Jahre 0% Spot 23
Mitte Quartal - keine Gewichtung 3 Jahre 0% Spot 24
Mitte Quartal - keine Gewichtung 1,5 Jahre 0% Spot 25
Mitte Quartal - keine Gewichtung 1 Jahre 0% Spot 26
Anfang Quartal - keine Gewichtung 5 Jahre 0% Spot 27
Anfang Quartal - keine Gewichtung 3 Jahre 0% Spot 28
Anfang Quartal - keine Gewichtung 1,5 Jahre 0% Spot 29
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Name der Strategie Referenznummer
Diagramm

Anfang Quartal - keine Gewichtung 1 Jahre 0% Spot 30
Mitte Quartal - Gewichtung 5 Jahre 0% Spot 31
Mitte Quartal - Gewichtung 3 Jahre 0% Spot 32
Mitte Quartal - Gewichtung 1,5 Jahre 0% Spot 33
Mitte Quartal - Gewichtung 1 Jahre 0% Spot 34
Anfang Quartal - Gewichtung 5 Jahre 0% Spot 35
Anfang Quartal - Gewichtung 3 Jahre 0% Spot 36
Anfang Quartal - Gewichtung 1,5 Jahre 0% Spot 37
Anfang Quartal - Gewichtung 1 Jahre 0% Spot 38
Mitte Quartal - Gewichtung 5 Jahre 5% Spot 39
Mitte Quartal - Gewichtung 3 Jahre 5% Spot 40
Mitte Quartal - Gewichtung 1,5 Jahre 5% Spot 41
Mitte Quartal - Gewichtung 1 Jahre 5% Spot 42
Anfang Quartal - Gewichtung 5 Jahre 5% Spot 43
Anfang Quartal - Gewichtung 3 Jahre 5% Spot 44
Anfang Quartal - Gewichtung 1,5 Jahre 5% Spot 45
Anfang Quartal - Gewichtung 1 Jahre 5% Spot 46
Mitte Quartal - Gewichtung 5 Jahre 10% Spot 47
Mitte Quartal - Gewichtung 3 Jahre 10% Spot 48
Mitte Quartal - Gewichtung 1,5 Jahre 10% Spot 49
Mitte Quartal - Gewichtung 1 Jahre 10% Spot 50
Anfang Quartal - Gewichtung 5 Jahre 10% Spot 51
Anfang Quartal - Gewichtung 3 Jahre 10% Spot 52
Anfang Quartal - Gewichtung 1,5 Jahre 10% Spot 53
Anfang Quartal - Gewichtung 1 Jahre 10% Spot 54
Mitte Quartal - Gewichtung 5 Jahre 25% Spot 55
Mitte Quartal - Gewichtung 3 Jahre 25% Spot 56
Mitte Quartal - Gewichtung 1,5 Jahre 25% Spot 57
Mitte Quartal - Gewichtung 1 Jahre 25% Spot 58
Anfang Quartal - Gewichtung 5 Jahre 25% Spot 59
Anfang Quartal - Gewichtung 3 Jahre 25% Spot 60
Anfang Quartal - Gewichtung 1,5 Jahre 25% Spot 61
Anfang Quartal - Gewichtung 1 Jahre 25% Spot 62
Mittelwert - Gewichtung 1 Jahre 0% Spot 63
Mittelwert - keine Gewichtung 5 Jahre 0% Spot 64
Mittelwert - keine Gewichtung 3 Jahre 0% Spot 65
Mittelwert - keine Gewichtung 1,5 Jahre 0% Spot 66
Mittelwert - keine Gewichtung 1 Jahre 0% Spot 67
Mittelwert - Gewichtung 5 Jahre 0% Spot 68
Mittelwert - Gewichtung 3 Jahre 0% Spot 69
Mittelwert - Gewichtung 1,5 Jahre 0% Spot 70
Spotbeschaffung 0 Jahre 100% Spot 71
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Anhang 2: Gewichtungsfaktoren fiir die Beschaffungsstrategien

Den folgenden beiden Tabellen konnen diejenigen Strommengen bezogen auf die Jahresge-
samtliefermenge in Form von Gewichtungsfaktoren entnommen werden, die in den Jahren
vor Beginn der Lieferung gemaf3 der jeweiligen Beschaffungsstrategie am Terminmarkt be-

schafft werden.

Gewichtungsfaktoren der Tranchen fiir Beschaffungsstrategien mit Gewichtung:

Beschaffungsdauer

5Jahre 3Jahre 1,5]Jahre 1 Jahr
1 Jahr 30 % 55 % 80 % 100 %

2Jahre 25% 30 % 20 %

3 Jahre 20 % 15 %

=
=
B=
en
(%)
=]
Y
=]
>

4 Jahre 15 %
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g
=]
(4]
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N
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o
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o
s

5 Jahre 10 %

Gewichtungsfaktoren der Tranchen fiir Beschaffungsstrategien ohne Gewichtung:

Beschaffungsdauer

5Jahre 3Jahre 1,5]Jahre 1 Jahr
1 Jahr 20% 33,3 % 66,6 % 100 %

2 Jahre 20% 33,3 % 33,3 %

3 Jahre 20% 333 %

g 2
(==
o Y
en v
Q =
[~
;si-l
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Anhang 3: Beschreibung der Regionen

Die fur die Analysen dieser Studie herangezogenen Regionen setzen sich wie folgt zusam-
men:

* Region Dortmund:
Dortmund, Liinen, Castrop-Brauxel, Herne, Bochum

* Region Dresden:
Dresden, Meifien, Riesa, Radebeul, Coswig, Grofsenhain

* Region Diisseldorf:

Diisseldorf, Erkrath, Hilden, Langenfeld, Monheim, Mettmann, Ratingen, Meerbusch

* Region Flensburg;:
Flensburg, Gliicksburg, Harrislee, Schleswig, Leck

* Region Frankfurt am Main:
Frankfurt am Main, Offenbach, Aschaffenburg

* Region Peine:
Peine, Braunschweig, Salzgitter, Wolfenbiittel

* Region Rottach-Egern:
Rottach-Egern, Bad T6lz, Gmund, Bad Wiessee, Hausham, Miesbach

* Region Schwerin:
Schwerin, Parchim und Wismar

* Region Stuttgart:
Stuttgart, Fellbach, Esslingen, Ludwigsburg

* Region Ulm:
Ulm, Neu-Ulm, Ehingen, Elchingen, Laupheim
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Anhang 4: Daten zu den Abbildungen

Die Daten zu Abbildung lentnehmen Sie bitte dem Diagramm oder den angegebenen Quel-
len. Aufgrund des Datenumfangs konnen die Daten zu Abbildung 2und Abbildung 3 hier
nicht aufgelistet werden. Bei Abbildung 4 handelt es sich um ein Prinzipbild.

Daten zu Abbildung 5
Endkundenpreise ohne Abgaben, Umlagen, Entgelte und Steuern nach Regionen mit hohem
Wettbewerbsdruck in ct/ kWh

01.07.2009 01.07.2010 01.07.2011  01.07.2012  01.02.2013

Region Dortmund (GV-Tarif) 8.20 7.94 7.92 8.36 8.88
Region Dortmund (Giinstigster Wettbewerber) 5.01 423 3.52 119 -171
Region Dresden (GV-Tarif) 6.93 7.22 7.58 7.78 6.97
Region Dresden (Giinstigster Wettbewerber) 3.94 3.76 3.32 147 217
Region Diisseldorf (GV-Tarif) 8.84 8.35 8.61 8.49 8.33
Region Diisseldorf (Giinstigster Wettbewerber) 5.22 454 3.73 128  -1.25
Region Stuttgart (GV-Tarif) 9.67 9.11 9.62 9.24 9.74
Region Stuttgart (Giinstigster Wettbewerber) 5.08 4.61 3.53 1.66 -1.71
Region Ulm (GV-Tarif) 946  10.13 9.42 9.72 9.80
Region Ulm (Giinstigster Wettbewerber) 5.36 4.66 3.54 126  -1.58
Daten zu Abbildung 6

Endkundenpreise ohne Abgaben, Umlagen, Entgelte und Steuern nach Regionen mit niedri-
gem Wettbewerbsdruck in ct/kWh

01.07.2009  01.07.2010 01.07.2011  01.07.2012  01.02.2013

Region Flensburg 8,64 8,77 8,59 9,33 9,19
(GV-Tarif)

Region Flensburg 5,30 4,72 3,39 1,48 -0,61
(Giinstigster Wettbewerber)

Region Frankfurt/M 8,83 9,05 8,58 9,65 9,44
(GV-Tarif)

Region Frankfurt/M 5,45 5,01 3,52 1,23 -1,68
(Giinstigster Wettbewerber)

Region Peine 8,60 8,49 8,20 8,67 8,37
(GV-Tarif)

Region Peine 5,07 4,57 3,34 1,25 -1,89
(Giinstigster Wettbewerber)

Region Rottach-Egern 8,57 9,00 9,14 9,46 9,34
(GV-Tarif)

Region Rottach-Egern 5,21 4,60 3,39 1,43 -047
(Giinstigster Wettbewerber)

Region Schwerin 9,20 8,27 7,98 8,77 7,77
(GV-Tarif)

Region Schwerin 5,43 4,58 4,06 1,33 -2,28

(Giinstigster Wettbewerber)
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Daten zu Abbildung 7

Beschaffungs-, Vertriebskosten und Gewinn in Summe bei Haushaltskunden in ct/kWh

2009 2010 2011 2012 2013

Grundversorgung 8,55 8,32 8,53 8,58 8,66
(hoher Wettbewerbsdruck)

Giinstigster Wettbewerber 491 4,34 3,54 1,38 -1,67
(keine Vorauskasse oder Kaution,

hoher Wettbewerbsdruck)

Grundversorgung 8,77 8,78 8,49 9,21 8,84
(niedriger Wettbewerbsdruck)

Giinstigster Wettbewerber 5,32 4,79 3,50 1,31 -1,57
(keine Vorauskasse oder Kaution,

niedriger Wettbewerbsdruck)

Durchschnittlicher Haushaltskunde 8,32 8,08 8,05 8,13 8,09*
[BDEW2012], BDEW][2013]

*) vorlaufig

Daten zu Abbildung 8
Beschaffungskosten je Strategie fiir ein HO-Standardlastprofil in ct/kWh

Strategie Nr. 2009 2010 2011 2012 | 2013
1 ' 5,66 5,05 5,14 5,46 5,00
2 6,54 5,05 5,14 5,49 5,00
3 6,63 5,05 5,14 5,70 5,00
4 10,82 10,66 10,72 7,68 7,20
5 10,82 10,66 6,85 6,78 6,49
6 10,82 7,20 6,42 6,78 5,95
7 5,80 5,78 5,81 5,96 5,69
8 6,34 5,77 5,52 5,67 5,32
9 6,61 5,40 5,28 5,66 5,16
10 6,63 5,05 5,14 5,70 5,00
11 7,87 7,87 7,68 7,60 7,27
12 9,23 8,22 7,35 6,93 6,36
13 10,12 7,89 6,51 6,71 6,06
14 10,82 7,20 6,42 6,78 5,95
15 5,51 5,68 5,89 6,10 5,91
16 6,15 6,05 5,85 5,70 5,45
17 6,59 5,63 5,37 5,62 5,25
18 6,63 5,05 5,14 5,70 5,00
19 7,20 7,54 7,74 7,82 7,90
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Strategie Nr. 2009 2010 2011 2012 | 2013
20 8,47 8,31 8,17 7,09 6,61
21 9,64 8,35 6,56 6,66 6,12
22 10,82 7,20 6,42 6,78 5,95
23 6,29 6,48 6,77 6,90 6,86
24 7,24 6,91 6,85 6,46 5,95
25 7,81 6,83 5,98 6,15 5,68
26 8,31 5,93 5,69 6,27 5,43
27 6,34 6,56 6,83 7,01 6,96
28 7,32 7,13 7,00 6,55 6,06
29 8,10 7,40 6,03 6,29 5,76
30 8,64 6,15 5,74 6,29 5,45
31 6,73 6,65 6,67 6,75 6,44
32 7,59 6,72 6,35 6,33 5,78
33 8,02 6,47 5,87 6,20 5,58
34 8,31 5,93 5,69 6,27 5,43
35 6,83 6,79 6,76 6,85 6,55
36 7,82 6,97 6,47 6,42 5,89
37 8,27 6,93 5,91 6,31 5,66
38 8,78 6,18 5,78 6,37 5,53
39 6,59 6,54 6,59 6,62 NA
40 7,40 6,60 6,29 6,22 NA
41 7,81 6,37 5,83 6,10 NA
42 8,09 5,86 5,66 6,16 NA
43 6,68 6,67 6,68 6,72 NA
44 7,62 6,84 6,40 6,31 NA
45 8,05 6,81 5,86 6,20 NA
46 8,53 6,09 5,75 6,26 NA
47 6,45 6,43 6,51 6,49 NA
48 7,22 6,49 6,22 6,12 NA
49 7,60 6,27 5,79 6,00 NA
50 7,87 5,79 5,63 6,06 NA
51 6,53 6,56 6,59 6,59 NA
52 7,43 6,72 6,33 6,20 NA
53 7,83 6,68 5,82 6,10 NA
54 8,29 6,01 5,71 6,15 NA
55 6,02 6,10 6,28 6,12 NA
56 6,66 6,15 6,04 5,81 NA
57 6,98 5,97 5,68 5,71 NA
58 7,20 5,56 5,54 5,76 NA
59 6,09 6,21 6,35 6,20 NA
60 6,84 6,34 6,13 5,88 NA
61 7,18 6,31 5,70 5,79 NA
62 7,56 5,75 5,61 5,84 NA
63 8,45 5,92 5,72 6,29 5,42

32



Energy Brainpool /I'I\
Analysis-Consultancy-Training .II II.

Strategie Nr. 2009 2010 2011 2012 | 2013
64 6,32 6,50 6,79 6,92 6,86
65 7,29 6,96 6,88 6,44 5,94
66 7,91 6,84 5,95 6,15 5,65
67 8,45 5,92 5,72 6,29 5,42
68 6,78 6,68 6,69 6,75 6,44
69 7,67 6,75 6,36 6,32 5,77
70 8,13 6,48 5,86 6,21 5,56
71 4,33 4,77 5,42 4,59 NA

Daten zu Abbildung 9

Vertreter typischer Beschaffungsstrategien in ct/kWh

Strategie Nr. 2009 2010 2011 2012 2013

Risikoavers 68 6,78 6,68 6,69 6,75 6,44

Mittlere Strategie 32 7,59 6,72 6,35 6,33 5,78

Risikofreudig 58 7,20 5,56 5,54 5,76 NA

Daten zu Abbildung 10

Vertriebskosten und Gewinn in Summe fiir Haushaltsneukundentarife bei mittlerer Beschaf-
fungsstrategie in ct/kWh

2009 2010 2011 2012 2013

Grundversorgung 1,36 2,00 2,33 2,30 2,55
(hoher Wettbewerb)
Giinstigster Wettbewerber -2,28 -1,98 -2,66 -4,90 -7,78

(keine Vorauskasse oder Kaution,
hoher Wettbewerbsdruck)

Grundversorgung 1,58 2,46 2,29 2,93 2,73
(niedriger Wettbewerbsdruck)
Giinstigster Wettbewerber -1,87 -1,53 -2,69 -4,97 -7,68

(keine Vorauskasse oder Kaution,

niedriger Wettbewerbsdruck)

Durchschnittlicher Haushaltskunde 1,13 1,76 1,85 1,85 1,98*
[BDEW2012], BDEW][2013]

*) vorlaufig
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Daten zu Abbildung 11
Korridor fiir Vertriebskosten inklusive Gewinn fiir den BDEW-Haushaltskunden bei unter-
schiedlichen Beschaffungsstrategien in ct/kWh

2009 2010 2011 2012 2013*
Minimale Beschaffungskosten 6,78 5,56 5,54 5,76 5,78
Korridor fiir Vertriebskosten und 1,54 2,52 2,51 2,37 2,31
Gewinn (variabel je Strategie)
Netzentgelte 5,80 5,81 5,75 6,04 6,04
Mehrwertsteuer 3,71 3,78 4,03 4,13 4,55
Konzessionsabgabe 1,79 1,79 1,79 1,79 1,79
EEG-Umlage 1,31 2,05 3,53 3,59 5,28
KWK-Umlage 0,23 0,13 0,03 0,00 0,13
§-19-Umlage 0,15 0,33
Stromsteuer 2,05 2,05 2,05 2,05 2,05
Offshore-Haftungsumlage 0,25

*) vorldufig

Daten zu Abbildung 12
Vergleich der Vertriebskosten inklusive Gewinn mit den tibrigen Strompreisbestandteilen
aus Sicht des Verbrauchers in ct/kWh

2009 2010 2011 2012 2013*

Abgaben und Beschaffungskosten (inkl. MwSt.) 21,86 21,60 23,02 23,69 26,15
Vertriebskosten und Marge (inkl. MwSt.) 1,35 2,09 2,21 2,20 2,36

*) vorldufig

34



Energy Brainpool /II.IK
Analysis-Consultancy-Training _ .l l. r

=

S B
VR ‘M“‘!Mq:,‘,a:,,b},\~f

Vit

/4

www.energybrainpool.com

Philipp Gotz, Dr. Johannes Henkel, Thorsten Lenck

Energy Brainpool GmbH & Co. KG
HeylstrafSe 33, 10825 Berlin, Germany

Telefon +49 (0)30 76 76 54 -10
Fax +49 (0)30 76 76 54 -20

kontakt@energybrainpool.com



	1. Gegenstand und Aufbau der Studie
	2. Grundlagen und Methodik
	2.1. Zusammensetzung des Strompreises
	2.2. Strompreisentwicklung an der Börse
	2.3. Zusammenhang von Börsenpreis, EEG-Umlage und Endkundenpreis
	2.4. Beschaffungsstrategien
	2.5. Absatzpreise beim Endkunden

	3. Ergebnisse
	3.1. Analyse der Endkundenpreise
	3.2. Analyse der Beschaffungsstrategien
	3.3. Margen bei der Strombelieferung von Endkunden

	4. Zusammenfassung und Fazit
	5. Quellenverzeichnis
	6. Anhang

