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PRESSEMITTEILUNG 
 
 
Studie: Stadtwerke: Signifikante Einsparungsmöglichkeiten durch neue Beschaf-
fungsstrategien 
 
München, 10. August 2010. Stadtwerke können durch neue Ansätze in der Strombe-
schaffung Kosteneinsparungen von durchschnittlich 3 bis 5 Prozent erzielen und da-
bei ihre Beschaffungsrisiken deutlich effizienter managen. Um den wachsenden Her-
ausforderungen der hohen Volatilität und zunehmenden Komplexität des Strombe-
schaffungsmarktes zu begegnen, müssen Energieversorger in ein adäquates und um-
fassendes Portfoliomanagement investieren. Das ist das Ergebnis einer aktuellen Stu-
die von goetzpartners, die die Strombeschaffungsstrategien von Energieversorgern 
analysiert. Die Studie zeigt auch, dass viele Stadtwerke diesen Herausforderungen 
bereits zum Teil aktiv begegnen: Mehr als 80 Prozent nutzen die Strombörse als alter-
native Beschaffungsquelle, bis zu 90 Prozent sind grundsätzlich bereit, spezifische 
Strombeschaffungs-Leistungen auszulagern, und gut 30 Prozent setzen Risikokapital 
ein, um ihre Handelsmargen zu optimieren, so das Ergebnis. 
 
„Vollversorgungsverträge sind ein Auslaufmodell“, sagt Michael Sanktjohanser, Managing 
Director bei goetzpartners, der die Studie leitete. „Stadtwerke nutzen in der Strombeschaf-
fung vielfach Dienstleister und verschiedene Kanäle. Außerdem streben sie neben einer tra-
dierten Sicherheitsorientierung zunehmend auch Renditeziele an.“ 
 
goetzpartners hat im ersten Halbjahr dieses Jahres eine Befragung unter deutschen Ener-
gieversorgern zu ihren aktuellen Beschaffungsansätzen durchgeführt und sie im Hinblick auf 
existierende „Mythen“ in der Strombeschaffung überprüft: 
 
 Mythos 1 – „Fokus auf eine Beschaffungsquelle“: Im Gegensatz zu dem Mythos, 

Stadtwerke konzentrierten sich nur auf einen Beschaffungskanal, zeigte die Befra-
gung, dass die Strombeschaffung zu ca. 70 Prozent diversifiziert, d. h. auch über die 
Börse erfolgt. Dabei bedienen sich allerdings über 80 Prozent der Stadtwerke exter-
ner Dienstleister oder Lieferanten.  

 Mythos 2 – „Do it yourself“: Die Zeiten, dass Stadtwerke sämtliche mit der Strombe-
schaffung in Zusammenhang stehenden Aktivitäten intern durchführen, sind vorbei. 
90 Prozent sind grundsätzlich offen gegenüber Dienstleistern. Sehr spezielle Ser-
vices wie Kauf- oder Verkaufsempfehlungen und Portfolioreporting werden bereits 
heute bei mehr als 50 Prozent der Stadtwerke extern erbracht. 

 Mythos 3 – „Keine Experimente“ in der Beschaffung: Auch dieser Mythos wurde in 
der goetzpartners Analyse widerlegt: Etwa 30 Prozent der Stadtwerke verfügen über 
Risikokapital, das sie einsetzen, um bessere Handelsmargen zu erzielen. 

 
Der Wandel in der Beschaffungsmentalität zeigt sich vor allem darin, dass eine Vielzahl von 
Stadtwerken mit einem Stromumsatz über 50 Mio. Euro im Stromeinkauf bereits spezifische 
Produkte mit höherer Leistungstiefe nutzt (z.B. strukturierte Beschaffung, 
Portfoliomanagement). Die klassische Vollversorgung nimmt dagegen stark ab. Welche Be-
schaffungsstrategie am besten geeignet ist, hängt unter anderem von der Größe des Stadt-
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werkes, den Beschaffungsvolumina und einer Reihe weiterer strategischer Kriterien ab. "Je 
flexibler die Strategie, desto höher die Anforderungen an Know-how und Ressourcenmana-
gement", so Günther Schermer, Partner und Autor der Studie. „Vor allem kleinere EVUs ste-
hen in Anbetracht der Komplexität vor einer Make-or-Buy-Entscheidung“.  
 
Um diese Entscheidung entlang einer möglichst optimalen Strategie zu definieren, empfiehlt 
goetzpartners den Stadtwerken folgende Vorgehensweise: 
 

1. Bestandsaufnahme: Feststellen, welche Beschaffungsprodukte aktuell genutzt wer-
den 

2. Klärung der strategischen Stoßrichtung: Entscheiden, ob die Strombeschaffung 
künftig intern oder extern erfolgen soll, oder ob eine kombinierte Strategie sinnvoll ist 
("Make-or-Buy")  

3. Analyse Handlungs-/Veränderungsbedarf: Feststellen, welche Anpassungen (z. B. 
IT-Systeme, Prozesse, Personal) notwendig sind, um sich entlang der strategischen 
Stoßrichtung in der komplexen Beschaffungswelt optimal auszurichten.  

 
 
Über goetzpartners 
 

goetzpartners ist ein führendes unabhängiges europäisches Beratungsunternehmen, das 
M&A-Beratung (Mergers & Acquisions) und Management Consulting unter einem Dach kom-
biniert. Die Gruppe steht für innovative Beratungsansätze und individuelle Lösungen, die mit 
den Kunden erfolgreich umgesetzt werden. goetzpartners ist mit Büros in München, Düssel-
dorf, Frankfurt, London, Madrid, Moskau, Paris, Prag und Zürich sowie internationalen Ko-
operationen vertreten. 
 
Fokus von goetzpartners Corporate Finance ist die Beratung bei M&A-Transaktionen. goetz-
partners Management Consultants ist spezialisiert auf die Beratungsschwerpunkte Strategie, 
Organisation, Operational Excellence, Marketing und Vertrieb, Restrukturierung und Strate-
gic Due Diligence. goetzpartners ist „Hidden Champion“ 2009 in den Beratungssektoren 
Strategische Due Diligence, Finanzierungs- und Mergerstrategien sowie Post-Merger-
Integration (Corporate-Finance-Beratung). (Studie „Hidden Champions des Beratungsmark-
tes", Wissenschaftliche Gesellschaft für Management und Beratung (WGMB), Prof. Dr. Diet-
mar Fink, 2009). 
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