. Mix 3 | 45% Wasserkraft,

Fieue Jiivcher Seitung

SCHWEIZ

I

Mittwoch, 10. Oktober 2007 - Nr. 235

\E&%E:&%ﬁ?m Ergebnisse einer Untersuchung der Prd

Kunden wiinschen erneuerbare Energien

iferenzen von Ostschweizer Stromkunden

Von Andreas Burkhalter, Josef Kiinzig und Rolf Wiistenhagen, Institut fiir Wirtschaft und Okologie, Universitit St. Gallen*

Wiire der Kunde im Strommarkt Konig,
wiirde die Zukunft den erneuerbaren
Energien gehoren. Diesen Schluss ziehen
Umweltokonomen aus einer Ostschweizer
Studie, die sie im Folgenden vorstellen.

Kaum ein Monat vergeht, ohne dass die Anbieter
auf dem liberalisierten Schweizer Telekommuni-
kationsmarkt neue Produkte und Dienstleistun-
gen auf den Markt bringen, um den Kunden-
bediirfnissen noch besser zu entsprechen. Auch in
anderen Branchen ist Kundenorientierung ein
Zauberwort. Insofern erstaunt es nicht, dass auch
in der Strombranche am Vorabend der Marktlibe-
ralisierung das Interesse an den Bediirfnissen und
Priferenzen des Kunden wiachst. Im Telekommu-
nikationsmarkt wird der Konkurrenzkampf vor
allem iiber Minutentarife, Vertragslaufzeiten und
Gratisgeridte ausgetragen. Bei der Elektrizitat
gibt es hingegen ein weiteres Produktmerkmal,
das in der Schweiz seit Monaten die Gemiiter er-
hitzt, iiber dessen Relevanz fiir die Wahlentschei-
dung des Kunden bisher jedoch wenig bekannt
war — nimlich die Art der Stromerzeugung.

Je frither, desto erfolgreicher

Das Stromversorgungsgesetz sieht eine schritt-
weise Offnung des Schweizer Elekirizititsmark-
tes vor. Private werden demnach erst in einigen
Jahren ein Wahlrecht ausiiben kénnen, doch zeigt
die Erfahrung aus anderen Branchen, dass die-
jenigen Unternehmen, die friihzeitig das Ohr am
Puls des Kunden haben, auch spéter erfolgreicher

Kundennutzen unterschiedlicher Stromprodukte
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Neuenburger Kandidaturen
fiir Unesco-Weltkulturerbe

La Chaux-de-Fonds und Le Locle

La Chaux-de-Fonds, 9. Okt. (sda) Die fuir die Auf-
nahme ins Unesco-Weltkulturerbe kandidieren-
den Stidte La Chaux-de-Fonds und Le Locle ver-
anstalten am 3. November einen «Denkmaltag
der Uhrenindustrie». Sie wollen die Bevolkerung
so fiir die Kandidatur sensibilisieren. Rund 15
Unternehmen der Uhrenindustrie werden ihre
Tore fiir die Bevolkerung 6ffnen. «Die Stadte in
den Neuenburger Bergen sind von und fiir die
Uhrenindustrie gebaut worden», sagte der Stadt-
prasident von La Chaux-de-Fonds, Laurent
Kurth. Daraus sei ein Architektur- und
Gebaudestil entstanden, der eine Aufnahme ins
Unesco-Weltkulturerbe rechtfertige. Der Denk-
maltag des Weltkulturerbes wird auch vom Bun-
desamt fiir Kultur (BAK) unterstiitzt. Der Bun-
desrat hatte eine Aufnahme der Uhrmacher-
Stidte ins Weltkulturerbe der Unesco empfohlen.
Laut Oliver Martin vom BAK wird das Kandida-
turdossier am 21. Dezember in Paris eingereicht.
Ein Entscheid iiber den Antrag der beiden Stidte
werde fiir 2009 erwartet.
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in der Bindung bestehender und Gewinnung
neuer Kunden sind. Zeitgleich mit der Markt-
offnung findet in der Schweiz auch eine intensive
Debatte iiber die Erneuerung bestehender Kraft-
werkskapazitdten statt. Wahrend im bisherigen
geschiitzten Markt die Entscheidungen iiber den
Strommix in den Planungsabteilungen der Kraft-
werksbetreiber gefallen sind, bietet der Wettbe-
“werb dem Kunden ein gewisses Mitspracherecht.

Ist die Bedeutung der kiinftigcen Kunden-
bediirfnisse einmal erkannt, stellt sich die Frage
nach geeigneten Verfahren zu ihrer Messung. Was
der Kunde oder die Kundin heute will, kann man
an seiner oder ihrer Kaufentscheidung ablesen.
Um hingegen ihre Bediirfnisse von morgen zu
verstehen und die Reaktionen auf neue Produkte
abzuschitzen, hat sich in der Marktforschung ein
Verfahren eingebiirgert, mit welchem zuverlas-
sige’ Aussagen iiber die Wichtigkeit bestimmter
Produktmerkmale fiir die Kaufentscheidung ge-
troffen werden konnen.

Vereinfacht ausgedriickt werden bei dieser Me-
thode dem Kunden drei hypothetische Produkte
zur Auswahl vorgeschlagen, und er wahlt dasjenige
aus, welches seinen Bediirfnissen am besten ent-
spricht. Indem nun ein Kunde mehrere (im vorlie-
genden Fall: 15) solcher Entscheidungen zwischen
unterschiedlichen Stromprodukten trifft und in-
dem man dieses Wahlexperiment mit einer grossen
Zahl von Kunden (hier: 628 Ostschweizer Haus-
halte) durchfiihrt, erhélt man eine gute Daten-
grundlage. Ein ausgekliigeltes statistisches Verfah-
ren erlaubt es sodann, aus den Wahlentscheidun-
gen der Kunden herauszulesen, welche Produkt-
merkmale tatséchlich den Ausschlag gaben, ohne
dass man explizit nach der Wichtigkeit einer kurzen
Vertragslaufzeit, eines niedrigen Preises oder einer
anderen Produkteigenschaft fragen muss.

Der Vorteil dieses Verfahrens liegt auf der
Hand: Wiirde man direkt nach einzelnen Merk-
malen fragen, wiirden die Kunden sich unrealisti-
sche Kombinationen («den Fiinfer und das Wegg-
li») wiinschen. Hier hingegen werden sie wie in
der realen Kaufentscheidung gezwungen, die Be-
deutung aller Eigenschaften gegeneinander abzu-
wigen. Auch wird die soziale Erwiinschtheit weit-
gehend reduziert, die sonst im Zusammenhang
mit ékologischen und sozialen Fragen zu Verzer-
rungen im Antwortverhalten fiihrt.

Der Preis ist nicht das Wichtigste

Wonach wiirden nun die von uns im Frithsommer
2007 befragten Ostschweizer Stromkunden ihr
Produkt auswahlen? Von den sieben insgesamt in
unsere Analyse eingeflossenen Produktmerkma-
len (Attributen) erkldren die wichtigsten drei fast
80 Prozent der Wahlentscheidungen. Auf Platz 1
rangiert der Strommix (38 Prozent Wichtigkeit),
vor den monatlichen Stromkosten (25 Prozent)
und dem Ort der Stromproduktion (15 Prozent).
Die anderen Merkmale (Stromlieferant, Preis-
modell, Vertragsdauer und Zertifizierung) haben
hingegen einen geringeren Einfluss auf &m Kauf-
entscheidung.

Dass der Preis nicht das wichtigste ZQWS&
ist, scheint zunichst ein Widerspruch zur géngi-
gen Meinung iiber das Kundenverhalten. Umge-
kehrt zeigt sich gerade im Strommarkt immer
wieder, dass viele Kunden keine préazise Vorstel-
lung von ihren Ausgaben fiir Energie im Haushalt
haben. Dass ein Qualitdtsmerkmal des Produktes
eine entscheidende Rolle spielt, ist zudem eine
gute Nachricht fiir das Marketing, zeigt es doch
den Anbietern die Moglichkeit auf, sich nicht auf
einen ruindsen Preiskampf einlassen zu miissen,
sondern fiir ein hoherwertiges Produkt durchaus
einen angemessenen Preis erzielen zu konnen.

Die Bedeutung von Merkmalen wie Preis-
modell und Vertragsdauer diirfte in einem tat-
sachlich liberalisierten Markt wohl noch etwas zu-
nehmen, wenn diese Aspekte auch in der Kom-
munikation der Anbieter einen grosseren Stellen-
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liche Formen der Energieproduktion.

wert erhalten und sich wie im Telekommunika-
tionsmarkt eine entsprechende Differenzierung
ergibt. Bei der Zertifizierung hatte. einzig das
Schweizer Okolabel «naturemade star» einen
kleinen positiven Einfluss auf die Kaufentschei-
dung - ein Zeichen dafiir, dass die Okolabels im
Strommarkt verglichen beispielsweise mit der
Energie-Etikette des Bundes im Hausgeréte-
markt noch einen geringeren Bekanntheitsgrad
aufweisen. Beziiglich des Ortes der Stromproduk-
tion bevorzugen die Kunden in der Schweiz her-
gestellten Strom, wobei Strom aus der Region
noch eine geringfiigic hohere Bewertung erzielte.

Kernenergie wenig beliebt

Wie steht es nun um die Praferenzen der Kunden
beziiglich des von ihnen als am wichtigsten erach-
teten Merkmals, des Strommix? Um diese Frage
beantworten zu koénnen, haben wir in unsere
Wahlexperimente fiinf verschiedene Produkte
einfliessen lassen (siehe Grafik). Diese Strom-
mixe wurden den Befragten jeweils in Kombina-
tion mit Variationen der oben beschriebenen
sechs weiteren Produktmerkmale zur Auswahl
vorgelegt. Die Ergebnisse der Analyse sind in der
Grafik dargestellt. Sie zeigt die relativen Verdn-
derungen des Kundennutzens gegeniiber dem
heutigen Basismix aus Woggmaﬂm und Wasser-
kraft, was mit einer gewissen Vorsicht als An-
haltspunkt fiir mﬁ%amowgmm implizite Zahlungs-
bereitschaften interpretiert werden kann.

Entscheidender als die absoluten Grossen ist
dabei die Rangfolge der einzelnen Varianten. Es
zeigt sich zunichst allgemein eine Vorliebe der
Kunden fiir umweltvertragliche Formen der
Stromproduktion: Die Varianten mit einem An-
teil erneuerbaren Energien (Mix 3, 4 und 5) wer-
den mit einer héheren Wahrscheinlichkeit ge-
wiihlt als jene ohne erneuerbare Energien (Mix 1
und 2). Innerhalb der beiden rein erneuerbaren
Produkte bevorzugen die Kunden einen Mix aus
85 Prozent Wasserkraft und 15 Prozent neuen er-
neuerbaren Energien (Mix 4) gegeniiber einem
reinen Wasserkraft-Produkt (Mix 5). Vor dem
Hintergrund der Debatte um neue Grosskraft-
werke ist interessant, dass der Vergleich zwischen
dem heutigen Ostschweizer Basisprodukt, einem
reinen Kernenergie-Wasserkraft-Mix (Mix 2),
und einem Mix aus 50 Prozent fossiler Energie, 45
Prozent Wasserkraft und 5 Prozent neuen er-
neuerbaren Energien (Mix 3) spiirbar zugunsten
der kernenergiefreien Variante ausfallt.

ALESSANDRO DELLA BELLA / KEYSTON

Zusammenfassend lassen sich diese Ergeb
nisse wohl wie folgt interpretieren: Wire de:
Kunde im Strommarkt Konig, gehorte die Zu
kunft den erneuerbaren Energien. Und fiir di
Gcmummummmm: in der nichterneuerbare Ener
gien einen namhaften Anteil der Stromversor
gung bestreiten, hilt der durchschnittliche Kun
de einen Mix aus Gaskraftwerken und einen
kleinen Anteil neuen erneuerbaren Energier
fiir das geringere Ubel im Vergleich zu Kern
kraftwerken.

Umfrageergebnisse sind zweifellos eine Ver
einfachung der Wirklichkeit. Insofern ist be
ihrer Interpretation stets Vorsicht angebracht
auch wenn wie~im vorliegenden Fall eine be
wihrte Methode der Marktforschung zum Ein
satz kommt. Ist aus unseren Ergebnissen abzulei
ten, dass eine Vielzahl von Stromkunden kurz
Zeit nach der Marktoffnung ibren Versorge
wechselt und zu einem hoheren Preis Okostron
kaufen wird? Dies sicher nicht; insbesonder:
weil die Erfabrung aus liberalisierten Marktes
zeigt, dass die Wechselbereitschaft insgesam
eher gering ist, insbesondere wenn man mit sei
nem bestehenden Versorger zufrieden ist und di
wahrgenommenen Preisunterschiede nicht seh
gross sind. Fiir vorausschauende Anbieter, di
die Kundenbindung auch iiber die Marktéffnun
hinaus sicherstellen wollen, gibt unsere Unter
suchung jedoch wichtige Anhaltspunkte dariibe:
welche Aspekte dabei relevant sind und welch
nicht. Die hohe Bedeutung des Strommix al
Produktmerkmal und die Tatsache, dass die heu
tige Produktionsstruktur in der Beliebtheit de
Kunden den vorletzten Rang einnimmt, zeige:
Handlungspotenzial auf.

* Die Autoren danken der SN Energie Gruppe und den St. Ga
ler Stadtwerken fiir die Unterstiitzung der Untersuchung.

KURZMELDUNGEN

Gestohlene Antiquitit zuriickgegeben. Die Schwei
hat eine gestohlene romische Bronze-Hand der Tii
kei zuriickgegeben. Die Hand gehorte zu einer i
der antiken Stadt Laodikeia in Phrygien gefundene
Statue, wie das Bundesamt fiir Kultur (BAK) ar
Dienstag mitteilte. Ein Schweizer hatte die Han
Ende 2005 an einer Auktion in Deutschland erste!
gert. Erst spiter stellte dann das Auktionshaus fes
dass das Objekt bei Interpol von der Tiirkei als ge
stohlen gemeldet worden war. Der Besitzer gibt di
Hand nun freiwillig an die Tiirkei zuriick. (ar
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