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FRANKFURT, 7. September

S
trom ist ein homogenes Gut. Der
Strom eines Anbieters unterschei-
det sich technisch nicht vom Strom

aller anderen 900 Energieversorger in
Deutschland. Es gibt nur einen einzigen
Unterschied: den Preis. Daher eignen sich
Strom oder auch Gas ideal für den Inter-
neteinkauf. Je besser die Portale im Inter-
net, umso größer die Gefahr für die Ver-
triebsabteilungen der Energieversorger.

Für Rainer Otto und Clemens Graf von
Wedel zeichnete sich diese Entwicklung
schon vor zehn Jahren ab. Bis 2007 haben
beide noch auf traditionelle Weise Strom
an gewerbliche Großkunden verkauft: Sie
haben Kunden besucht und Werbebriefe
geschrieben. Das ist bei vielen Stroman-
bietern auch heute noch eine übliche Vor-
gehensweise. Bei den großen Konzernen
RWE oder Eon sind noch Tausende von
Mitarbeitern im Vertrieb beschäftigt. „In
den kommenden fünf bis zehn Jahren wer-
den diese Energievertriebe verschwin-
den“, ist Otto überzeugt, „denn wir drü-
cken die Margen im Vertrieb der Stroman-
bieter gewaltig.“

„Wir“ umschreibt in diesem Zusammen-
hang alle 15 Mitarbeiter des Enportals, je-
ner Internetplattform, die Otto und Graf
von Wedel – jeder hält 50 Prozent – grün-

deten, um auch in Zukunft vom Stromhan-
del leben zu können. Enportal ist ein digi-
taler Marktplatz für Strom und Gas. En-
portal ist kein Vergleichsportal wie Veri-
vox oder Check24. „Wir versprechen nie-
mandem ein bestimmtes Einsparpotenti-
al. Wir versprechen ihm den effizientes-
ten Prozess für seinen Energieeinkauf“,
hebt Graf von Wedel die Unterschiede zu
den Preisvergleichsportalen für den priva-
ten Verbraucher hervor.

Enportal wendet sich weder an Privat-
personen noch an die großen Stromver-
braucher wie die Deutsche Bahn, BASF
oder ein Stahlwerk. Für die ersteren lohnt
sich wegen ihrer geringen Abnahmemen-
ge die Plattform nicht, die letzteren ha-
ben aufgrund ihres hohen Energiebedarfs
eigene Einkaufsabteilungen für Energie.
Aber alles dazwischen von einem Ver-
brauch von 100 000 Kilowattstunden an
aufwärts ist Potential für Enportal. Zu
den größten Kunden zählen die Helios-
Kliniken, die Hamburger Hafenumschlag-
gesellschaft, der Medizintechnikherstel-
ler B. Braun Melsungen, die Kampffmey-
er Mühlen oder die Kekshersteller Bahl-
sen und De Beukelaer. Die Stromabneh-
mer stellen gegen eine Jahresgebühr von
2000 bis 5000 Euro für die Marktplatznut-
zung ihren Strom- und Gasbedarf bei En-
portal ein. Dort ist – mit Zugangsberechti-
gung – nachzulesen, wie viele Stromab-
nahmestellen das Unternehmen hat und
wie der Verbrauchsverlauf aussieht.

Enportal weist jederzeit die aktuellen
Strompreise der Börse Leipzig für den in
den kommenden drei Jahren zu liefern-
den Strom auf und berechnet dem Kun-
den, was er bei aktuellem Preis und sei-
nem Verbrauch zahlen müsste. Hat der
Kunde das Gefühl, jetzt sei es günstig, ei-
nen neuen Stromliefervertrag für 2016,
2017 oder 2018 abzuschließen, gibt er

elektronisch das Zeichen, dass er gerne
Angebote hätte. Dieses Signal empfangen
die 532 aktuell bei Enportal gelisteten
Stromanbieter und erstellen binnen maxi-
mal 24 Stunden ein individuelles Ange-
bot. Das können sie, weil sie mit dem
Nachfragesignal des Kunden Zugriff auf
alle seine individuellen Verbrauchsdaten
bekommen. Die Verbrauchsänderungen
im Zeitablauf und der Börsenkurs für
Strom entscheiden den Endpreis für den
Kunden. Dann wiederum hat der Kunde
zwei Stunden Zeit, eines der abgegebenen
Angebote per Knopfdruck anzunehmen.
Das kann er schnell tun, weil auch der
Kaufvertrag ein Enportal-Standard ist –
egal, mit wem er den Vertrag schließt. Er
kennt also alle Geschäftsbedingungen.

Was Otto und Graf von Wedel ärgert,
sind noch die 24 Stunden, die die Anbie-

ter Zeit haben, ein Angebot abzugeben.
„Diese Zeit brauchen die nur, weil die Ver-
brauchsdaten des Nachfragers noch hän-
disch in das Kalkulationssystem des Liefe-
ranten eingegeben werden müssen“, er-
klärt Otto die Zeit. Das soll sich aber
schon bald ändern. Denn so wie alle Liefe-
ranten den Enportal-Vertragsentwurf ak-
zeptieren, so soll bald auch eine Software
zur Verfügung stehen, die die Nachfrage-
daten automatisch auf die Kalkulations-
software der Anbieter überspielt, egal,
welches ERP-System der Lieferant hat.
Dann sei der gesamte Ablauf von der
Nachfrage über das Angebot, den Kaufver-
trag bis zur Rechnungstellung voll auto-
matisiert.

Der hohe Automatisierungsgrad
drückt sich auch in den Unternehmens-
zahlen aus. Enportal macht mit 15 Mitar-

beitern, die Mehrzahl davon Softwareent-
wickler, in diesem Jahr 2,5 Millionen
Euro Umsatz, 25 Prozent mehr als im Vor-
jahr. Das gehandelte Energievolumen lie-
ge bei 12 Terawattstunden Strom und Gas
für einen Wert von etwa 500 Millionen
Euro. Damit decke man im relevanten
Markt der mittelgroßen Industriekunden
einen Anteil von 3 Prozent ab. „Selbst
wenn wir in ein paar Jahren 30 Prozent
Marktanteil haben sollten, werden wir
kaum mehr als 20 Beschäftigte haben“,
beschreibt Otto das Phänomen, dass im
Internet die Grenzkosten gegen null ge-
hen. Enportal habe von Anfang an Ge-
winn erwirtschaftet.

Otto und Graf von Wedel sind ziemlich
sicher, auch in den kommenden Jahren
zweistellig zu wachsen. Vor allem von der
Vorschrift der Europäischen Union, dass
von 2016 an alle öffentlichen Großver-
braucher ihren Bedarf digital ausschrei-
ben müssen, erwarten sie einen Umsatz-
sprung. „Wir sind die einzige Plattform
mit einem Programm, das die öffentli-
chen Vergaberichtlinien abbildet.“ Es ist
nicht so, dass es keine Konkurrenz gibt.
Eine ist mit dem Energiemarktplatz Qua-
si ein Nachbar in Hamburg. Ein anderer
Mitbewerber nennt sich Energiehandels-
platz Ispex mit Sitz in Bayreuth. Aber bei-
de seien sehr viel kleiner und haben nicht
die Dauerpräsenz der Stromkunden.

Aber gerade die Dauerpräsenz mit den
Verbrauchsdaten ermöglicht es, den ge-
samten Vorgang von der Angebotsanfra-
ge bis zur Abrechnung digital und vor al-
lem schnell zu gestalten und damit auf Än-
derungen der Börsenpreise für Strom
schnell reagieren zu können. „Unser größ-
ter Feind wäre die noch bessere Idee ei-
nes digitalen Marktplatzes“, sagt Otto.
„Daher werden wir daran arbeiten, auch
in Zukunft Kundenwünsche schnell zu er-
kennen, aufzugreifen und umzusetzen.“

V or vier Jahren wurde der Begriff
„Industrie 4.0“ erstmals vorgetra-

gen. Jetzt sprießen allerorten die An-
sätze dazu aus dem Boden. Die Vorar-
beiten waren immens. In vielen Unter-
nehmen müssen zunächst intern kon-
zernweite IT-Plattformen geschaffen
werden. Erst dann kann man darange-
hen, das Unternehmen nach außen mit
anderen zu vernetzen. Aber auch hier
kommen nun die ersten Lösungen auf
den Markt. Eine davon ist der Energie-
Marktplatz Enportal. Über diesen
Marktplatz können gewerbliche Abneh-
mer von Strom und Gas mit mehr als
500 Anbietern digital in Kontakt tre-
ten. Vom Preis für Stromfutures an der
Leipziger Strombörse ausgelöst, kann
ein Unternehmen automatisch Ange-
bote anfordern. Das Kalkulationssys-
tem des Anbieters holt sich automa-
tisch den Verbrauchsverlauf des Nach-
fragers in sein Programm und erstellt
aufgrund von Börsenpreis und Ver-
brauchsdaten ein Angebot, das binnen
weniger Stunden automatisch ange-
nommen oder fallengelassen wird und
im positiven Fall in einem elektroni-
schen Vertrag sein Ende findet. Das
führt zu einer Vernetzung von Nachfra-
gern mit Anbietern, von der Anfrage
bis zur Rechnungsstellung, ohne dass
die Daten auch nur einmal analog abge-
fragt oder eingegeben werden. An sol-
chen Beispielen wird deutlich, dass In-
dustrie 4.0 beginnt, tatsächlich Reali-
tät zu werden.

Es wächst zusammen
Von Georg Giersberg

BERLIN, 7. September

A
uf einer Messe wie der IFA in Ber-
lin steht üblicherweise die Unter-
haltung im Mittelpunkt. Doch wer

genau hinschaut, erkennt an zahlreichen
Ständen auch die Gesundheit als ein wich-
tiges Ausstellerthema. Vor allem die An-
bieter sogenannter Wearables, kleiner
Computer für das Handgelenk, haben sie
im Blick. Neben Computeruhren werden
vor allem bei sportlich orientierten Kun-
den sogenannte Fitnesstracker immer be-
liebter. Etablierte Elektronikunterneh-
men wie Samsung, Sony, Huawei oder LG
machen mit ihnen genauso ihr Geld wie
Spezialanbieter wie Fitbit, Runtastic, Jaw-
bone oder Garmin.

Der niederländische Konzern Philips
geht nach eigenem Bekunden einen
Schritt weiter. Zwar hat auch Philips klei-
ne Wearables und weitere internetfähige
Geräte im Angebot. Dazu gehören eine so-
genannte Gesundheitsuhr, ein Blutdruck-
messgerät, eine Körperanalysewaage und
ein Ohrthermometer. All diese Produkte
sammeln Körperdaten und senden sie
über eine Bluetooth-Funkverbindung an
eine Smartphone-App. Am Ende steht
ein individualisiertes Gesundheitscoa-
ching, wie der zuständige Philips-Vor-
stand Pieter Nota dieser Zeitung sagte:
„Mit unseren persönlichen Gesundheits-
programmen machen wir einen wichti-
gen Schritt. Es geht dabei nicht nur um
die nächste Reihe von Wearables, es geht

um Beratung unserer Kunden.“ Die Pro-
gramme seien gemeinsam mit Ärzten und
Psychologen entwickelt, um bei Verbrau-
chern Änderungen ihres Lebensstils zu
bewirken. „Sie zielen auf Verhaltensände-
rungen“, betont Nota.

Kann das gutgehen? Fühlt man sich
von guten Ratschlägen nicht leicht gegän-
gelt? Wenn einem die Waage sagt, man
wiege zu viel oder sei zu dick; wenn der
Blutdruckmesser auf den erhöhten Blut-
druck hinweist und zu einer gesünderen
Ernährung mit weniger Fett, weniger Salz
und mehr Ballaststoffen rät; wenn dann
noch vorgeschlagen wird, sich täglich
mehr zu bewegen und den Stress zu redu-
zieren – wie kommen diese Belehrungen
beim Publikum an? Nota glaubt: gut.
Schließlich könne der Verbraucher selbst
bestimmen. Er könne die Vorschläge
auch ignorieren. „Wenn Sie in Ihrem
Auto sitzen und das Navi sagt: ,rechts‘,
dann fühlen Sie sich auch nicht gegängelt.
Sie sind frei, geradeaus zu fahren. Es ist
nur eine Empfehlung.“ Implizit heißt das:
Wer sich nicht daran hält, muss eben mit
den Konsequenzen leben.

Tatsächlich können die erheblich sein.
Schließlich hat Philips nicht – wie wohl
die meisten Fitnessarmband-Hersteller –
die 25-Jährigen im Blick, die nicht krank
sind und vor allem an ihrer Fitness inter-
essiert. „Wir haben eine enge Zielgruppe
im Visier: Risikopatienten, zum Beispiel
mit Herzproblemen, Bluthochdruck oder
Diabetes“, erläutert Nota. Nach seinen

Worten geht es eher um Menschen im Al-
ter von 40 plus.

Das alles klingt nach Wettbewerb für
die etablierten Mediziner – was Philips na-
türlich dementiert. „Wir wollen nicht in
Konkurrenz treten zum Hausarzt“, versi-

chert Nota. Vielmehr seien die Program-
me auch für sie interessant. Ein Verfolgen
von regelmäßig von den Patienten selbst
gesammelten Blutdruckdaten über einen
längeren Zeitraum könne schließlich
auch die Ärzte unterstützen. Auch das ge-

rade in Deutschland heiß diskutierte The-
ma Datenschutz sehen die Niederländer
nicht als größeres Problem an. „Der Da-
tenschutz ist ein Punkt, den man lösen
muss und kann. Es gibt keinen Grund,
deswegen dieses Programm nicht zu ma-
chen“, sagt Vorstand Nota. Schließlich
habe man bereits viel Erfahrung beim Er-
fassen von Gesundheitsdaten, vor allem
im professionellen Bereich. Wenn man
im Krankenhaus etwa einen Scan machen
lasse, erfasse Philips schon heute diese
Daten – es sind Gesundheitswerte von
mehr als einer viertel Milliarde Patienten
in Kliniken auf der ganzen Welt. Und im
Fall der neuen Programme für Private
können die Nutzer, wie es heißt, in jedem
Fall entscheiden, mit wem sie die Daten
teilen wollen – auch, ob oder ob nicht mit
ihren Hausärzten.

In der Praxis soll das neue Angebot im
ersten Halbjahr 2016 zur Verfügung ste-
hen, erste personalisierte Apps in
Deutschland schon von Oktober an. Es
läuft dann so: Man kauft die vernetzten
Geräte wie einen Rasierer oder eine Zahn-
bürste. Dazu kommt eine kostenlose App
mit bestimmten Leistungen. Zusätzlich
können sich Kunden dazu kostenpflichti-
ge Coachingprogramme bestellen. Auf
die „Weltneuheit“ setzt der Konzern gro-
ße Hoffnungen. „Wir denken, das ist ein
großer und wachsender Markt. Gesund-
heit ist ein Megatrend. Und Prävention
nimmt an Bedeutung zu. Da sind wir mit-
tendrin“, sagt Nota.

L ängst nicht nur für den Volvo-
Chef gilt, dass die Automobilin-

dustrie die Herausforderung durch die
amerikanischen IT-Giganten Apple
und Google als solche inzwischen
auch erkannt hat. Selbstverständlich
werden diese Unternehmen Volkswa-
gen, Daimler & Co. künftig erheblich
Konkurrenz machen. Und dabei muss
man noch nicht einmal gleich an das
Auto selbst denken, auch wenn dieses
wohl ebenfalls irgendwann unter ei-
nem Apple-Logo durch die Gegend
fahren wird. Denn vor allem die deut-
sche Industrie wird auf der IAA in
Frankfurt sehr bald abermals zeigen,
mit wie weitem Abstand sie technisch
an der Weltspitze fährt, auch mit Blick
auf elektronische Assistenzsysteme
und alternative Antriebe. Der Punkt ist
ein anderer: Den Herstellern und
Händlern muss es schnell gelingen,
eine moderne, digitale Verbindung
zum Kunden aufzubauen. Am besten
wäre es, wenn man in Echtzeit über al-
les Bescheid wüsste, was den Kunden
zu jedem Zeitpunkt im Wortsinne be-
wegt – und von Produktentwicklung
bis hin zum Service die gesamte Wert-
schöpfungskette danach ausrichten
könnte. Vor allem in dieser Hinsicht
werden die Amerikaner mit ihrer IT ei-
nes nicht mehr fernen Tages zeigen,
was sie können. Und die Deutschen ha-
ben in dieser Beziehung am meisten da-
zuzulernen.

Auto und Kunde
Von Carsten KnopWenn das Gesundheits-Navi zur Umkehr rät

Philips will mit personalisierten Gesundheits-Apps den Lebensstil der Kunden verändern / Von Thiemo Heeg

Der Energie-Marktplatz
Enportal wächst. Er ver-
sucht eine idealtypische
Vernetzung über Bran-
chengrenzen hinweg.

Von Georg Giersberg

Das Internet macht den Stromvertrieb arbeitslos
Wirtschaft im Netz: Der Strom fließt real – der Handel mit Strom läuft immer häufiger nur noch digital. Foto dpa
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Die Strompreise sinken
in Euro je Megawattstunde
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Gesünder leben: Philips-Vorstand Pieter Nota Foto Unternehmen
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