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Yello-Chef Zerr: Schuhe, Gürtel, Handtaschen – und Strom

Wirtschaft
M A R K E T I N G

Lockvogel Lurchi
Die Yello-Erfinder haben eine 

neue Masche ausgeheckt, 
um Kunden zu ködern. Strom 

wird demnächst auch 
im Schuhgeschäft verkauft.
Die Kassiererin im Salamander-
Schuhladen nahe der noblen Düs-
seldorfer Königsallee gerät völlig

aus der Fassung. „Was wollen Sie? Strom
kaufen? Hier bei uns?“

Brüskiert wendet sich die resolute Dame
an eine Kollegin, die gerade damit be-
schäftigt ist, den kleinen Stapel grüner
Heftchen neben der Kasse zu sortieren, in
denen sich die neuesten Abenteuer des
Salamander-Helden „Lurchi“ finden. „Hab
ich’s dir nicht gesagt“, schimpft sie, „die
ganze Sache mit dieser Yello bleibt wieder
mal an uns hängen. Keiner sagt uns was,
und jetzt steht hier ein Kunde und will
Strom.“

Die alarmierte Kollegin schüttelt ver-
ständnislos den Kopf, beeilt sich jedoch, die
Situation zu klären: „Nein“, beteuert sie,
„das muss ein Missverständnis sein.“ Strom
werde man bei Salamander nicht verkaufen.
Lediglich „gelbe Schuhe der Marke Yello“,
die habe man demnächst im Sortiment.
„Sonst bleibt hier alles, wie es ist.“

Die Dame irrt – und zwar gewaltig.
Denn beim Traditionskonzern Salamander
wird nichts so bleiben, wie es ist. Die neuen
Eigentümer, der baden-württembergische
Energiekonzern Energie Baden-Württem-
berg (EnBW) und seine 100-Prozent-Toch-
ter Yello, planen mit der leicht angestaubten
Schuhkette einen gigantischen PR-Coup.
Die in besten Innenstadtlagen angesiedel-
ten Salamander-Filialen, so der verwegene
08
Plan, werden zu Stützpunkten einer Wer-
beaktion ausgebaut, die schon bald die
gesamte Republik erfassen soll.

Statt nur Schuhe, Gürtel oder Handta-
schen zu verkaufen, sollen die Salaman-
der-Angestellten den Verbrauchern ein völ-
lig neues Lebensgefühl vermitteln, das der
großen Yello-Familie.

Wer dazugehören will, kauft
Strom, Telefon- und Internet-Dienste
demnächst nur noch
beim Stromdiscounter
Yello. Als Erkennungs-
merkmal dienen den
Mitgliedern des Yello-Clubs
Mützen, Taschenmesser und
Windjacken – natürlich in der
Kultfarbe gelb. 

Was auf den ersten Blick wie ein
verspäteter Aprilscherz wirkt, könnte
sich schon bald als genialer Marketing-
Schachzug erweisen. Seit die Verbrau-
cher ihren Stromlieferanten frei
wählen können, buhlen die Manager
großer Energiekonzerne wie RWE,
Veba oder Viag um die Gunst der Pri-
vatkunden. Die Yello-Werbung kam
bisher gut an. „Strom ist gelb“, häm-
mert der Billiganbieter dem Publi-
kum seit Monaten ein. 

Rund 300000 Privatkunden hat
Yello-Chef Michael Zerr der Kon-
kurrenz bisher abspenstig gemacht.
Keine andere Strommarke erfreut sich so
großer Bekanntheit wie die des kleinen
Kölner Unternehmens. 

Doch der von Yello angebotene Kampf-
preis von 19 Pfennig pro Kilowattstunde
und 19 Mark Grundgebühr pro Monat
deckt bisher nicht die Kosten. Um die Ge-
winnschwelle zu erreichen, so ein Yello-
Manager, müsse die Kundenzahl in den
nächsten Monaten mehr als verdreifacht
werden. 

Genau das soll mit Hilfe der Salamander-
Filialen, an denen EnBW sich Anfang 
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April die Mehrheit
gesichert hat, gesche-
hen. Massenhaft, hofft
EnBW-Chef Gerhard
Goll, könnten die
Vertriebsstellen in 1a-
Lagen der Innenstädte
neue Stromkunden
anziehen. 

Speziell geschulte
Verkäufer sollen den
Kunden helfen, Anträ-
ge für den Bezug von
Yello-Strom auszufül-
len. Unter dem erfolg-
reichen Markennamen
Yello will die Firma
dann auch andere
Produkte verkaufen.

So planen die Ener-
giemanager, vom kom-
menden Frühjahr an
in eigenen Beratungs-

ecken ihren neuen „Powerline“-Service an-
zubieten. Mit einer schnellen Kommuni-
kationstechnik, die das Stromnetz für die
Übertragung von Daten und Sprache nutzt,
wird den privaten Haushalten ein günstiger
Zugang zum Internet versprochen.

In einigen Großstädten wie Stuttgart, wo
sich in der Fußgängerzone gleich
mehrere Salamander-Geschäfte
drängen, sollen einige Filialen so-
gar komplett in Yello-Shops ver-
wandelt werden. In ihnen, planen

Goll und Zerr, sollen dann zusätz-
lich auch Telefon-, Internet- und

Mobilfunk-Dienstleistungen an-
geboten werden. 

Zur Zeit verhandeln die
Yello-Manager mit einer

ganzen Reihe möglicher
Kooperationspartner.
Als einer der heißes-

ten Favoriten für eine
Aufnahme in den Yello-

Club gilt der Düssel-
dorfer Telefondienst-

leister Tele 2.
Gespräche führen die

Yello-Manager auch mit
dem amerikanischen On-
line-Club AOL. „Die sind
ganz heiß auf eine Zusam-

menarbeit mit uns“, sagt ein
Yello-Manager.

Scheitern die Strategen mit ihrem küh-
nen Marketingplan, brechen für Salaman-
der schwere Zeiten an. Branchenkenner
vermuten, dass Goll dann als Erstes die
Schuhherstellung schließen oder zumin-
dest verkaufen wird. Die produziert seit
Jahren Verluste. 

Noch will Konzernchef Goll von ei-
nem Verkauf nichts wissen. „Schuhe 
und Strom“, meint er, „sind nun mal 
profane Produkte. Die passen doch prima
zusammen.“ Dinah Deckstein, 

Frank Dohmen
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