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H
errHoffmann,seitzweiMonaten,genauer
seitdem1.Oktober,gibtesoffiziellden
WettbewerbvonErdgasanbieternfür

privateEndverbraucher.ImSeptemberwagten
SienochkeinePrognosezuderThese"Stelldir
voresistWettbewerbundkeinergehthin".
WiewürdenSiedieSituationjetzt,dreiMonate
späterbeschreiben?
GeorgesHoffmann:Damals habe ich mit
Blick auf die zu erwartenden Diskussio-
nen des Herbstes auf zwei Punkte auf-
merksam machen wollen: Mit den Fest-
legungen der Netzentgelte durch die
Regulierungsbehörde werden - heute
muss man sagen wurden - die formalen
Bedingungen für den Wettbewerb im
Privatkundenmarkt geschaffen. Das in-
haltliche Problem, woher bei der allge-
meinen Langfristigkeit des Erdgasge-
schäfts größere zusätzliche und han-
delbare Mengen an Erdgas kommen
sollen, bleibt davon unberührt, ist aber
existenziell für den Wettbewerb. Des-
halb ließ sich noch vor wenigen Mona-
ten nicht sagen, ob, wann und wer auf
den Markt und in den Wettbewerb ein-
treten würde.

Gegenwärtig ist Berlin eine der ganz
wenigen Städte, für deren Privatkunden
seit Oktober ein Wettbewerbsmarkt
existiert. Neben der Gasag bieten zwei

"
weitere Unternehmen Erdgas an und es
gibt auch schon eine Reihe von Kun-
den, die den Anbieter gewechselt ha-
ben. Diese Wechsel haben noch keine
große Dimension, aber auf diese Weise
können unsere - ehemaligen - Kunden
vergleichen, wie die Angebote und Ser-
vices der Wettbewerber aussehen. Ge-
genwärtig, so glaube ich, stehen wir in
diesem Vergleich sehr gut da. Auch im
Preis. Nach meiner Kenntnis haben un-
sere Mitbewerber Festpreise angebo-
ten, zu denen wir mit unseren Preisen,
wenn man die Wechselprämien einmal
unberücksichtigt lässt, die Nase noch
immer etwas vorne haben.

Wir haben nie ein Hehl daraus ge-
macht, den Wettbewerb auch für Pri-
vatkunden, zu begrüßen. Und es ist
meine Vermutung, dass unsere Mitbe-
werber im nächsten Jahr mit neuen
Produkten an den Markt gehen werden,
was wir aufmerksam beobachten und
was letztlich insgesamt allen Kunden
von Erdgas zu gute kommt.

AuchwennderWettbewerbaufdemErdgas-
marktfürPrivatkundenerstverhaltenbegonnen
hat,erwartenSiedurchihnlangfristiggeringere
PreisefürdenEndverbraucher?

"Gegenwärtig ist Berlin eine

der ganz wenigen Städte,

für deren Privatkunden seit

Oktober ein Wettbewerbs-

markt existiert."

Hoffmal'ln:Ich erwarte eine breitere Pro-
dukt- und Servicepalette. Geringere
Preise erwarte ich nicht, aus zwei
Gründen: Erstens kann man die Ent-
wicklung in Deutschland nicht aus dem
internationalen Energiemarkt herauslö-
sen, der eine enorme Steigerung der
Nachfrage ausweist, was die Preise wei-
ter steigen lassen wird. Diese Nachfra-
ge wird'auch nicht übermorgen zurück-
gehen. Zweitens - und das betrifft die
unmittelbare Wettbewerbssituation -

sind die Margen im so genannten Mas-
sengeschäft zwar durchaus vorhanden,
aber eben sehr gering. Das macht es
sehr schwer, die hohen Marketingaus-
gaben zu amortisieren, die nötig sind,
um einen neuen Markt zu betreten und
zu penetrieren.

Ganzaktuellführt die Gasagjetzt einneues
Tarifsystemein. Warum?
Hoffmann:Das hat zwei Gründe: Zum
einen hat die Bundesregierung eine
neue Gas, Grundversorgungsverord-
nung (GasGW) verabschiedet. Hier
werden unter anderem InformatJons-
pflichten der Gasversorger und Kündi-
gungsfristen neu geregelt. Die Anforde-
rungen dieser Verordnung werden von
der Gasag umgesetzt. Zum anderen ha-
ben uns viele Kunden darauf aufmerk-
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sam gemacht, dass es mitunter schwie-
rig sei, den passenden Tarif auszu-
wählen. Deshalb haben wir jetzt durch
die Einführung des Gasag-Komfort un-
ser System für die große Mehrheit der
Kunden einfacher gestaltet.

WiesehendieneuenTarifekonkretaus?
Hoffmann:Der Gasag-Komfort hat vier
Stufen und ersetzt den so genannten
Gesetzlichen Tarif und die Tarife Ga-
sag-Vario 1bis 3. Dieser Tarif ist deshalb
besonders komfortabel, weil er ohne
Mindestvertragslaufzeiten und mit kur-
zen Kündigungsfristen ausgestattet ist.
Das erhöht die Flexibilität unserer Kun-
den. Der entscheidende Vorteil besteht
jedoch in der Einführung der Bestab-
rechnung.

Waskannmansichdaruntervorstellen?
Hoffmann:Bestabrechnung heißt, dass
unsere Kunden je nach Verbrauch auto-
matisch innerhalb der für sie günstigs-
ten Tarifstufe abgerechnet werden. Das
gilt auch dann, wenn zum Beispiel
durch Energiesparen ihr Erdgasver-
brauch sinkt. Darüber hinaus bieten wir
auch zukünftig Tarife an, die an beson-
dere Bedingungen geknüpft sind und
bei denen wir Kostenersparnisse an un-
sere Kunden weiterreichen. Aktuell
werden wir im Rahmen unseres neuen
Tarifsystems einen speziellen Online-
Preis anbieten, der für jene Kunden ei-
nen Preisvorteil bietet, die mit uns aus-
schließlich über das Internet kommuni-
zieren. Der bekannte Umweltrabatt, der
die energiesparende Kombination einer

Erdgas-Heizung und einer Solaranlage
begünstigt, bleibt auch im neuen Tarif-
system erhalten.

WieerfährtmanvondenneuenTarifen?
Hoffmann:Bisher haben wir unsere Kun-
den über die Medien beziehungsweise
im Zusammenhang mit der Jahresver-
brauchsabrechnung über Veränderun-
gen informiert. Künftig werden wir bei
Preis- oder Tarifänderungen jeden un-
serer Kunden zusätzlich mindestens
sechs Wochen vorher individuell be-
nachrichtigen. Deshalb schreiben wir
gegenwärtig alle Privatkunden an, um
ihnen das neue Tarifsystem zu erklären.

HeißenneueTarifezusätzlicheKosten?
Hoffmann:Im Gegenteil. Durch die Best-
abrechnung werden viele Kunden pro-
fitieren. Hinzu kommt, dass die Gasag
bis zum Frühjahr 2007 keine Preiser-
höhungen vornehmen wird. Allerdings
bedeutet die staatlich verordnete
Anhebung der Mehrwertsteuer um
drei Prozent eine entsprechende Ver-
teuerung der Energiekosten. Auf einen
Durchschnittshaushalt mit Gas-Etagen-
heizung kommen monatliche Zusatz-
kosten von rund zwei Euro zu. Damit
erhöht sich der Staatsanteil am Erd-
gaspreis auf zirka dreißig Prozent.

SiehabenvonderNetzagentureineNetzent-
ge/tsenkungangekündigtbekommen.Wiewird
sichdieseaufdiePreiseauswirken?
Hoffmann:Die Senkung der Netzentgelte
führt zu sinkenden Durchleitungsent-
gelten, die der Gasag-Handel, genau

wie alle anderen konkurrierenden Gas-
händler, an den Netzbetreiber, die NBB
Netzgesellschaft Berlin Brandenburg,
zu zahlen hat. Die Netzentgelte, als
Kosten des Gastransports. machen
nach Angaben der Bundesnetzagentur
deutschlandweit etwa 22 Prozent des
Gaspreises für den Endkunden aus. Die
im letzten halben Jahr stark gestiegenen
Beschaffungskosten, das heißt, die Kos-
ten, die wir aufwenden müssen, um
von unseren Vorlieferanten Erdgas zu
kaufen, übersteigen jedoch die Ein-
sparungen, die durch sinkende
Netzentgelte entstehen. Die angekün-
digte Netzentgeltsenkung kann deshalb
den Anstieg der Bezugspreise nicht
ausgleichen. Seit 2004 haben sich die
Erdgasimportpreise verdoppelt. Allein
von Juli 2005 bis August 2006 sind die
Importpreise . für Erdgasum 40 Prozent
gestiegen. Das hat dazu geführt, dass
die große Mehrheit der Gasversorger
zum 1. Oktober 2006 ihre Preise er-
hÖhenmusste.

Die.Gasagabernicht u.

Hoffmann:Nein, die Gasag hat das nicht
getan. Wir sind unter diesen Bedingun-
gen durchaus stolz darauf, dass wir die
Preise für unsere Privatkunden stabil
halten können.
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Wenn der Gaspreis an den Ölpreis gekoppelt ist,

der Ölpreis in den letzten Wochen auf den
Weltmärkten aber sinkt - warum senkt die

Gasag dann nicht die Preise?

Hoffmann:Der Preisbildungsmechanis-
mus in unseren Verträgen mit den Vor-
lieferanten ist so gestaltet, dass immer
mit einer Verzögerung von etwa einem
halben Jahr die Bewegung des Ölprei-
ses abgebildet wird. Mit anderen Wor-
ten, wenn der Ölpreis steigt, wirkt sich
das erst nach einem halben Jahr auf die
Endverbraucherpreise aus. Umgekehrt
ist das natürlich genauso. Wenn der
Trend nach unten anhält, dann werden
unsere Einkaufskosten sinken und wir
können das an unsere Kunden im
nächsten Jahr weitergeben. Das hat vor
2004 auch genauso funktioniert. Seit
dieser Zeit sind die Ölpreise und damit
die Gaspreise weltweit jedoch drastisch
gestiegen. Wenn sich allgemein der
Trend umkehrt, würden wir uns sehr
freuen. Denn wir wissen natürlich, dass
die hohen Energiekosten die Haushalte
gerade in Berlin stark belasten.

Nebenbei bemerkt: Wenn erst vor

kurzem große Energieunternehmen

zum Jahresbeginn 2007 Preissenkungen
ankündigten, so hat das ganz unmittel-
bar mit den genannten vertraglichen
Mechanismen zu tun und man wird bei
genauerer Betrachtung feststellen, dass
diese Uriternehmen - eben den glei-
chen Mechanismen folgend- gerade
erst zum l. Oktober die Preise angeho-
ben haben, so dass die angekündigten
Preissenkungen die vorangegangenen
Anhebungen nicht unbedingt aufheben.

Die Gasag hat seit dem l. Januar
2006 die Preise nicht erhöht, also auch
nicht zum Herbst und auch jetzt nicht.

WelchenHerausforderungensiehtsichdie
GasagalsUnternehmenunterdiesensich
änderndenRahmenbedingungendesEnergie-
markteskünftiggegenüber?
Hoffmann:In den vergangenen zehn Jah-
ren durchlief die Gasag einen gewalti-
gen Veränderungsprozess in dessen Er-
gebnis eine sehr effiziente Unterneh-
mensgruppe entstanden ist. deren
Wirtschaftlichkeit aus einem damaligen
Schuldenberg zu Gewinnen und damit
Steuern und Engagement für unsere
Stadt geführt hat. Erdgas nimmt weiter
Kurs auf einen Anteil von 50 Prozent
am Berliner Wärmemarkt.

Diese Wirtschaftlichkeit gilt es un-
bedingt zu sichern.Zumeinen werden
wir aber auf sich künftig schwieriger
gestaltende Bezugsbedingungen tref-
fen. Das heißt, der Einkaufwird kompli-
zierter, die Verträge werden kürzere
Laufzeiten haben und der Druck auf die
Preisverhandlungen wird diktiert von
der internationalen Nachfrage zuneh-
men. Hier sind wir mit einem breiten
Portfolio von sechs Vorlieferanten, un- .
ter ihnen Gaz de France und E.ON
nicht schlecht aufgestellt.

Zum anderen werden wir weiter
nach Potenzialen suchen, um unsere
Kosten zu senken, haben aber nicht die
Illusion, damit weitere Margenverluste
entscheidend kompensieren zu können.

Washeißt daskonkret?
Hoftmann:Kurz gesagt: Wir müssen
rausgehen. Wir müssen zusätzliche Ge-
schäftspotenziale erscWießen. Dafür
gibt es nur zwei Wege: Der erste ist zu
prüfen, ob durch uns über die Grenzen
unseres Berliner Gebietes hinaus Erd-
gas angeboten werden kann. Der zweite

ist der Ausbau von Dienstleistungen,
die sich um unser Kernprodukt Erdgas
gruppieren, Stichwort Erdgasfahrzeuge
und Mikro-KWK.

Bislanghat die Gasagimmerbetont, alsBerliner
Unternehmenihr Stammgebietnicht verlassen
zu wollen? .

Hoffmann:Das war richtig. Wir können
es uns aber nicht mehr leisten, solche
Optionen nicht gründlich zu prüfen,
wenn wir auch weiterhin im Wettbe-
werb erfolgreich bleiben wollen.

Das Gesprächfür Das Grundblattführte Frank
Radtke.


