INTERVIEW

GASAG-VORSTANDSSPRECHER GEORGES HOFFMANN UBER DEN WETTBEWERB AUF DEM
DEUTSCHEN ENERGIEMARKT UND DIE WACHSTUMSCHANCEN DES BERLINER VERSORGERS:

Abschied von einem Monopol

wam: Herr Hoffmann, die Politik zieht die
Ziigel gegeniiber den Versorgern an und will
damit mehr Wettbewerb auf dem Energie-
markt durchsetzen. Wie reagiert die Gasag
darauf?

HOFFMANN: Wir stellen uns auf die mas-
siv verdnderten Rahmenbedingungen
ein. Das muss auch sein, schlieflich
agiert unser Unternehmen seit Anfang
letzten Jahres in einer ganz anderen
Welt.

wamM: Wie hat sich die Welt verdndert?
HOFFMANN: Vor allem haben wir in Ber-
lin echten Wettbewerb um Privatkun-
den. Dafiir haben wir die Voraussetzun-
gen geschaffen. Wir haben, wie vom Ge-
setzgeber gefordert, allerdings iiber ein
Jahr vorfristig, eine Netzgesellschaft ge-
griindet. Damit steht unser iiber 11.000
km langes Leitungsnetz jedem Wettbe-
werber zu gleichen Bedingungen offen.
wamM: Das funktioniert?

HOFFMANN: Das funktioniert. Bislang,
daraufbin ich sehr stolz, hat es von unse-
ren Konkurrenten keine einzige Klage ge-
geben. Immerhin ist der Wettbewerb ja
jetzt nicht mehr nur auf GroRkunden be-
schrankt, sondern betrifft nun auch das
schwierige Massengeschift mit Einzel-
kunden. Der Teufel steckt da hiufig im
Detail, trotzdem hat keiner unserer
Wettbewerber, um es lax zu sagen, mit
uns »gemeckerte.

W&M: Die Bundesnetzagentur schon, der Re-
gulierer hat die von der Gasag beantragten
Durchleitungsgebiihren um zehn Prozent ge-
senkt. Das kann Sie nicht freuen?
HOFFMANN: Nein, das freut uns nicht.
Wir halten die von uns beantragten
Durchleitungsentgelte fiir realistisch
und liegen jetzt mit dem Regulierer im
Streit. Wie der juristisch ausgehen wird,
kann ich jetzt nicht sagen.

W&M: Gestritten wird zwischen Netzbetrei-

auch genehmigt. Bei den Transportnet-
zen ist das anders. Die Betreiber der tiber-
regionalen Leitungen befinden sich im
Wettbewerb miteinander. Die Durchlei-
tungsentgelte bilden sich ihrer Meinung
nach in diesem Wettbewerb. Da kann ich
verstehen, dass keiner von ihnen groRe
Lust hat, seine Daten den Kunden und
Konkurrenten offenzulegen. Aber das
Ganze ist ein Entwicklungsprozess, wo
noch keiner genau weil3, wohin der fiir
Versorger und Verbraucher fithren wird.
wam: Vattenfall-Chef Klaus Rauscher, dessen
Unternehmen Gesellschafter der Gasag ist,
sieht angesichts des Hickhacks in der Energie-
politik die Zukunft diister fiir die Energiever-
sorger. Kdnnen Sie Rauschers Sorge verstehen?
HOFFMANN: Die Zukunft kann kritisch
werden, wenn politischer Populismus,
wie ihn Herr Dr. Rauscher beschreibt, die
Oberhand gewinnt. Aber die Tatsache,
dass es nun Wettbewerb gibt, dariiber be-

Lange Tradition

Die Gasag, Berliner Gaswerke Aktiengesell-
schaft, gehort seit 160 Jahren zu Berlin.
1847 erleuchteten die stadteigenen Gas-
werke mit 2055 offentlichen Gaslaternen
die Strafen der Innenstadt. Heute versorgt
das privatisierte Unternehmen etwa
640.000 Kunden, mehr als 630.000 Woh-
nungen werden mit ihrem umweltschonen-

klagen wir uns nicht. Das sehen wir
ziemlich gelassen.

waMm: Warum, die Gasag gerdt schlieflich
durch den Wettbewerb zunehmend in die Ge-
fahr, in Berlin ihr Monopol zu verlieren?
HOFFMANN: Monopole, das sage ich aus
eigenen Erfahrungen, haben ein schlech-
tes Image und sind lidngst nicht immer
erfolgreich. Insofern sind wir sogar froh,
dass es nun Wettbewerb auf unserem
Markt gibt. Kunden kénnen frei wahlen
und zu einem Gasag-Konkurrenten wech-
seln. Dieser Wettbewerb spornt uns an,
besser zu werden. Und preismiRig sehen
wir jetzt, dass unsere Wettbewerber auch
nur mit Wasser kochen.

waMm: Wie heif ist die Konkurrenz?
HOFFMANN: Wie schon beim Strom, diirf-
| te Berlin auch beim Gas die Stadt mit
dem hochsten Grad an Wettbewerb in
Deutschland sein.

wam: Woran machen Sie das fest?
HOFFMANN: Berlin ist allein schon wegen
seiner GroRe ein attraktiver Markt fiir
die Wettbewerber, die ja erst seit einem
Jahr bei uns aktiv sind. Und Konkurren-
ten wie die E.ON-Tochter »e wie einfache,
die in anderen Stidten wie Leipzig, Dres-
den oder Stuttgart schon sehr erfolg-
reich ist, bereiten ihren massiven Markt-
auftritt in Berlin erst noch vor. Da wird
noch einiges auf uns zukommen.

waM: Wievel Kunden hat die Gasag bislang
verloren?

HOFFMANN: 2006 haben wir knapp 4.000
Kunden an unsere Konkurrenz abgeben
miissen. Inzwischen sind es mehr als
5.000 mit leicht steigender Tendenz. Das
halte ich aber in Wettbewerbszeiten fir
normal. Wir haben etwa 640.000 Kunden
in Berlin. Es wire eine Illusion anzuneh-
men, dass wir im Wettbewerb alle Kun-
den behalten. Aber wir werden um unse-
re Kunden mit gutem Service und fairen

den Erdgas beheizt. Mit Gber 18 Milliarden
Kilowattstunden Erdgas pro Jahr hat die
Gasag einen Marktanteil von derzeit 47 Pro-
zent am Berliner Warmemarkt und liegt da-
mit vor den Wetthewerbern Heizdl und Fern-
warme. Der Gasversorger hat in den letzten
Jahren seinen Umbau zu einem modernen
Energiedienstleister weitgehend abge-
schlossen. Von den 1.240 Beschaftigten

in der gesamten Gruppe sollen in den
nachsten drei Jahren noch knapp 150 sozi-
alvertraglich eingespart werden.

= bern und Regulierer auch um die Offenlegung
¢ der Daten und Kosten. Warum strduben sich
¢ die Betreiber so, ihre Daten offen zu legen?
%uonmmn: Dieses Thema trifft uns als
S Endverteiler nicht, sondern nur die Be-
ﬁ;atreiber von Transportnetzen. Wir als
& Endverteiler sind mit unserem Netz kos-
§ tenreguliert und miissen unsere Daten
g offenlegen. Wenn der Regulierer nach
4 Prufung der Auffassung ist, dass unsere
£ Kosten real sind, dann bekommen wir sie

Preisen kampfen.

wam: Verbraucher schauen zunehmend auf
die Preise und ihre neuen Konkurrenten wer-
| ben mit Sonderangeboten — siche Nuon, der
| Wechselwillige drei Monate lang kostenfrei
versorgen will. Kommt auf die Gasag jetzt ein
Preiskrieg zu?

HOFFMANN: Von Krieg will ich nicht re-
den, aber sicherlich wird es Preisaktio-
nen geben, die sich mehr an der Konkur-
renz als am Olpreis orientieren. Doch ge-
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nerell gilt, die anderen kochen auch nur
mit Wasser.

weam: Das heifSt?

HOFFMANN: Es wird mit Fixpreisen fiir
ein Jahr gearbeitet. das machen wir
auch. Wir waren im Jahr 2000 sogar die
ersten. Es gibt Produkte, die tiber das In-
ternet vertrieben werden, das bieten wir
ebenfalls iiber Gasag-Online an. Letztlich
muss sich jeder an seinen Einkaufskon-
ditionen orientieren und da haben wir
eher Vor- als Nachteile. Wir sind der ein-
zige deutsche Kommunalversorger, der
von sechs verschiedenen Vorlieferanten
Gas bezieht und sich damit optimale
Einkaufskonditionen sichern kann.
W&M: Da kénnen Sie ja die Preise fiir die Ga-
sag zum 1. Juli weiter senken?

HOFFMANN: Das kann ich jetzt, Anfang
Mai, noch nicht sagen. Zum ersten April
haben wir den Gaspreis um 0.3 Cent pro
Kilowattstunde gesenkt. Fiir die neue Ta-
rifrunde sind wir gerade dabei, die Gas-
preisentwicklung genau zu analysieren.
Bislang halte ich es fiir relativ unwahr-
scheinlich, dass wir eine neue Senkung
an unsere Kunden weitergeben kénnen,
weil seit Anfang des Jahres, die Gaspreise
auf dem Weltmarkt wieder steigen.
WamM: Dafiir ist der Gas-Absatz im ersten
Quartal des neuen Jahres zuriickgegangen...
HOFFMANN: Das ist milde ausgedriickt.
Das erste Quartal war eine Katastrophe.
wa&m: Wer hat sie ausgeldst?

HOFFMANN: Der fehlende Winter und
die warmen Temperaturen. Ich habe so
etwas noch nie in meinem Berufsleben
erlebt und ich bin schon lange in der
Gaswirtschaft beschiftigt. Wir liegen
jetzt ungefdhr 20 Prozent unter dem Ab-
satzplan. Das trifft vor allem die Netzge-
sellschaft. Sie wird in diesem Jahr wahr-
scheinlich Verlust machen, weil ein
Grofteil der Durchleitungsentgelte Ar-
beitspreise sind. Das fehlt jetzt, wir wer-
den kein Rekordjahr haben.

wam: Auf mildere Temperaturen im Winter
miissen sich die Versorger aufgrund des ein-
setzenden Klimawandels wohl auf Dauer ein-
richten. Woher kann dann Wachstum fiir die
Gasag in Berlin noch kommen?

HOFFMANN: Das mag Sie iiberraschen,
zunichst einmal vom Wirmemarkt
selbst. Etwa ein Viertel des Wirmemark-
tes wird heute noch von Olheizungen be-
stimmt. Im Gegensatz zu anderen Grof-
stddten Deutschlands ist das ein sehr ho-
her Anteil und hat vor allem historische
Ursachen, die aus der Teilung der Stadt
herriithren. Hier liegen noch groRe
Wachstumschancen.

wamM: Woher riihrt diese Zuversicht?
HOFFMANN: Der Block der Olheizer
brockelt, langsam aber stetig. Wir haben
vornehmlich aus diesem Segment im ver-

. Konditionen, sehen wir langfristig ein
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»Wettbewerb spornt uns an,
BESSER zu werden.«

gangenen Jahr knapp 6.000 Kunden ge-
wonnen. Das soll so weitergehen. Hier
hat Erdgas auch wesentliche Wettbe-
werbsvorteile,

wam: Welche?

HOFFMANN: Zum einen sind es Nut-
zungs- und Umweltvorteile und zum an-
deren haben wir ein engmaschiges Lei-
tungsnetz Fiir die meisten Olkunden
miissen wir bis auf die direkten Hausan-
schliisse kaum neue Leitungen verlegen.
w&M: In welchen Bereichen kann die Gasag
noch Wachstum fiir sich generieren?
HOFFMANN: In angrenzenden Bereichen,
wie zum Beispiel in der umweltschonen-
den Energieerzeugung. Zusammen mit
unserer brandenburgischen Tochterge-
sellschaft EMB beteiligen wir uns an ei-
nem Pilotprojekt zur Erzeugung von Bio-
gas in Rathenow. Die Anlage wird auf
Basis nachwachsender Rohstoffe jihrlich
45 Millionen Kilowattstunden Biome-
than produzieren - genug fiir die Versor-
gung von rund 2.000 Haushalten. Dieses
Gas soll dann fiir Heizkraftwerke und
zur Netzeinspeisung genutzt werden.
Diese Art von Gaserzeugung ist heute
nur durch staatliche Forderung wirt-
schaftlich. Sie spielt aber fiir die zukiinf-
tige Energieversorgung in Deutschland
eine groRe Rolle. Wissenschaftliche Stu-
dien gehen von zehn bis 15 Prozent An-
teil an der Gasversorgung in Deutsch-
land aus.

w&M: Wird es nur bei einer Anlage bleiben?
HOFFMANN: Das hingt von der Preisent-
wicklung und von den politischen Rah-
menbedingungen ab. Stimmen beide

Potenzial fiir 40 solcher Anlagen.
wa&M: Potenzial gibt es auch noch fiir Erd- |
gasfahrzeuge in Berlin? [

HOFFMANN: Wir haben das Geschaft mit
Erdgas als Kraftstoff 2006 gegeniiber
dem Vorjahr erneut um 20 Prozent stei-
gern konnen. In Berlin sind mittlerweile
mehr als 2.500 Erdgasautos unterwegs,
ein Viertel mehr als 2005. Die Fahrzeuge
produzieren praktisch keinen Feinstaub
und haben wesentlich geringere CO,-
Werte. Zudem haben sie auch preisliche
Vorteile. Im Vergleich zu einem Benzin-
motor sparen sie 50 Prozent der Treib-
stoffkosten. Die anstehenden mneuen
Grenzwerte werden diesem Geschéifts-
bereich weiteren Auftrieb verleihen.
Wa&M: Der beste Klimaschutz ist ein rationel-
ler Energieverbrauch beziehungsweise weitere
Verbrauchseinsparungen. Was kann ein Ver-
sorger dafiir tun?

HOFFMANN: Wir sehen darin eine neue
Geschiftschance, weil damit allein
schon der Bedarf an individueller Bera-
tung der Kunden weiter wachst. Genau
darum kiimmern wir uns mit einem er-
weiterten Serviceangebot. Auch tech-
nisch und technologisch bieten wir da
Neuheiten.

W&M: Zum Beispiel?

HOFFMANN: Wir haben unlingst zur Un-
terstiitzung der Markteinfithrung 20 so
genannte Minikraftwerke von einem
neuseeldndischen Hersteller erworben.
Die gasbefeuerten Gerite, die nicht
grofer als eine Waschmaschine sind und
deren Massenfertigung ab dem kommen-
den Jahr in Europa starten soll, decken
den Wiarmebedarf eines Einfamilienhau-
ses und produzieren auch noch Strom.
Nach Berechnungen des Herstellers kann
damit jeder Haushalt pro Jahr eine Ton-
ne an klimaschiadlichem Kohlendioxid
vermeiden. Wir haben mit den Geriten
jetzt einen Feldversuch gestartet. Die Re-
sonanz darauf war hoch. Geht der Ver-
such positiv aus, werden wir ab 2008 die
Gerate beil entsprechender Nachfrage in
groRer Stiickzahl installieren.

waM: Betrlin ist ihr Hauptmarkt. Mit der
Ubernahme der brandenburgischen EMB und
dem Einstieg bei den Stadtwerken Branden-
burg sind sie aus der Stadt herausgegangen.
Denkt die Gasag an weitere Akquisitionen?
HOFFMANN: Das ist sicherlich ein strate-
gisches Ziel, zumal offensichtlich der
Druck auf die Kommunen wichst, aus
Konsolidierungsgriinden ihre Stadtwer-
ke zu verkaufen. Ob diese Entwicklung
wirklich so eintrifft, bleibt freilich offen.
wam: Also Abwarten und Tee trinken?
HOFFMANN: Nein, wir miissen aus unse-
rem angestammten Gebiet herauswach-
sen und werden nun wie andere Versor-
ger auch unsere Produkte in anderen ost-
und westdeutschen Stidten anbieten.
Das Vertriebsprojekt dazu lauft. Wir wol-
len am 1. Oktober damit starten.
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