» Wir wollen mehr als Gas verkaufen*
GASAG-Vorstand Prohl tiber neue Geschifte, Klimapolitik und steigende

Herr Prohl, das milde Wetter hat die Ga-
sag am Jahresanfang massiv Umsatz gekos-
tet. Konnten Sie das Minus ausgleichen?

Nein, wir werden in diesem Jahr iiber
zehn Prozent weniger Erdgas verkaufen
als 2006. Auch das Ergebnis wird niedri-
ger ausfallen. Die Zukunft des Unterneh-
mens kann nicht mehr nur darin liegen,
miglichst viel Gas abzusetzen, sondern
darin, Kunden beim Energiesparen zu
helfen und die Margen durch Dienstleis-
tungen zu kompensieren.

Wo setzen Sie an?

Wir bauen neue Geschiftsfelder aus.
Zum Beispiel unterstiitzen wir Kunden,
die ihre Energieversorgung umwelt-
freundlich modernisieren wollen. Bei der
Solarthermie - der Wirmegewinnung aus
Sonnenenergie - ist es uns in Berlin gelun-
gen, alle an einen Tisch zu bekommen.
Mit den kommunalen Wohnungsbauge-
sellschaften haben wir grofie Wohnungs-
komplexe mit mehreren hundert Einhei-
ten ausgewihlt, um sie mit Solarthermie-
anlagen in Kombination mit Erdgashei-
zungen auszustatten. Und es gibt noch
viele Dachflichen in Berlin, die geeignet
wiren. Das Ganze funktioniert aber nur
bei einer entsprechenden Forderung. So-
larthermie kostet doppelt bis dreifach so
viel wie fossile Brennstofftriger.

Die Regierung setzt in ihren Klimapldnen
stark auf Solarthermie...

Uber das Vorgehen, der Wohnungswirt-
schaft einen Anteil von zehn bis 15 Pro-
zent vorzuschreiben, muss man wirklich
noch einmal nachdenken. Uberhaupt
sollte die Regierung auf FérdermaRnah-
men setzen, nicht auf Ordnungspolitik.

Passiert ohne Pflicht iiberhaupt etwas?

Die Diskussion iiber die gesetzlichen Rah-
menbedingungen und die inkonsequente
Firderpolitik hat die Leute stark verunsi-
chert - und dazu gefiihrt, dass viele erst
einmal nichts machen. Im ersten Halbjahr
2007 wurden bundesweit 25 Prozent we-
niger Heizungsanlagen modernisiert als
in den ersten sechs Monaten 2006. Ein
grofes Problem ist auch die Kapitalmobi-
lisierung. Viele kleinere und mittlere

Wohnungsbesitzer scheuen die Investitio-
nen. Wir und auch andere Energiedienst-
leister, wiirden die gerne iiber das Con-
tracting iibernehmen, wobei wir die neue
Anlage bauen und bewirtschaften. Doch
im Mietrecht ist nur vorgesehen, dass Ver-
mieter Modernisierungskosten auf die
Mieter umlegen kénnen - nicht aber ein
Contractor. Das Thema hat die Regierung
in Meseberg auf Eis gelegt.

Wie hoch ist der Modernisierungsbedarf?

Circa zehn Prozent der Heizungsanlagen
sind ilter als 25 Jahre, fiinf Prozent diirf-
ten laut Verordnung gar nicht mehr betrie-
ben werden. In Berlin geht es um mehr als
20000 Anlagen, bei denen der Verbrauch

um 30 bis 40 Prozent gesenkt werden
kénnte. Dann kann man immer noch {iber-
legen, was man zusitzlich machen kiénnte.
Was wiire das neben der Sonnenwdrme?
Wir haben iiberraschend gute Reaktionen
auf Mikro-Heizanlagen mit Kraft-
Wirme-Kopplung, die neben Wirme di-
rekt in den Wohnhiusern auch Strom pro-
duzieren. Problematisch ist aber, dass die
Regierung bisher nur Anlagen im Rahmen
des neuen Wirmegesetzes anerkennen
will, die mindestens 25 Prozent Strom pro-
duzieren. Diese Anlagen wiren aber fiir
kleinere Wohnhiuser viel zu groft. Aufer-
dem wird in dem Gesetzentwurf Fern-
wiirme bevorzugt, obwohl dort hohe Uber-
tragungsverluste vom Grofkraftwerk zum
Kunden entstehen.

Ist die Lobbyarbeit Ihrer Konkurrenten so
viel besser?

Eindeutig ja. Die Fernwirmeunterneh-
men haben eine gut aufgestellte Lobby.

Die sehen die Gelegenheit, liber die Fern-
wirme die Auswirkungen des Wettbe-
werbs abzufedern. Wihrend der Gasver-
sorger schnell gewechselt werden kann,
hitte der Fernwirmeversorger durch An-
schluss- und Benutzungszwang quasi ein
Monopol. Das sollte die Politik beden-
ken, wenn sie die kommunalen Betriebe
zum Gegenpol zu den grofien Stromkon-
zernen aufbauen will. Niedrigere Erlose
aus dem Stromverkauf knnten dann auf
die Wirmekunden umgelegt werden.

Sie begegnen dem Wettbewerb mit Expan-
sion. Wie laufen Ihre Geschdfte in Kiel?

Wir sind dort gerade zwei Monate am
Markt und haben schon Vertrige iiber 20
Millionen Kilowattstunden abgeschlos-
sen. Das entspricht dem Verbrauch von
800 Einfamilienhiusern. Wir sind sehr
zufrieden.

Wann kommen weitere Stidte dazu?

Wir beobachten die Szene. Wir haben Zu-
gang zu drei Marktgebieten, die immer-
hin zwei Drittel des Gaskundenpotenzials
in Deutschland abdecken. Aufterdem wol-
len wir mit der Essener NGT, die wir ge-
rade gekauft haben, und unserer Tochter
Gasag Wirmeservice bei den Dienstleis-
tungen expandieren. Schon durch jetzt ab-
geschlossene Vertrige werden wir den
Umsatz bei Gasag Wiirmeservice im kom-
menden Jahr auf 60 bis 70 Millionen Euro
verdoppeln. Bis 2015 sollen dreistellige
Millionenumsitze erreicht werden.

Bedeutet das auch mehr Arbeitsplitze?

Wir werden unsere Mitarbeiterzahl im
kommenden Jahr erstmals seit der Privati-
sierung der Gasag wieder steigern.

Das zentrale Thema fiir die meisten Ihrer
heutigen Kunden bleibt der Gaspreis. Pla-
nen Sie Verdnderungen?

Im April haben wir den Preis gesenkt,
weil auch Ol billiger geworden ist. Bis
Jahresende bleiben die Preise stabil.
Aber bei einem Olpreis von 92 Dollar je
Barrel und mehr miissen wir reagieren.
‘Wann und wie stark priifen wir gerade.

Vattenfall hat wegen der Strompreiserhé-
hung im Sommer viele Kunden verloren...

Wir sind sehr froh iiber die Konkurrenz
auf dem Gasmarkt in Berlin. Die Kunden
werden sehen, dass alle nur mit Wasser
kochen. Wir sind Hindler, wir haben
keine Gasquelle im Hinterhof. Wir kén-
nen uns von dramatisch steigenden Prei-
sen nicht abkoppeln.

— Das Interview fiihrte Bernd Hops.



