Laubag-Findlingspark Nochten
und ist somit nicht zeitnah realisierbar.
Daher plant Vattenfall als einen ersten
Schritt die Offenlegung von Erzeugungs-
daten eigener Kraftwerke und setzt bei
Beteiligung aller Marktteilnehmer auf
folgende positive Effekte: die Preisbil-
dung ist besser nachvollziehbar, die
Marktteilnehmer konnen die Preise bes-
ser prognostizieren, der Manipulations-
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verdacht ist ausgerdumt
und das Vertrauen in den
GroBhandelsmarkt wird
somit gestarkt.

Konkret planen wir
fiir Anlagen, die grofer
10 MW (Megawatt)
sind, tdglich folgende
Informationen zu verdf-
fentlichen: die instal-
lierte Nettoleistung
(nach Energietrigern),
die maximal verfiigbare
Nettoleistung pro Tag
fiir das laufende und das Folgejahr, die er-
zeugte Nettoarbeit ex post pro Tag nach
Energietragern (beginnend am 1.1.2006),
auBerplanmiBige Ereignisse mit der Still-
standsdauer.

Mit dieser Offensive legt Vattenfall
bislang geschiftlich geheime Erzeu-
gungsdaten offen und hofft zugleich, dass
sich die anderen Markteilnehmer dem

Modell anschliefen. Die Daten sollen so
lange auf unserer Homepage verdffent-
licht werden, bis eine einheitliche Losung
gefunden ist.

Im Internet: www.vattenfall.de

Dr. Klaus Rauscher ist Vorstandsvorsit-
zender der Vattenfall Europe AG, Miin-
chen. Er war von 1988 bis 1991 Leiter der
Bayerischen Staatskanzlei und wechselte
1991 zur Bayerischen Landesbank, wo er
als Vorstandsmitglied u.a. fiir die Ener-
giewirtschaft zustdndig war. Von Novem-
ber 2001 an hat Dr. Rauscher als Vor-
standsvorsitzender der HEW und mit der
Griindung der Vattenfall Europe AG die
Integration der vier Unternehmen Bewag,
HEW, LAUBAG und VEAG eingeleitet.
Dr. Rauscher ist ordentliches Mitglied
des Vorstandes der Vattenfall AB, Stock-
holm und Prisident des Verbandes der
Verbundunternehmen und Regionalen
Energieversorger in Deutschland — VRE
sowie Vizeprisident des VDEW.

Erstes Franchise-Konzept fur Energiebranche

envia-Partner bieten den Kunden vor Ort alles aus einer Hand

Das gab es in der Branche noch nie: Die envia Mitteldeutsche Energie AG
(enviaM) eroffnete zu Jahresbeginn gemeinsam mit lokalen Elektroinstalla-
teur-Fachbetrieben drei Franchise-Filialen in Ostdeutschland. Damit leitet
der Chemnitzer Energiedienstleister eine neue Ara des Kundendienstes ein.

Die regional anerkannten Elektrofir-
men erhalten als Partner von enviaM die
Moglichkeit, das Produkt- und Dienstlei-
stungsspektrum eines herkdmmlichen

Elektrofachbetriebes deutlich zu erwei-
tern. Zudem kommt der in den neuen
Bundesldndern fithrende regionale Ener-
giedienstleister seinen rund 1,6 Millionen
Kunden niher.

Acht Prozent fiir Beleuchtung

Unterhaltungs-
elektronik, Tele-
kommunikation,

Licht

Kuhl- und Gefrier-
8 schranke, andere

,»Vor allem profi-
tieren die Kunden
von dieser Zusam-
menarbeit®, bestitigt
Christina Windolph,
Geschiftsfiihrerin

Computer Haushalts- der  envia-Partner

10 gera;(e) Windolph  Elektro-

montagen GmbH in

Y [ o G Taucha .bel Lelpzllg.
15 Kochen, ,,Denn sie haben wie-
Trocknen, der einen persdnli-

Buiﬁlr?s;gg chen Ansprechpart-

Heizung : _

18 D= ner. Viele Kunden be

Struktur des Stromverbrauchs im Haushalt 2003 in Prozent

19 vorzugen ein person-
liches Gesprich, ge-

llen: VDEW
e rade wenn es um Fra-

gen zur Stromrechnung, um Moéglichkei-
ten des Energiesparens oder den Kauf ei-
ner umweltfreundlichen Wérmepumpe
geht. Als envia-Partner konnen wir dem
Kunden nunmehr — vom Hausanschluss
im Keller bis zur Photovoltaikanlage auf
dem Dach — alles aus einer Hand bieten.
Und bei Bedarf sogar eine attraktive Fi-
nanzierung der Produkte und Dienstlei-
stungen.*

Neben der personlichen Beratung offe-
rieren die envia-Partner, zu denen in der
ersten Phase des Pilotprojektes Filialen in
Cottbus, Marienberg und Taucha
gehoren, auch Produkte und Dienstlei-
stungen zu einem festen kundenfreundli-
chen Preis und mit einer fest zugesicher-
ten Qualitdt. ,,Unsere Kunden kommen
durch die Zusammenarbeit mit enviaM in
den Genuss von hohen Qualitits- und



28 ENERGIEWIRTSCHAFT
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dennidhe und -betreu-
ung in den Mittel-
punkt stellen. Dabei
wird die Zusammen-
arbeit mit renom-
mierten regionalen
Elektrofirmen nicht
nur zur Win-Win-
Strategie, die beiden
Partnern des Franchi-
sing Vorteile bringt.
Am Ende soll ein
,Iriple-Win®“ stehen
— von dem vor allem
die Kunden profitie-
ren. Das ,,Alles-aus-
einer-Hand-Ange-

bot*“ der envia-Part-
ner ist vorrangig auf
private und gewerbli-

sz
o

Arbeitsgemeinschaft
Energiebilanzen, VDEW

Servicestandards, wie beispielsweise ei-
ner fiinfjdhrigen Garantie®, sagt Christina
Windolph.

Mit dem bundesweit ersten Franchise-
Projekt in der Energiewirtschaft will en-
viaM neben einem breiten Produkt- und
Dienstleistungsspektrum vor allem Kun-

che Bauherren,
Haus- und Woh-
nungseigentiimer so-
wie Gewerbetrei-

bende und 6ffentliche Einrichtungen aus-
gerichtet.

Flachendeckendes Netz

Die Pilotphase mit ausgewihlten en-
via-Partner-Filialen wird etwa zwei Jahre

Mehr Kundennihe

Drei Fragen an und drei Antworten von
Dr. Wolfgang Ahlemeyer, Vorstand Marketing/Vertrieb und Energiebeschaffung bei enviaM

Was ist das Neue am Konzept von enviaM?

wahren. Wobei in Chemnitz schon vorbe-
reitet wird, Ende dieses Jahres weitere
Partner ins Boot zu holen. Mittelfristig
plant enviaM, ein flichendeckendes Fran-
chise-Filialnetz mit 25 bis 30 Partnern im
gesamten Netzgebiet aufzubauen, das die
Bundeslinder Brandenburg, Sachsen,
Sachsen-Anhalt und Thiiringen umfasst.

UN.
*eny ESA Cotthus

Dr. Wolfgang Ahlemeyer: Etablierte Unternehmen der regionalen Energiewirtschaft gehen beim Franchise-
Konzept der enviaM eine Partnerschaft zum gegenseitigen Nutzen ein. enviaM bringt als Marktfiihrer auf dem
ostdeutschen Strommarkt und Franchise-Geber ein breites und innovatives Produktspektrum ein; renommierte,
mit der Region verwurzelte Elektrofirmen warten als Franchise-Nehmer mit professioneller Beratung, exakter
Termintreue und hochster Ausfithrungsqualitét auf. Beide Partner ergidnzen sich zum Vorteil der Kunden, die
nunmehr einen personlichen Ansprechpartner haben und vor Ort alles rund um das Thema Energie aus einer
Hand bekommen.

Welche Vorteile erhofft enviaM fiir sich selbst?

Dr. Wolfgang Ahlemeyer: Die Er6ffnung der envia-Partner-Filialen ermdglicht einen deutlich engeren Kontakt zu unseren Kunden. Wir be-
kommen wieder ein Gesicht vor Ort, indem enviaM-Kunden, denen ein personlicher Kontakt mehr am Herzen liegt als der Anruf in einem
anonymen Call-Center, eine Beratung von Angesicht zu Angesicht erhalten. Viele unserer Wettbewerber verzichten aus Kostengriinden auf ei-
nen solchen Service. Wir aber glauben, dass Kundennihe perspektivisch immer wichtiger wird und wieder neu belebt werden muss.

Wobei Franchising so neu aber nicht ist.

Dr. Wolfgang Ahlemeyer: Nein, das System gibt es schon seit mehr als 140 Jahren. Damals hat die amerikanische Firma ,,Singer Sewing Ma-
chine Company* es erstmals fahrenden Handlern gestattet, Singer-Ndhmaschinen auf eigene Rechnung zu verkaufen. Franchising wird heute
in vielen Bereichen eingesetzt, ich sage nur: McDonald’s. Experten sind der Ansicht, dass dieses System bis zum Jahr 2010 weltweit die Ver-
triebsform Nummer Eins sein wird. Hier iibernehmen wir mit unseren Partnern gern eine Vorreiterrolle.



