BETRIEBSFUHRUNG

Fiir gute Partnerschaft
mit dem Energieversorger

Zum 30. Juni 2006 hatte EnviaM den etwa 1000 ostdeutschen
Elektrofachbetrieben in ihrem Versorgungsgebiet die bis dahin
bestehende Marktpartnerschaft aufgekiindigt. Fiir die kiinftige
Zusammenarbeit wurde eine Franchisekonzept vorgelegt mit
der Begriindung, den Service fiir den privaten Endkunden damit
wesentlich zu verbessern. Als Filialpartner kommen aber nur
noch ausgewahlte Fachbetriebe dafiir infrage.

Auswirkungen in der Praxis

Von vielen Inhabern der Elektrofach-
betriebe der betroffenen Bundes-
lander wird das neue Konzept sehr
kritisch betrachtet. Daher informier-
te sich der ep aus erster Hand zum
aktuellen Stand in dieser Angelegen-
heit und fragte zur Fachmesse
Belektro 2006 beim Vorsitzenden
des Landesinnungsverbandes der
Elektro- und Informationstechni-
schen Handwerke Berlin/Branden-
burg Herrn Werner Gutschmidt nach

(Bild @):

Herr Gutschmidt, warum wurde die
bestehende  Marktpartnerschaft
mit dem Elektrohandwerk seitens
der EnviaM aufgekiindigt? Welche
Griinde sehen Sie dafiir?

W. Gutschmidt: Vielleicht darf ich
zuvor auf die frihere Zusammen-
arbeit mit dem Energieversorger
eingehen. Bis zum Beginn des Jah-

res bestand aus meiner Sicht eine
gute Zusammenarbeit der Elektro-
fachbetriebe mit EnviaM als gleich-
berechtigte Marktpartner. Der Ver-
sorger fuhrte z. B. technische
Schulungen flir das Elektrohand-
werk durch, um gegeniber dem
Kunden stets auf dem aktuellen
Stand zu sein. Daflr warben unse-
re Betriebe bei neuen Kunden, den
Stromvertrag mit EnviaM abzu-
schlielen. Trotz guter Erfolge wur-
den die daflr zustehenden 20 Euro
Provision je Neuvertrag von den Be-
trieben nur in wenigen Fallen einge-
fordert.

Dennoch beklagte der Versorger
plétzlich zu hohe Kosten und Auf-
wendungen dieser Zusammen-
arbeit. Fur mich, ehrlich gesagt,
nicht verstandlich. Dann wurden wir
mehr oder minder erst von Ver-
offentlichungen in der Presse da-
von Uberrascht, dass nun diese
Partnerschaft ausgedient hat.

IM UBERBLICK

dern
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in:

Ziele:

ner-Filiale

Fakten zur derzeitigen Situation

Uber Envia Mitteldeutsche Energie:
e eine von zwolf Regionalgesellschaften der RWE Energy AG und
e flihrender regionaler Energiedienstleister in den neuen Bundeslan-

Anderungen des Vertragsverhaltnisses zu Jahresbeginn:
e Kundigung der bisherigen Marktpartnerschaft mit den Elektrofachbe-

* Vorstellung eines neues Partnerprojekts unter der Uberschrift: ,Dem
Kunden ein Stlick naher”: Ausgewahlte Elektroinstallationsbetriebe
werden zur Franchise-Filiale von EnviaM.

Eréffnung der ersten Franchise-Filialen im Januar und Februar 2006

e Cottbus — ESA Elektro-Service und Anlagenbau,
e Taucha (bei Leipzig) — Windolph Elektromontagen und
e Marienberg — Licht & Kraft Elektroanlagenbau.

Leistungsspektrum der neuen Filialen:
Angebot eines Leistungspakets, bestehend aus Beratung, Verkauf,
Installation, Finanzierung, anfangs fur Energieanwendungen wie
Warmepumpen und Photovoltaikanlagen mit finf Jahren Garantie
seitens der Envia-Partner auf alle Installationsleistungen

e Herstellen des direkten Kontakts zum Endkunden auch Uber die Part-

o Mittelfristig ist es geplant, das Filialnetz flachendeckend auszubauen.
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© W. Gutschmidt im Gesprach mit dem ep wahrend der
Fachmesse Belektro

Warum sehen Sie diese Entwick-
lung mit kritischen Augen an?

W. Gutschmidt: Stellen Sie sich
doch einmal vor, dass von den etwa
1000 Betrieben, die bisher — das
zwar auf freiwilliger Basis — die Mog-
lichkeiten der Marktpartnerschaft
nutzen konnten, jetzt nur noch 30,
vielleicht maximal 50 Betriebe, da-
flr Gberhaupt noch infrage kommen.
Das bedeutet, die anderen Betriebe,
die den weitaus grofiten Anteil aus-
machen, bleiben ausgegrenzt. Das
ist fur meine Begriffe eine Aus-
nutzung der marktbeherrschenden
Position zum Nachteil der Elektro-
handwerkergemeinschaft.

Ich mochte dazu ein Beispiel nen-
nen, wie sich diese Konstellation
praktisch auswirken kénnte:

Ein Fachbetrieb erhalt beispiels-
weise vom Kunden den Auftrag, eine
Warmepumpe zZu installieren.
Gleichzeitig nimmt der Betrieb die
entsprechende Anmeldung beim
Energieversorger vor.

Dabei kann er bei diesem Auftrag
auf die Finanzierung des Versorgers
zurlickgreifen und auch die Strom-
gutschrift beanspruchen. Damit ist
er sicher in einer vergleichsweise
besseren Position als die Ubrigen
Betriebe.

Wie sehen Sie denn die Situation
fiir die Fachbetriebe als Franchise-
Filialen von EnviaM?

W. Gutschmidt: Was die neuen
Franchisebetriebe anbetrifft, werden
diese sicher erst einmal von dem
Wettbewerbsvorteil profitieren, so-
wie ich das bereits erwahnte. Es ist
anzunehmen, dass sie durch den
Franchisevertrag durchaus in den
Genuss von Einkaufsvorteilen kom-
men kénnen.

Was jedoch auf einem anderen Blatt
steht ist, dass sie dabei ihre Unab-
hangigkeit als selbststandige Unter-
nehmen groftenteils verlieren. Als

Franchisenehmer ist man schlief-
lich in der Pflicht, unter der Marke
des Franchisegebers, also EnviaM,
die gelieferten Produkte und Mate-
rialien zu verbauen, die Vertriebs-
strategie des Energieversorgers
konsequent umzusetzen.

Gibt es einen Dialog, um gemein-
sam diese Probleme auch vor allem
im Interesse der Kunden zu losen?
W. Gutschmidt: Leider scheint die
Sache im Moment etwas festgefah-
ren zu sein. Es liegt zwar seitens des
Versorgers ein neues Angebot fiir
eine Zusammenarbeit vor. Jedoch
halt man offensichtlich strikt an der
Umsetzung des Franchisekonzepts
und der Bevorzugung einzelner Fach-
betriebe fest. Das kdnnen wir so
nicht akzeptieren.

Ich halte das Ganze fir ein wettbe-
werbsrechtliches Problem. Es be-
steht seitens EnviaM die Versor-
gungspflicht der Kunden. Diese da-
mit entstandene Kundennahe und
Vertrauensposition wird aus meiner
Sicht ungerechtfertigt ausgenutzt.

Wie sehen Sie denn die Zukunft der
Elektrohandwerkergemeinschaft,
und wie stellen Sie sich denn eine
Losung vor?

W. Gutschmidt: Wir sind jederzeit
gesprachsbereit.

Dabei muss es sich aber um einen
Vorschlag handeln, der eine gleich-
berechtigte Marktpartnerschaft zum
Ziel hat. Das setzt voraus, dass
nicht nur einige wenige Betriebe in
diese Zusammenarbeit einbezogen
werden, sondern alle Elektrofach-
betriebe, die daran interessiert sind.
Im Endeffekt geht es um die Star-
kung der Elektrohandwerkergemein-
schaft und um einen guten Service
flr unsere Kunden.

Herr Gutschmidt, vielen Dank fir
das Gesprach.
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