Know-how zahit

Das Geschaftsfeld ,,Contracting” bietet fur Stadtwerke
Chancen auf stérkere Kundenbindung. Die Bearbeitung
des Marktes erfordert allerdings gute Kenntnisse.

der Elektrizitatswirtschaft (VDEW)

und der Wirtschaftsprifungsgesell-
schaft Ernst & Young aus dem Friihjahr
2003 setzen 65 Prozent der kommuna-
len Energieversorger auf eine Diversifi-
zierung als Erfolgsgarant ihrer Unterneh-
mensstrategie: Sie bieten mehr als ,nur*
Strom, Wasser und Gas. Ein im Zusam-
menhang mit dem zielgerichteten Aus-
bau des Dienstleistungsangebots be-
deutendes Element ist Contracting. Die
Leistungen Uber die Lieferung von
Strom, Wasser und Gas hinaus auch auf
die Lieferung von Warme, Kalte, Dampf
oder Druckluft auszudehnen, macht we-
gen der prognostizierten Wachstumspo-
tenziale in diesem Markt Sinn. Ange-

Laut einer Befragung des Verbands
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sichts der umfangreichen Kenntnisse,
die lokal und regional agierende Ener-
gieversorger von den Verbrauchern ha-
ben, ist die Basis flr die Bearbeitung
dieses Marktes denkbar gut.

Die Gewinnung von Contracting-Kun-
den, die Gestaltung von Contracting-
Vertragen und das Controlling von Con-
tracting-Projekten tragt aber viele The-
men in das Unternehmen, die vorher
keine oder nur wenig Bedeutung hatten.
Auf einige besonders wichtige Fragen
und Aspekte sei hier hingewiesen.

1 Was ist zu beachten, wenn ein woh-
nungswirtschaftlich genutztes Ob-
jekt auf Contracting umgestellt
wird?

Die Frage der Anpassung von Kaltmie-
ten und der Umlagefahigkeit von War-
melieferungs-Entgelten auf die Neben-
kosten wird teilweise kontrovers disku-
tiert. Flr die Kommunikation mit Mietern
in dieser Frage ist es wichtig, die recht-
lichen Rahmenbedingungen genau zu
kennen.

I Welche Anforderungen sind an Ver-
triebsmitarbeiter und Vertriebspro-
zesse im Contracting zu stellen?

Vertriebsmitarbeiter, die auch Contrac-
ting vermarkten sollen, tun sich regel-
maBig schwer mit dem vergleichsweise
komplexen Ablauf eines Contracting-
Projekts. Zielgerichtete Schulung und
der Aufbau eines klaren Vertriebspro-
zesses helfen sehr, in diesem Ge-
schéftsfeld erfolgreich zu sein.

1 Welche steuerlichen Besonderhei-
ten sind zu beachten?

Insbesondere was die Bilanzierung der
Anlagen im Contracting und die Be-
handlung des Contracting im Zusam-
menhang mit der Okosteuer betrifft, sind
zahlreiche Besonderheiten zu beachten.
Ein grundsétzlicher Uberblick zu diesen
Themen und fachlich versierte Berater
kénnen helfen, aus diesen Themen ech-
te Verkaufsargumente zu machen.

I Welche Besonderheiten ergeben
sich beim Contracting fiir den ho-
heitlichen Bereich der Kommune
oder andere o6ffentliche Auftragge-
ber?

NAHWARMEKONZEPTE
Tagung in Kassel

~Energie-Contracting“ als Marktseg-
ment auch fur Stadtwerke hat sich
mittlerweile einen festen Stellenwert
erobert. Nahwarmeprojekte unter-
scheiden sich von anderen Contrac-
ting-Vorhaben  durch  komplexere
Randbedingungen, andererseits er-
moglicht oft erst die bei Nahwarme-
einsatz zu erreichende AnlagengroBe
den Einsatz innovativer Versorgungs-
konzepte.

Bei der Tagung ,Nahwarmekonzep-
te* am 22. Juni in Kassel kdnnen alle,
fur die Nahwarmekonzepte zum tag-
lichen Geschaft gehdren oder in Zu-
kunft gehoren werden, ihr Wissen auf
den aktuellen Stand der rechtlichen
und technischen Rahmenbedingen
bringen.

Infos: Verband flir Warmelieferung, Hannover,
Tel. 0511/36590-0, www.vfw.de/_vfw/veranstal
tungen/_teil_nahwaermekonzepte.php

der gemeinderat 06/04



Um den Kostenvorteil des Contracting
durch Energieeffizienz und privatwirt-
schaftliches Controlling nicht zu ver-
spielen, sind Anpassungsstrategien in
Bezug auf die Themen Umsatzsteuer
und offentliche Zuwendungen zu su-
chen. Versierte Berater mit Erfahrung in
der Abwicklung von Contracting-Projek-
ten helfen dem Auftraggeber auch in
diesem Punkt bei konkreten Fragestel-
lungen weiter.

Erfolgreiches Agieren im Contracting-
Markt setzt die Kenntnis der Problembe-
reiche und den aktiven Umgang mit die-
sen Herausforderungen voraus. Ein neu-
es Geschaftsfeld wie das Contracting
braucht Investitionen - vor allem in
Know-how und den Aufbau von Koope-
rationen mit Know-how-Tragern.

Die Zugehorigkeit zu einem Verband wie
dem Verband fur Warmelieferung (VW)
in Hannover kann eine sinnvolle Antwort
auf diese Herausforderungen sein. Unter
anderem mit Seminaren, direkten Leis-
tungen an die Mitglieder und der Ver-
mittlung von Experten hat der VIW in
den vergangenen Jahren seine Position
als Know-how-Trager im Contracting-
Markt gefestigt. Wolfram Moritz

Wolfram Moritz ist Wirtschaftsprifer und Steuerberater
in der Kanzlei Moritz Pikl Winterlich in Northeim.

WARMELIEFERUNG

Kooperation mit dem Handwerk

Der liberalisierte Energiemarkt hat neue
Chancen fur Handwerksbetriebe ge-
schaffen. In Dusseldorf sind die Fach-
betriebe der Innung fiir Sanitar- und
Haustechnik seit Jahren erfolgreich in
der Nahwarmeversorgung aktiv. 50 von
ihnen arbeiten mit den Stadtwerken
Dusseldorf in der NahWarme Dussel-
dorf GmbH (NWD) zusammen. Aus der
strategischen Partnerschaft ist ein leis-
tungsfahiges Gemeinschaftsunterneh-
men gewachsen.

Derzeit betreibt die NWD in Dusseldorf
und Umgebung rund 140 Nahwarme-
anlagen unterschiedlicher GroBe mit
einer Gesamtleistung von 34 Mega-
watt. Fur einen reibungslosen und ef-
fektiven Betrieb der Anlagen sorgt die
Regelungs- und Gebaudeleittechnik
von Kieback&Peter. Mit seinem Know-
how ist das Unternehmen nicht nur der
Lieferant der Leittechnik, sondern auch
erfahrener Berater der kommunalen
Partner sowie des Sanitar-, Heizungs-
und Klimatechnik-Handwerkes.

Die Effizienz der Nahwarmeversorgung
wurde durch den Einsatz der moder-
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Erfolgreiche Integration ist kein Zufall
Strategien kommunaler Integrationspolitik

e, Landkreise und Gemeinden leisten bei der Integration von Zuwanderern hervorragende Arbeit,
sie Strategien kommunaler Integrationspolitik entwickeln und umsetzen. Diese zukunftsweisenden
auszustellen, zu vergleichen und zu optimieren, um anschlieBend allen Kommunen die
zuganglich zu machen, ist das Ziel des gemeinsamen Wettbewerbs.

Gesucht werden Stadte, Gemeinden und Landkreise in Deutschland, in denen die erfolgreichsten und
wirksamsten Strategien kommunaler Integrationspolitik entwickelt und umgesetzt werden

Zur Bewerbung eingeladen sind die kommunalen Gebietskdrperschaften, d. h. alle deutschen Stadte,
reise sowie die Stadtstaaten und ihre Bezirke

erbungsfrist fUr die Vorauswahl beginnt am 25. Mai 2004 und endet am 10. September 2004. Die
erden ermittelt von einer Jury, die mit elf Experten aus den Bereichen Politik, Wissenschaft

Wettbewerb des Bundesministeriums
des Innern und der Bertelsmann Stiftung

Weitere Informationen sowie die Bewerbungs-
unterlagen sind vom 25. Mai 2004 an online
abrufbar unter www.erfolgreiche-integration.de
und erhaltlich unter www.bmi.bund.de oder tber
das Projektburo der Bertelsmann Stiftung:

und Praxis besetzt ist
) % Bundesministerium
Ausgezeichnet werden bis zu drei Kommunen flir ihre besonders gelungenen und effizienten Strategien zur des Innern
Integrationspolitik. Es wird ein Preisgeld von insgesamt 50.000 Euro vergeben. Die Wettbewerbsergebnisse I ——
sollen allen Kommunen zur Verfligung gestellt werden. Bertelsmann Stiftung

Bertelsmann Stiftung

Projektbiiro Erfolgreiche Integration
Carl-Bertelsmann-StraBe 256

33311 Glitersloh

Telefon: 05241 81-81 360

E-Mail: erfolgreiche.integration@bertelsmann.de

Bei der Nahwarmeversorgung arbeiten in
Diisseldorf Energieversorger und Hand-

werk eng zusammen. Foto: BilderBox

nen Regeltechnik und der Vernetzung
der Anlagen erheblich gesteigert. In
der Betriebsflhrung wurden die Pro-
gnosen zur Kostensenkung sogar un-
terschritten. Wesentlich fiir den Betrieb
der Nahwarmeanlagen ist ein durch-
greifendes Servicedenken bei unveran-
dert hoher Betriebs- und Versorgungs-
sicherheit.

Kontakt: Nahwarme Dusseldorf, Christoph Birgel,
Tel. 0211/3 98 55 20 - Kieback&Peter, Berlin,
Tel. 030/6 00 95-0, www.kieback-peter.de

der gemeinderat 06/04
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