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Mittelstandsgeschdft

I Fragen an Roman Schneider

,Man muss sich gegenseitig aneinander gewohnen”

bM/ Offensichtlich spricht vieles
fiir Kooperationen der Stadt-
werke mit regionalen Kreditinstituten.
Woran scheitert das in der Praxis?

Es ist richtig, dass Kooperationsansdtze
far beide Befeiligten zu einer Win-Win-
Situation fUhren koénnen. Hemmnisse
sehe ich noch in den unferschiedlichen
Geschdffssystemen der Versorger und der
regionalen Kreditinstitute. Man muss sich
gegenseifig aneinander gewohnen, Ver-
stdndnis flr den Blickwinkel des anderen
aufbauen.

Dann erkennt man rasch, worin die
Chancen bestehen, in bestimmten Fragen
deutlich enger als bisher zusammen zu
arbeiten, insbesondere, weil man eine
groBe Schnittmenge gleicher Kunden hat.

bM/ Wie kann ein pragmatischer
Ansatz aussehen, um die
Chancen fiir den Kooperationserfolg zu
ermitteln?

Man setzt sich zusammen, erkldrt dem
anderen sein Geschdftssystem und die
Erfordernisse an eine Zusammenarbeit
aus eigener Perspektive. Dann kommt
man schnell auf gleiche Themen, jeweils
aber aus einer anderen StoBrichtung. Und
dann sollte man mif einem Kkleinen The-
ma die Kooperation angehen, tben, Er-
fahrungen miteinander machen, eventuell
auch Korrekiuren ergreifen. RegelmaBiger
Erfahrungsaustausch hilft, die Dinge
nach vorne zu treiben und erste Erfolge
sichtbar zu machen.

bM/ Ist die Annahme realistisch,
dass Energieversorgungsun-

ternehmen Kundenbindung erreichen
kénnen?

Versorger, insbesondere Stadtwerke, ha-
ben einen qualitativ werfigen Zugang zu
inren Kunden. Dies sefzt aber voraus,
dass sie offen und ehrlich kommunizieren,
flr ihre Kunden auch da sind.

Selbst die Menschen, die heute fast alles
uber das Internet bearbeiten, sind froh,
wenn sie auf Menschen bei den Versor-
gern freffen, die sich ihrer Fragen anneh-
men. Und diese Ndhe ist ein wichfiges
Kapital der Versorger, das aber einige
noch nicht flr ihr eigenes Marketing er-
schlossen haben.

bM/ Welches neue Geschdftsfeld
ist fir die Stadtwerke und
weitere regionale Kooperationspartner
am erfolgversprechendsten?

An den geseizlichen Bestimmungen, die
heufe preistreibend sind, konnen die
Versorger nur sehr bedingt etwas dn-
dern. Vielmehr sollte sich der kommunale
Versorger um die posifive Beeinflussung
der verbrauchten Energiemengen kim-
mern, also Effizienzprodukte anbieten, die
Zu einem rationellerem Energieeinsaiz
fahren.

Beispiele sind Mikro-Blockheizkraftwerke,
die der Versorger mit dem ortsansdssigen
Handwerk gemeinsam installieren kann.
Da gibt es noch viele andere Beispiele, in
denen Sparkassen und Versorger flr die
Kunden — aber auch zu eigenem Nutzen
— einiges machen konnen.

Roman Schneider ist geschdftsfiihrender Gesellschaf-
fer der smm managementberatung, Dusseldort.
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