‘rhenag

Das EnergieBiindel

Die rhenag steht auch Kkiinftig fiir das Prinzip
,Partner der Kommunen*

Dipl.-Ing. Volker Staufert

Mitglied des Vorstands

der rhenag Rheinische Energie AG

in der Hauptversammlung am 5. Oktober 2001

Sehr geehrte Damen und Herren,
verehrte Aktionire,

die letzte Hauptversammlung der
thenag im vergangenen Februar habe
ich aus dem Saal heraus verfolgt, mit
Gaststatus sozusagen. Heute, ziemlich
genau sieben Monate spiter, begriifie
ich Sie nun zum ersten Mal in meiner
Funktion als Mitglied des Vorstands
der rhenag (neu). Ich mochte diese
Gelegenheit nutzen, mich Thnen kurz
vorzustellen:

> Ich heile Volker Staufert, bin 50
Jahre alt und gelernter Ingenieur
der Elektro- und Energietechnik.

> Der Ruf in den Vorstand der rhenag
erreichte mich bei der RWE Net,
wo ich bis zum Wechsel die Netz-
region West geleitet habe.

> Die rhenag war allerdings fiir mich
schon damals keine Unbekannte.
Zum einen kannte ich das Unter-
nehmen durch meine Aufsichtsrats-
mandate bei verschiedenen Unter-
nehmen, an denen die rhenag auch
beteiligt ist, zum anderen war mir
bereits zu RWE-Zeiten der mar-

kante Auftritt der rhenag aufgefal-
len.

> Seit dem 20. April verantworte ich
nun im rhenag-Vorstand den tech-
nischen und energiewirtschaftlichen
Bereich, wobei zwischen Herrn
Bernstorff und mir ein offenes, ver-
trauensvolles Verhéltnis herrscht.
Wir ertrtern die Dinge gemeinsam
und entscheiden gemeinsam.

Nach dem Neustart galt es
zu liberpriifen, inwieweit
die mit rhenag verbun-
denen Markenaussagen
noch giiltig sind.

Meine Damen und Herren,

unter der Devise: ,Neue Entwick-
Iungen erfordern neues Denken* hatte
die rhenag ab 1998 ihre strategische
Ausrichtung grundlegend iiberarbeitet
und ihren organisatorischen Aufbau,
die Geschiftsprozesse und auch den
Auftritt im Markt diesen neuen Strate-
gievorgaben konsequent angepasst.

Mein Kollege Bernstorff hat dies eben
an verschiedenen Stellen angesprochen.

Die Profilierung der Marke ,,thenag™
war weit fortgeschritten, als im Zuge
der Neuordnung der energiewirtschaft-
lichen Landschaft die Vorbereitung und
Umsetzung der Realteilung zum alles
beherrschenden Thema fiir unser
Unternehmen wurde.

Nach dem Neustart galt es zu iiber-
priifen, inwieweit die mit rhenag ver-
bundenen Markenaussagen noch giiltig
sind. Mit dieser Kernfrage haben wir
uns unmittelbar nach dem 20. April
systematisch und ergebnisoffen aus-
einandergesetzt. Wir sind zu folgen-
den Ergebnissen gekommen:

Die Strategische Ausrichtung

Die grundlegende strategische Aus-
richtung der rhenag in den Jahren
1998/99 ist auch fiir rhenag (neu) un-
eingeschrinkt giiltig:

Mit ihrem Eigengeschift und dem
Beteiligungsgeschift ist die neue rhenag
weiterhin in zwei Geschiftsfeldern
verwurzelt, die nicht nur beide einen
wichtigen Ergebnisbeitrag leisten,
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sondern deren Zusammenspiel ein
wesentliches Element des rhenag-Un-
ternehmenskonzepts ist.

Eigengeschiift

Im Eigengeschift erbringt die rhenag
tagtiglich den Beweis, dass sie legiti-
miert ist, anderen Energieversorgungs-
unternehmen als Fachgesellschaft Be-
ratungsleistung anzubieten. Mittler-
weile dringen immer mehr Beratungs-
unternehmen in die Energiebranche.
Wer jedoch ausschlieBlich als Berater
auftritt, muss den Nachweis schuldig
bleiben, dass er das, was er propagiert,
auch selbst beherrscht. rhenag kennt
dagegen die Anforderungen, vor denen
die Energieversorgungsunternehmen im

Im Eigengeschift erbringt
die rhenag tagtiglich
den Beweis, dass sie

legitimiert ist, anderen
Energieversorgungs-
unternehmen als Fachge-
sellschaft Beratungs-
leistungen anzubieten.

liberalisierten Markt stehen. Und
natiirlich kennen wir die Anforderun-
gen nicht nur, sondern wir bewiltigen
sie auch — und zwar sehr erfolgreich.
Damit bietet das erste strategische
Geschiftsfeld der rhenag die Gewihr,
in den Bereichen Gas-, Strom- und
Wasserversorgung sowie bei der Ab-
wasserreinigung am Puls der Zeit zu
sein und praxiserprobte sowie vor al-
lem bedarfsgerechte Losungen anbie-
ten zu konnen.

Mit unserem Eigengeschift sichern
wir die Qualitdt unserer Leistungen
im Beteiligungsbereich. Das unter-
scheidet die rhenag von vielen Wett-
bewerbern, soweit sie ausschlieBlich
zweckorientierte Bindungen anbieten
— beispielsweise in Form einer reinen
Finanzbeteiligung oder in Form einer
Vertriebsunterstiitzung. rhenag setzt
als ,,praktizierende” Fachgesellschaft
Impulse.

Der Austausch zwischen den Ge-
schiftsfeldern ist dabei jedoch keine
Einbahnstrafie. Das Eigengeschéft wird

als selbststandige, ergebnisverantwort-
liche Einheit gefiihrt, quasi als ein
eigenstindiges Unternehmen im rhenag-
Netzwerk. Es ldsst sich genau wie
jede Beteiligung von Ideen, Verfahren
und Losungswegen befruchten, die sich
an anderer Stelle im Netzwerk bewdihrt
haben. Der Wissenstransfer lauft in
beide Richtungen. Es profitiert jeder
einzelne Netzwerkpartner und damit
das Netzwerk insgesamt.

Unsere unmittelbaren Ziele im
Eigengeschift sind dabei klar defi-
niert: Wir wollen das Ergebnis stabili-
sieren, wenn moglich noch weiter
verbessern, indem wir auch bei zu-
nehmender Wettbewerbsintensitit un-
sere Kunden an die rhenag binden,
unsere lokale Marktposition weiter
ausbauen und durch best-process-Ori-
entierung weiter die Kosten senken.

Das Besondere des rhenag-Ansatzes
liegt in der funktionalen Verkniipfung
von Figengeschéft und Beteiligungs-
geschift: Mit unserem Know-how im
Geschidft mit letztverbrauchenden
Kunden schaffen wir die Basis fiir
eine fundierte, praxiserprobte Fachbe-
ratung. Im Beteiligungsgeschift gehen
wir mit unserem operativen Know-
how in die Offensive, bieten all das,
was wir selber mit Erfolg machen, als

Das Besondere des
rhenag-Ansatzes liegt
in der funktionalen
Verkniipfung von
Eigengeschift und
Beteiligungsgeschift.

Beratungsleistung an. Dariiber hinaus
binden wir iiber unsere Benchmark-
Prozesse das Wissen und Konnen aller
Netzwerkpartner ein. Um welche
Aufgaben es auch immer geht: Wer es
am besten kann, setzt den Standard
fiir die Gruppe.

Beteiligungsgeschiift

Auch mit Blick auf die offensive
Ausrichtung unseres Strategischen
Geschiftsfeldes II gibt es keine Ab-
striche an der bekannten strategischen
Ausrichtung:

Von einer durch die Realteilung
verkleinerten Basis aus fokussiert
sich auch die rhenag neu auf Wachs-
tum im Beteiligungsbereich. Die neue
rhenag-Gruppe betrachten wir dabei
als Nukleus eines Netzwerks, das wir
bundesweit kniipfen wollen.

Die Aufgabenteilung ist dabei im
RWE-Konzem klar geregelt: Die thenag
fungiert vor dem Hintergrund ihrer
langjdhrigen Erfahrung und ihres ex-
zellenten Rufs im Markt als Beteili-

Die rhenag spielt
damit weiterhin eine
eigenstidndige Rolle und
profitiert dabei zusdtzlich
von den Ressourcen
eines starken Partners
im Hintergrund.

gungspartner, als kommunale Speer-
spitze von RWE-Gas, die fiir Stadt-
werke und regionale Energieversor-
gungsunternehmen nachhaltige Ge-
samtkonzepte zur Unternehmenssiche-
rung im liberalisierten Energiemarkt
bereit hilt. Sie spielt damit weiterhin
eine eigenstdndige Rolle und profitiert
dabei zusitzlich von den Ressourcen
eines starken Partners im Hintergrund.
Ich verweise nur auf das Entwick-
lungspotenzial, das die rhenag mogli-
chen Beteiligungspartnern nun bei-
spielsweise im Bereich ,,Wasser* auf-
zeigen kann.

Die Akquisitionen der rhenag richten
sich dabei auf den gesamten deutschen
Markt.

Die Ausgangslage, um im Beteili-
gungsgeschift weiter zu wachsen, ist
gut. Dies nicht nur aufgrund der iiber-
zeugenden strategischen Positionierung,
der iiber Jahrzehnte angesammelten
Kompetenz und den nun hinzuge-
kommenen zusétzlichen Ressourcen.

Die Ausgangslage ist auch aufgrund
der gegenwirtigen Situation im Markt
fiir Unternehmensbeteiligungen giinstig.

Fiihrende Mergers & Acquisitions-
Hiuser sagen vor dem Hintergrund
ihrer Erfahrungen mit der Liberalisie-
rung der Energiemérkte in Schweden,
Spanien oder den Niederlanden auch
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fiir die Bundesrepublik ein lebhaftes
Marktgeschehen voraus.

Die erste Phase des Liberalisierungs-
prozesses in der deutschen Energie-
wirtschaft verlief fiir viele Stadtwerke,
vor allem fiir solche ohne eigene En-
ergieerzeugung, duBerst glimpflich.
Zum Teil profitierten sie sogar von
der Gesamtsituation. Kiinftig tragen
die neuen Spielregeln konkurrieren-
der Mirkte jedoch ganz neue Heraus-
forderungen an die Stadtwerke heran:
Kunden sind keine Abnehmer mehr,
sondern miissen aktiv ans Unterneh-
men gebunden werden; es zdhlen
Schnelligkeit und Kreativitdt im Hin-
blick auf Produktinnovationen, die
ErschlieBung neuer Marktsegmente
und Vertriebswege sowie eine konti-
nuierliche Unternehmensentwicklung.

Kiinftig tragen
die neuen Spielregeln
konkurrierender Mirkte
jedoch ganz neue
Herausforderungen an
die Stadtwerke heran.

Dies gilt umso mehr, als dass sich
die Durchleitungs- bzw. Netznutzungs-
modalitdten weiter kldren. Mein Kol-
lege Bernstorff hat eben darauf hin-
gewiesen, dass im nichsten Jahr auch
im Gasbereich der Kundenwechsel
moglich ist. Dies verstidrkt nach Mei-
nung der Analysten noch einmal we-
sentlich den Druck auf kleine und mitt-
lere Versorgungsunternehmen, die dann
nach einem geeigneten strategischen
Partner Ausschau halten werden.

Und genau das ist der Markt der
rhenag, auf diesen Kundenkreis haben
wir uns im Beteiligungsgeschaft spe-
zialisiert.

Die rhenag kennt die zentralen Mo-
tivlagen ihrer Kunden so genau wie
nur Wenige sonst.

Das Netzwerkkonzept, fiir das auch
die neue rhenag steht,
> ist zugeschnitten auf den kommu-

nalen Anteilseigner, der sich privat-

wirtschaftliches Know-how fiir sein

Stadtwerk ins Boot holen will, ohne

seine energiepolitischen, umwelt-

politischen oder auch preispoliti-
schen Einflussmoglichkeiten auf-
zugeben;

[>es ist zugeschnitten auf die Ge-
schiftsfilhrung eines kommunalen
Energieversorgungsunternehmens,
die strategische Unterstiitzung im
deregulierten Markt sucht, ohne ihr
Unternehmenslogo auswechseln zu

Die rhenag kennt die
zentralen Motivlagen
threr Kunden so genau
wie nur Wenige sonst.

miissen; die weiter ihre eigene

Marke vor Ort vertreiben mochte,

statt zum verldngerten Vertriebs-

arm eines dominanten Gesellschaf-
ters zu werden;

> es ist weiter zugeschnitten auf den
Kommunalgesellschafter, verkorpert
durch den Kdmmerer, der kurzfris-
tige Liquidititszufithrung in Ver-
bindung mit einer Verstetigung
bzw. Steigerung der laufenden Ein-
nahmen sucht;

[>und es tridgt den Forderungen der
Mitarbeiterschaft Rechnung, fiir die
langfristig sichere Arbeitsplitze, die
Schaffung neuer Arbeitsplédtze und
die Bereitstellung einer ausreichen-
den Ausbildungskapazitit zdhlen —
all dies gewihrleistet von einem vor
Ort verwurzelten Unternehmen, das
sich auch im kommunalen Umfeld
engagiert.

Meine Damen und Herren,

die strategische Ausrichtung der
rhenag, die skizzierte Situation im
Beteiligungsmarkt und die dort domi-
nierenden Kundenmotive prigen die
Corporate Identity der neuen rhenag,
die kiinftig auch mit den Profilmerk-
malen
> Wissensgesellschaft
> Kompetenzcenter
> Ressourcenbasis

auftreten wird.

Auch die neue rhenag verfiigt iiber
ein breites Wissensspektrum, weil sie
selbst in allen Sparten, Strukturen und
Fragestellungen titig ist, die zum Ge-
schéftsbereich kommunaler Versor-

gungsunternehmen zdhlen. Sie biindelt
zudem das Wissen einer starken
Gruppe von eigenstidndig und erfolg-
reich agierenden Energiedienstleis-
tern, ob es nun um Fragestellungen im
kaufménnischen, im technischen, im
vertrieblichen oder im rechtlichen Be-
reich geht.

Aufgrund ihrer Fach- und Manage-
mentkompetenz kann sie dieses Wissen
umsetzen. Die rhenag sorgt dabei im
positiven Sinne fiir Unruhe im Netz-
werk. Sie schiebt als Initiator Koope-
rationen an, begleitet als Katalysator
Gruppenprojekte wéhrend ihrer gesam-
ten Laufzeit und steht den Netzwerk-
Partnern in dem Maf3e als Fachberater
zur Verfiigung, wie diese die Bera-
tungsleistungen abrufen.

Dabei ist es das
Markenzeichen der
rhenag, im Netzwerk
Management-Funktionen
zu Uibernehmen, ohne
die Selbststindigkeit der
einzelnen Unternehmen
zu beeintrichtigen.

Dabei ist es das Markenzeichen der
rhenag, im Netzwerk Management-
Funktionen zu iibernehmen, ohne die
Selbststiandigkeit der einzelnen Unter-
nehmen zu beeintrachtigen.

Die rhenag verfiigt schlieBlich iiber
die notigen Ressourcen. Dies bezieht
sich zum einen ganz unmittelbar auf
die Finanzkraft, die die rhenag auf-
grund einer soliden Eigenkapital- und
Vermogensstruktur aufweist. Es bezieht
sich aber ebenso auf die fachlichen
Ressourcen, die aufgrund des Netz-
werkprinzips mobilisiert werden kon-
nen. Dazu z#hlt beispielsweise das
Vorhalten von hochqualifizierten Spe-
zialkréften und aufwendiger Technik.
Fiir das einzelne Unternehmen wire
dies unmoglich und — wegen mangeln-
der Auslastung — auch unwirtschaft-
lich. Im Netzwerk ist eine geschickte
Ressourcenbiindelung dagegen die
Losung, um mit vertretbarem Auf-
wand professionelle Leistungsstandards
zu erreichen. Unter Ressourcenbiinde-
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lung fallt schlieBlich auch der ge-
samte Bereich der Kostendegression
durch GroBenvorteile, etwa beim ge-
meinsamen bzw. abgestimmten Ener-
gie- oder Materialeinkauf.

Im Netzwerk
ist eine geschickte
Ressourcenbiindlung
dagegen die Losung,
um mit vertretbarem
Aufwand professionelle
Leistungsstandards
zu erreichen.

Dort, wo GréBe oder auch ein ge-
wisses Kampfgewicht Vorteile bringt,
wird GroBe tiber Gruppe hergestellt.

Damit sind die Schliisselbegriffe
der rhenag:
> Wissen
> Konnen
B> und Ressourcen

nicht nur Image-Rhetorik, sondern
sie sind auch bei der neuen rhenag
respektive in der neuen rhenag-
Gruppe konkret mit Leistungen hin-
terlegt. Unsere Corporate Identity, die
sich verdichtet wiederfindet in dem
nach wie vor passenden Claim: rhenag
— das Energiebiindel, ist damit in ho-
hem MaBe konsistent, weil sie auf
Grundlage einer genauen Analyse der
Marktsituation, einer darauf abge-
stimmten Strategie sowie einer ge-
nauen Definition der Unternehmens-
ziele systematisch entwickelt wurde.

Ausblick + Ende

Mit Blick in die Zukunft sind wir
fest entschlossen, die starke Marktpo-
sition, die rhenag mit den genannten
Profilmerkmalen im Markt fiir Koope-

rationen mit kommunalen Partnern hat,
weiter auszubauen. Diese Position ist
durch die Realteilung lediglich quan-
titativ, nicht aber qualitativ reduziert
worden.

In der Bundesrepublik gibt es im
Beteiligungsmarkt mit dieser Ausrich-
tung derzeit nur einen wesentlichen
Konkurrenten, der mit einem ver-
gleichbaren Anspruch das Beteili-
gungsgeschéft betreibt.

Der Markt hingegen entwickelt
sich dynamisch. Bei aller gebotenen
Vorsicht mit konkreten Zahlenangaben:
In der Bundesrepublik diirften noch
ca. 500 bis 600 Unternehmen als poten-
zielle Beteiligungspartner gelten, mit
der Einschriankung, dass die rhenag
mit Blick auf die Unternehmensgrofie
auch eine Grenze nach unten ziehen
muss.

Bei aller gebotenen
Vorsicht mit konkreten
Zahlenangaben: In der
Bundesrepublik diirften

noch ca. 500 bis 600 Unter-
nehmen als potenzielle
Beteiligungspartner gelten.

Dieser Markt zieht natiirlich zuneh-
mend Newcomer des Beteiligungsge-
schifts an, das Label ,Partner der
Kommunen®“ hat gegenwértig Hoch-
konjunktur. Dabei ist immer wieder zu
beobachten, dass fehlende Substanz
in den Kooperationskonzepten durch
die Bereitschaft kompensiert wird, un-
seres Erachtens {iberhohte strategische
Aufschlédge zu zahlen.

Die Linie der rhenag ist in diesem
Punkt glasklar: Bei aller Bedeutung, die
das Beteiligungsgeschift fiir uns hat,

verlieren wir nicht die Wirtschaftlich-
keit eines Investments aus dem Auge.
Um es ganz deutlich zu sagen: Wir
zahlen keine Mondpreise, um im Bie-
terverfahren am Ende die Nase vorn
zu haben. Mit Blick auf die Qualitit

Bei aller Bedeutung, die
das Beteiligungsgeschéft
fiir uns hat, verlieren
wir nicht die
Wirtschaftlichkeit eines
Investments aus dem Auge.

unseres Angebots und aufgrund des
nachweisbaren Erfolgs des rhenag-
Netzwerks sind wir im gegenwirtig
zur Uberhitzung tendierenden Markt
selbstbewusst genug, kithlen Kopf zu
bewahren. Hierzu sehen wir uns im
Ubrigen auch Thnen, unseren Ak-
tiondren gegeniiber verpflichtet, die
Sie Anrecht auf eine angemessene
Rendite fiir Thr Kapital haben, das Sie
uns zur Verfiigung stellen.

Meine Damen und Herren,

die rhenag ist neu gegriindet, sie
bestreitet heute ihre erste Hauptver-
sammlung. Neben all dem Neuen steht
sie gleichzeitig aber mit dem Anspruch,
ein erfolgreiches Netzwerk fiir kom-
munale Partner zu betreiben, in einer
Jahrzehnte wihrenden Tradition.

Ich vertraue auf unsere {iiberzeu-
gende strategische Positionierung, auf
unsere Flexibilitit und Innovations-
fahigkeit und natiirlich auf die Quali-
fikation und Motivation unserer Mit-
arbeiter, dass rhenag auch kiinftig zu
100 % fiir das Prinzip ,Partnerschaft
mit Kommunen“ steht, so dass wir
mit Fug und Recht behaupten kénnen:
,Thenag ist das Original®.
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