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Interview. Dr. Hans Zeinhofer verdeutlicht, was Industriekunden in Sachen Energiepreise erwarten mussen - oder hoffen durfen.

Mafdgeschneiderte Energielosungen fur

Grofdkunden und mittlere Unternehmen

Ein lokaler Player in Oberosterreich ist die Nummer 2 am Osterreichischen Strommarkt. Das zeigt welche zentrale Bedeutung Linz und Oberosterreich
als Industriestandort hat. ,,Wir empfehlen unseren Energiekunden langfristige Vertrage“, erlautert Enamo Geschiftsfiihrer Hans Zeinhofer.

Mag. Alexander Ghezzo: Herr Dr.
Zeinhofer, Sie sind Geschéftsfihrer der
im Juli gegrindeten Enamo. Was sind
Ihre Unternehmensziele?
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Dr. Hans Zeinhofer, Geschéftsfiihrer der
ENAMO GmbH

Dr. Hans Zeinhofer:  ,Die Enamo
GmbH ist klare Nummer 2 am
osterreichischen Strommarkt, und
unser Hauptziel ist es, diese ausge-
zeichnete Position, die Oberoster-
reich als bedeutendsten Industrie-
standort charakterisiert, jedenfalls
zu halten.“

Linz AG und Energie AG zusammen - Wie
treten Sie gegeniiber lhren Kunden auf?

Dr. Hans Zeinhofer: ,Gegeniiber
unseren Haushalts- und Gewerbe-
kunden treten wir wie bisher als
Energie AG bzw Linz AG auf und
nitzen diese beiden modernen
und bestens eingefithrten Marken.
Wir kommen damit dem Bediirfnis
unserer Kunden nach regionaler
Nihe sowohl in der Kundenbe-
treuung als auch in der Strompro-
duktion entgegen.

Unsere Industriekunden werden
direkt aus der Enamo heraus
bedient - mit spezifischen, genau
fir diese Kunden passenden
Angebote, die das Einkaufsrisiko
fiir beide Seiten minimieren.“

Rund um Linz gibt es viel energieinten-
sive Industrie. Mit welcher Preisent-
wicklung missen lhre Industriekunden
rechnen?

Dr. Hans Zeinhofer:  Leider kon-
nen wir uns nicht vom internatio-
nalen Strommarkt abkoppeln,
daher trifft uns die Entwicklung
der Grof3handels-Strompreise di-
rekt. Die Preise fiir Strom am zen-
traleuropdischen Markt sind seit
der Marktoffnung 2001 um das 3,5-
fache gestiegen (nach einem massi-
ven Preisverfall in den Jahren
zuvor). Im Lichte dieser Ent-
wicklung, deren Ende fiir uns nicht
absehbar ist, raten wir unseren

Industriekunden dringend zum
Abschluss moglichst langfristiger
Vertriage.“

Welche Bedeutung hat die Beratung und
die individuelle Losung fir den Strom-
vertrieb?

Dr. Hans Zeinhofer: ,Im GrofRkun-
denvertrieb kann es nur eine indi-
viduelle Betreuung und Beratung
geben und das Angebot moglichst
flexibler Produkte. Beratung spielt
aber auch bei den Privatkunden
eine stindig wachsende Rolle,
aktuell getrieben durch die Anfor-
derungen aus dem Energieeffizi-
enzerfordernis. Der Energiever-
brauchszuwachs muss gedimpft
werden, wenn wir nicht in eine

Versorgungsliicke oder in unfinan-
zierbare Energiepreise hineinlaufen
wollen. Dafiir gibt es klare Zielvor-
gaben, die wir mit unseren Kun-
den gemeinsam erreichen wollen.“

Wie stellt sich ein Gsterreichisches
Unternehmen im Energiesektor zum
Thema Klimawandel und Umwelt?
Kdénnen wir da etwas verdndern oder
bewegen?

Dr. Hans Zeinhofer: ,Man muss
meiner Meinung nach nicht vom
Klimawandel tiberzeugt sein, es
geniigt die Einsicht, dass die fossi-
len Rohstoffe immer knapper und
immer teurer werden. Ich person-
lich vertraue auf die Mechanismen
des Marktes, die einen Wandel in
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Richtung umweltfreundlicheres
Wirtschaftssystem bewirken wer-
den. Ab nichstem Jahr beispiels-
weise benotigt jedes zum Verkauf
anstehende Gebidude einen Ener-
gieausweis, mit dem der Energie-
verbrauch transparent wird. Als
Folge davon wird es verstirkt zu
betriebswirtschaftlich sinnvollen
Investitionen in Wirmedimmung
und moderne Heizanlagen kom-
men.*“
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