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Moderne Energie ohne-lnvestition

Mit Contracting kann die Energieversorgung quasi outgesourct werden / Dem Hauptvorteil, dass kein eigenes Kapital benotigt wird, stehen aber auch Nachteile gegeniiber

STUTTGART/GROSS-ZIMMERN. Der
Hotelier oder Gastronom investiert
vorzugsweise in Bereiche, in denen der
Gast direkt davon profitiert. Die ge-
biudetechnischen Anlagen gehéren
meist nicht dazu. So mancher Gastge-
ber, bei dem etwa die Modernisierung
der Heizungstechnik ansteht, beschif-
tigt sich deshalb mit dem Thema Con-
tracting.

Kostenersparnis als Lohn

Der erste Contractor war vermutlich
der Erfinder der Dampfmaschine,
James Watt. Er bot seinen potenziellen
Kunden an, ihnen kostenlos eine sol-
che Maschine zu iiberlassen und fiir
fiinf Jahre den Kundendienst zu iiber-
nehmen. Watt garantierte, dass die
Kohle fiir die Dampfmaschine weniger
Kosten verursachen wiirde als das Fut-
ter der Pferde, die die gleiche Arbeit
verrichteten. Als Lohn verlangte er ein
Drittel der Einsparungen.

Das Contracting hat viel Ahnlich-
keit mit Outsourcing oder Leasing.

Anzeige

Der Contractor investiert in techni-
sche Anlagen, betreibt die Anlagen
und liefert das Erzeugnis der Anlagen
(zum Beispiel Wirme) an den Kun-
den. Zwischen Contractor und Kunde
wird ein langfristiger Vertrag, meist
tiber 15 bis 20 Jahre geschlossen. Es
gibt eine Vielzahl von Varianten.

Die wichtigsten sind das Perfor-
mance-Contracting und das Anlagen-
Contracting. Beim Performance-Con-
tracting werden Anlagen und Gebidude
modernisiert und optimiert, um den
Energieverbrauch zu senken. Die er-
zielten Einsparungen werden zur Fi-
nanzierung des Contracting herange-
zogen. Das Anlagen-Contracting be-
fasst sich mit der Errichtung von An-
lagen und dem Verkauf der erzeugten
Energie.

Von Umweltschiitzern empfohlen,
wird das Contracting von Energiever-
sorgern und Errichtern gebdudetech-
nischer Anlagen angeboten. Con-
tracting-Modelle dienen primir dazu,
Barrieren zur Umsetzung von Ener-

Einfach aufdrehen: Fiir den Gast zihlt nur das warme Zimmer. Der Hotelier muss da-

rauf achten, dass die Energie 6konomisch und 6kologisch erzeugt wird

giesparmafinahmen und Modernisie-
rungen zu iiberwinden. Ist das Con-
tracting, wie haufig dargestellt, aber
auch fiir einen Hotelbetreiber der Ko-
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nigsweg zur Modernisierung techni-
scher Anlagen? Von den Anbietern
und Befiirwortern werden folgende
Vorteile angefiihrt:
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Wein trennt die Spreu vom Weizen

Weinexperten der,,Grand-Jury-Européen® zeigen lhnen in 4 Kursen {iber 5 Tage, wie
und warum die Weinauswahl die Spreu vom Weizen trennt. Werden Sie mit dem
FachBrief Wein Insider in dieser faszinierenden Welt — die nichste Reihe startet

am 19. Mdrz 2007 (jeder Kurs kann auch einzeln gebucht werden).

Informieren Sie sich auch {iber unsere FachBriefe zu den Themen Service,
Entremetier, Saucier, Gardemanger, Patisserie, Bar und Empfang.

* Paketpreis fiir Mitglieder aller
DEHOGA-Landesverbdnde
630,- Euro zzgl. MwsSt.

FachBrief Wein — Kompetenz fiir edle Tropfen

In guten Restaurants kann die Kiiche gut kochen und der Gast gut essen. In
Spitzenrestaurants schaffen Kiiche und Service aus Essen und Wein ein kuli-
narisches Gesamterlebnis, bei dem das Ganze weit mehr ist als die Summe
seiner Teile. Und in der DEHOGA Akademie lernen Sie, wie das geht.

www.dehoga-akademie.de
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1. Modernisierung und Optimierung
technischer Anlagen ohne Investitio-
nen seitens des Immobilieneigentii-
mers oder Betreibers.

2. Der Kunde kann sich auf sein Kern-
geschift konzentrieren und muss sich
nicht mit Planung, Errichtung und
Betrieb der technischen Anlagen be-
fassen.

3. Der Contractor ist Spezialist auf
seinem Gebiet und trigt alle techni-
schen und finanziellen Risiken des
Projekts.

Doch diese scheinbare Bequemlich-
keit hat ihren Preis. Der Contractor
liefert dem Kunden die direkt nutzba-
re Energie. Der Energiepreis enthilt
die Kosten der Investition, die Kosten
fir Betrieb und Wartung sowie den
Brennstoff. In den Energiepreis wird
natiirlich auch ein Gewinn einkalku-
liert. Insgesamt ergibt sich ein ver-
gleichsweise hoher Energiepreis.

Auch bietet Contracting nicht die
erhohte Flexibilitdat wie sie iiblicher-
weise bei Outsourcing erreicht wird.
Im Gegenteil: Die Vertragspartner
sind sehr lange aneinander gebunden.
Sollte irgendwann Unzufriedenheit
mit den Contracting-Leistungen ent-
stehen, besteht nur selten eine Mog-
lichkeiten sich hiergegen wirksam zur
Wehr zu setzen. Hier steht, anders als
bei einem Energielieferanten mit vie-
len Kunden (wie ein Fernwirmever-
sorger), der Contracting-Nehmer dem
Contractor ziemlich alleine gegeniiber.

Lange Vertragsbindung

Somit erfordert der Abschluss eines
Contracting-Vertrags eine griindliche
Analyse und Vorbereitung. Neben den
technischen Aspekten sind auch eigen-
tumsrechtliche Fragen zu kldren. Dies
ist in gepachteten Objekten oft
schwierig.

Deshalb sollte der Hotelier in jedem
Einzelfall sehr genau priifen, ob Con-
tracting fiir ihn eine giinstige Losung
ist. Auf unabhingige fachliche Unter-
stiitzung sollten er hierbei auf keinen
Fall verzichten. Gerhard Peters

Der Autor war Technischer Direktor der Ac-
cor Hotellerie Deutschland und ist heute
selbststandiger Berater fiir Energiefragen.

» www.autark-fm.de

Investitionen trdgt der Con-
tractor und wird damit Eigentii-
mer der betreffenden Anlagen. Er
liefert das Produkt der Anlagen,
meist Warme oder Strom, an das
Hotel.

Anbieter von Contracting-Leis-
tungen sind Errichterfirmen ge-
baudetechnischer Anlagen und
Energieversorger.

Vom Contractor gelieferte Ener-
gie ist meist teuer, da Investiti-
onskosten, Wartung und Gewinn
des Contractors sich in den Prei-
sen niederschlagen.
Vertragslaufzeiten sind meist
sehr lang und binden die Partner
hiufig iiber 15 bis 20 Jahre anei-
nander. Preisanpassungsformeln
sehen zum Beispiel eine regelmi-
Bige Anpassung (Erhéhung) der
Energielieferpreise vor.

Der Contractor wird in der Regel
Eigentiimer der betreffenden An-
lagen im Objekt des Kunden.
Dies erfordert die Klirung und
Abgrenzung  eigentumsrechtli-
cher Fragen zwischen Contractor
und Immobilieneigentiimer.




