Hilfe beim Wachstum

Wachsen und die Unterstiitzung hierfiir sind die Kernthemen, die sich durch alle Geschdftsbereiche der AGRAVIS
Raiffeisen AG ziehen. Dabei ist das traditionell in der Landwirtschaft verwurzelte Unternehmen heute auch ein
breit aufgestellter Energieanbieter mit einem zukunftsfdhigen Konzept.

Hért man ,AGRAVIS" verbindet
man damit zu aller erst Landwirt-
schaft. Und genau dort hat die
AGRAVIS Raiffeisen AG auch ihre
Wurzeln und ihre Kernkompetenz.

Entstanden ist das Unternehmen
2004 durch den Zusammenschluss
der Raiffeisen Hauptgenossen-
schaft Nord AG in Hannover und
der Raiffeisen Central-Genossen-
schaft Nordwest eG. , Die Blinde-
lung der Krafte ist in der Raiffei-
sen-Welt nichts Neues”, betont
der Bereichsleiter Energie, Thors-
ten Pogge. Schon die ab 1870 ent-
standenen regionalen Genossen-
schaften schlossen sich zusam-
men, um bessere Konditionen zu
erreichen, ihre Infrastruktur zu
optimieren und weil sie einfach fir
bestimmte Funktionen zu klein
waren.

.Dach mit der Griindung der
AGRAVIS Raiffeisen AG, haben wir
einen neuen Weg beschritten”,
erzdhlt Pogge. So ist keine neue
Hauptgenossenschaft entstanden,
sondern ein Unternehmen mit ei-
gener Firmierung, eigener Kultur
und dem eigenen Slogan: ,Wir
helfen wachsen” — ohne aber ge-
nossenschaftliche Tradition und
Werte tber Bord zu werfen.

In den sechs Geschéftshereichen
Pflanzen, Tiere, Technik, Bauser-
vice, Markte und Energie erzielte
die AG 2010 Gber 5,4 Milliarden
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Eure Umsatz und ist damit in
Norddeutschland ein echtes
Schwergewicht. Mit rund 1,3 Mil-
liarden hat der Energiebereich
daran einen wichtigen Anteil.
Wirme, Mobilitat und Schmier-
stoffe gehdren dazu und bilden in
der Angebotsstruktur die Beson-
derheiten des landlichen Markt-
umfeldes ab.

Dabei verfligt AGRAVIS iber drei
Vertriehswege: Als bedeutender
GroBhandler fir die rund 160 oft
als Aktionare beteiligten Genos-
senschaften in Westfalen und Nie-
dersachsen; in den Regionen, wo
keine Genossenschaften sind tiber
Partner und Beteiligungen und
schlieBlich als Lieferant fir weit

mehr als 140 mittelstandische
Brennstoff- und Mineralélhandler
in Nord- , Ost- und Westdeutsch-
land.

AuBerdem betreibt AGRAVIS ein
eigenes Endverbrauchergeschaft
an drei Standorten - der Zentrale
in Munster, in Emden sowie in
Querfurt.

In Emden unterhélt der Konzern
direkt am Hafen ein eigenes Lager
mit einem Fassungsvermogen
von 7.000 Kubikmetern, das
auch fir den Import aus dem
ARA-Raum genutzt wird. Im Ubri-
gen erstreckt sich das Lieferge-
biet auf alle gangige Handels-
platze in Nord-, Ost- und West-
deutschland.
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Bereichsleiter Energie, Thorsten Pogge (re.) und Michael Rosehr,

Marketingmanager im Energiebereich
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Dauerhafte
Partnerschaften

Als wichtiges Wachstumspotenzial
sieht AGRAVIS den Ausbau von
Kooperationen mit mittelstandi-
schen Brennstoff- und Mineralol-
handlern. ,Eine solche Partner- \
schaft beschrankt sich fiir uns \
nicht nur auf die reine Vorliefe- w
rantenfunktion”, betont Michael

Rosehr, Marketingmanager im
Energiebereich. ,Immer stérker

werden unsere Trainingsangebote
genutzt, aber auch die Vertriebs-

und MarketingmaBnahmen.”

.Wir sind generell an dauerhaften
Geschaftsbeziehungen interes-
siert, in denen jeder das tut, was
er am besten kann”, erlautert
Tharsten Pogge das zweistufige
Partnerschaftsmodell. ,So bedeu-
tet eine Beteiligung an einem mit-
telstandischen Handler, dass wir
dem Retailer unsere Moglichkeiten
zur Verfigung stellen, Zukunfts-
konzepte entwickeln, die Liefer-
konditionen und die Logistik dort
optimieren, wo es sich anbietet.
Der Handler bringt seine regionale
Kompetenz ein. Denn keiner kennt
sein Geschaft vor Ort so gut wie
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Das hat mehrere Vorteile: Die Be-
teiligung verbessert die wirt-
schaftliche Position des Partners
und setzt ihn gleichzeitig in die




Lage, trotz bilanzieller Eigenstan-
digkeit und Verantwortung die
Biindelungseffekte des AGRAVIS-
Netzwerkes zu nutzen. Eine echte
Win-Win-Situation im klassischen
Handel wie beim Aufbau neuer
Geschaftsbereiche. ,Wir helfen
dem Partner zu wachsen, unter-
stiitzen ihn vor Ort und bauen da-
bei selbst unsere Marktprasenz
aus. AGRAVIS steht dank der gu-
ten Liguiditat fir ein sicheres Ge-
schaft”, so Pogge.

Landliches Umfeld
und starke
Kundenbindung

Je nach regionalen Moglichkeiten
und der Ausgestaltung der Part-
nerschaft werden dabei unter-
schiedliche Bereiche angesprochen
und es kdnnen verschiedene Sy-
nergien genutzt werden. So arbei-
tet beispielsweise der Schmierstoff-
bereich mit den AGRAVIS-Technik-
Gesellschaften zusammen. Mit der
in Kooperation mit der Miinchner
BayWa ins Leben gerufenen eige-
nen Schmierstoffmarke TECTROL
hat man sich stark auf den Bedarf
bei Landmaschinen spezialisiert,
bedient aber auch Biogas-Anlagen
und andere Gewerbekunden. Stark
verbreitet im Markt ist dabei das
TECTROL 2000+4 Multifunktions-
ol. Damit kann bei landwirtschaft-
lichen Geraten ein breites Spek-
trum abgedeckt werden.

Auch im Tankstellenbereich ist
AGRAVIS gut auf die landliche
Zielgruppe eingestellt. Neben dem

Das Arbeitsgebiet von AGRA-
VIS umfasst Nordrhein-West-
falen, Niedersachsen, Sach-
sen-Anhalt und Brandenburg.
Die Aktivitaten in Mecklen-
burg-Vorpommern und
Schleswig-Holstein werden
immer starker ausgebaut.

Betrieb von 60 eigenen Tankstel-
len unter der Marke , Raiffeisen”
gehoren dazu Bau, technischer
Service und Betreuung von Tank-
stellen. Im Raiffeisen-Verbund
werden insgesamt rund 300 Sta-
tionen als GroBhéndler beliefert.

Dabei betreibt AGRAVIS nicht nur
Tankstellen mit Shop, Bistro und
Nassgeschaft, sondern auch im
Low-Cost-Segment reine Automa-
tentankstellen. Das erlaubt in
|andlichen Regionen noch Kraft-
stoffe anzubieten, wo dies mit
einer kompletten Station wirt-
schaftlich nicht moglich ware.

Im Heizdlgeschaft verfolgt AGRA-
VIS eine Drei-Produkt-Strategie.
Neben dem schwefelarmen Heizol
EcoClean wird zu iber 50 Prozent
additiviertes Super Heizdl ver-
kauft. Erganzt werden soll die Pa-
lette zundchst im Raum Miinster
durch Bioheizdl. Es diirfte indes
noch ein weiter Weg sein, bis sich
dieses Produkt im Markt etabliert
hat. Pogge vergleicht die Situation
mit den Anfangen des schwefelar-
men Heizdls. , Aber wir brauchen
dieses Produkt, um im Wérme-
markt etwas fiir den Klimaschutz
zu tun, weniger Ol zu verbrauchen
und um der Olheizung eine weite-

re Zukunftsoption bei strengeren
Umweltanforderungen zu si-
chern”, ist er liberzeugt.

Zur Kundenbindung gehéren im
Energiegeschaft das von immer
mehr Kunden genutzte Wdrme-
konto sowie innovative Preismo-
delle fiir groBere Abnehmer. Nicht
zuletzt im Kohlegeschéft ergeben
sich Synergien in der AGRAVIS-
Struktur, denn hierbei werden vor
allem die Raiffeisen-Markte als
Vertriebskanal genutzt.

Neue Geschaftsfelder
ernsthaft betreiben

Auch beim Aufbau neuer Ge-
schaftsfelder steht AGRAVIS als
stabiler Kooperationspartner zur
Verfiigung. Gerade hier ist Ver-
lasslichkeit fiir Pogge oberstes
Gebot. ,Wir haben immer eine
Verantwortung fiir Giber 100 Jahre
Raiffeisen-Tradition. Was wir tun,
muss auch funktionieren. Deshalb
konnen wir neue Produkte nicht
eben mal so nebenbei verkaufen.
Will man etwas Neues aufbauen,
muss man es richtig machen.”
Dazu gehdrt zuerst, Kompetenzen
und Krafte zu blindeln, um eine
wirtschaftliche GroBe zu errei-
chen.

So haben flr das Pelletsgeschaft
vier Gesellschafter zusammen mit
dem Energiebereich der AGRAVIS

ein eigenes Unternehmen gegriin-
det — die Raiffeisen Bio-Brennstof-

fe GmbH. Die Strategie hatte Er-
folg: ,Durch unsere explizite Aus-
richtung sind wir in der Markt-
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wahrnehmung deutlich besser ge-
worden. Kaum wurde in der Pres-
se von dem neuen Unternehmen
berichtet, kamen erste Anrufe
groBerer Kunden, ob wir eine
dauerhafte Belieferung absichern
kénnen."

Erdgas bekommt
ein Gesicht

Die Erfahrungen werden nun auf
das Gasgeschaft libertragen.
AGRAVIS und 33 Genossenschaf-
ten griindeten dazu die Raiffeisen
Energie GmbH & Co. KG. Zundchst
wird Erdgas seit Ende Marz 2011

in Niedersachsen vertrieben. Da-
bei will man zwar glinstiger anbie-
ten als die regionalen Stadtwerke,
doch nicht als , billiger Jakob”
auftreten. ,Wir wollen den Markt
nicht iiber das Internet gewinnen.
Unsere eigentliche Stérke ist der
direkte Vertrieb vor Ort”, sagt
Pogge. ,Dadurch”, beschreibt
Rosehr das Konzept, ,geben wir
Erdgas ein Gesicht. Der Kunde hat
einen Ansprechpartner, der ihn
betreut und dem er vertraut.”

Auch Strom kdnnte bald das Port-
folio an Energieprodukten ergan-
zen.

Wir helfen wachsen.” gilt als
Leitspruch also ebenso fir den
Energiebereich, wie in der Land-
wirtschaft. Er beschreibt die Aus-
richtung auf die Zukunft durch
Produktentwicklung und den Aus-
bau der Kooperationen mit mittel-
standischen Brennstoff- und Mine-
ralélhandlern. ]
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