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Heizung auf Rollen
Mainova übernimmt den süddeutschen Energiedienstleister Hotmobil

Von Martin Brust

Das größte Hotmobil ist rund
sechs Meter lang, etwa 2,50

Meter hoch und ebenso breit. Es
wiegt 8500 Kilo und steht auf
zwei Achsen. Als Zugmaschine
reicht ein großer PKW, der es zu
seinen Einsatzorten zieht. Dort
liefert es Warmwasser zum Ver-
brauch oder für die Heizanlage.
Das Hotmobil ist der neueste Zu-
gang im Angebot des Frankfurter
Energieversorgers Mainova.

Denn dessen hundertprozenti-
ge Tochter Mainova Energiediens-
te (MED) hat die in Gottmadingen
am Bodensee ansässige Hotmobil
GmbH übernommen. Der Kauf
wird zum 1. Januar 2010 wirk-
sam, zum Kaufpreis wurden keine
Angaben gemacht. Auch zu den
Geschäftszahlen des Unterneh-
mens, das als Tochtergesellschaft
unter Beibehaltung von Namen
und Marke fortgeführt werden
soll, machten beide Seiten keine
Angaben. Fabio Doriguzzi und
Marcel Ginter, die beiden Grün-
der und Gesellschafter von Hot-
mobil, werden mindestens für ei-
ne Übergangszeit das seit 15 Jah-
ren aktive Unternehmen mit
aktuell 30 Mitarbeitern weiter lei-
ten. Nach eigenen Angaben ist
Hotmobil der einzige überregio-
nale Anbieter für Herstellung und
Vertrieb mobiler Heiz- und
Dampfzentralen sowie mobiler
Elektroheizungen.

Die Anlagen von Hotmobil –
derzeit sind etwa 250 Stück in vier
Niederlassungen im eigenen Be-
stand – gibt es in verschiedenen
Größenordnungen. Die kleinsten
kommen auf Rollen daher wie ei-
ne Sackkarre, ihre Leistung reicht
zur Beheizung eines Einfamilien-
hauses aus. Die großen Contai-
neranlagen können Brauch- und
Heizwasser für bis zu 500 Wohn-
einheiten produzieren. Als Brenn-
stoff dienen häufig Öl oder Gas,
die Anlagen können aber auch mit
Rapsöl oder Pellets betrieben wer-
den. Eingesetzt werden sie bei-
spielsweise beim Ausfall der vor-

handenen Heizungsanlage – sei es
wegen einer Störung, sei es im Zu-
ge der Modernisierung oder des
Umbaus einer bestehenden Hei-
zung.

Wärme garantiert

Für Constantin Alsheimer, Vor-
standsvorsitzender bei Mainova,
ist die jüngste Übernahme auch
eine Reaktion auf den sich verän-
dernden Energiemarkt. Denn spe-
ziell der Wärmemarkt könnte um
die Hälfte schrumpfen, wenn alle
derzeit diskutierten und geplan-
ten Klimaschutzmaßnahmen der

Bundesregierung tatsächlich um-
gesetzt werden, so glaubt Alshei-
mer.

Rainer Nauerz, technischer Ge-
schäftsführer bei MED, beschreibt
einen weiteren Aspekt: „Früher
wurden die Energiezentralen von
Gebäuden oft doppelt so groß ge-
baut wie eigentlich nötig, um
Redundanz für den Störungsfall
zu haben.“ Heute werde die siche-
re Versorgung durch mobile Anla-
gen ermöglicht.

Dazu passt die Wärmeversor-
gungsgarantie der neuen Tochter.
Gegen eine Prämie können sich
Gebäudebetreiber gegen einen

Ausfall ihrer Heizanlagen absi-
chern. Hotmobil verspricht hier-
für den Kunden, binnen sechs bis
zwölf Stunden mit seinen mobilen
Anlagen wieder für Wärme zu sor-
gen und hält für diesen Zusatz-
Service einen eigenen Fuhrpark
bereit.

MED betreibt bereits 15 mobile
Energieanlagen, die von Hotmo-
bil gekauft wurden. Die 2005 ge-
gründete Mainova-Tochter rech-
net für 2009 mit einem Umsatz
von gut 42 Millionen Euro, was ei-
ner Verdoppelung gegenüber der
Gründung entspräche. 133 Men-
schen arbeiten bei MED.

Das Hotmobil verspricht schnell Wärme vor Ort. MAINOVA

Mehr Personal trotz Krise
Hessen Innovativ IT-Dienstleister Compeople wird für seine Arbeitsbedingungen ausgezeichnet

Von Axel Wölk

Ruhe herrscht in Fluren und
Büros. Eine kleine Projekt-

gruppe arbeitet im Sitzungszim-
mer. „Die Mehrzahl unserer Spe-
zialisten und Teams ist beim Kun-
den vor Ort tätig“, sagt Christian
Glanz, Vorstand und Gründer des
IT-Dienstleisters Compeople aus
Frankfurt. Sachlichkeit und nüch-
terne Ausstattung statt Pizza-
schachteln neben den Rechnern
sind Trumpf. Klischees über Start-
up-Unternehmen sehen anders
aus. „Wir setzen auf Kontinuität“,
sagt Betriebswirt Glanz.

Compeople fing 1999 mit 15
Beschäftigten an und machte be-
reits im ersten Geschäftsjahr ei-
nen Umsatz von zwei Millionen
Euro. Zehn Jahre später sind es
über 100 Mitarbeiter, der Umsatz
beträgt knapp 14 Millionen Euro.
Aber die Beschäftigten der ersten
Stunde sind dabei geblieben und

die Firma konzentriert sich immer
noch auf Software für Banken und
Versicherungen. Das ist geschäfts-
kritisch, denn ein Ausfall der Sys-
teme kostet die Kunden schnell
Millionen. Deshalb sind Vertrau-
en auf Kundenseite und Verant-
wortung beim Softwarehaus
wichtige Kriterien der Geschäfts-
beziehung.

Ein Produkt von Compeople ist
etwa die Smart Client Plattform.
Damit lassen sich Anwendungen
entwickeln wie etwa ein Online-
system, mit dem Vermögensbera-
ter Kunden mobil beraten kön-
nen. So werden Entscheidungen
über Kreditvergaben schon durch
den Außendienstmitarbeiter vor
Ort beim Kunden möglich. Der
Bankberater gibt dessen Daten in
den Laptop ein, die Software
übermittelt sie an das Rechenzen-
trum, wo sekundenschnell die
Kreditwürdigkeit des Kunden
überprüft wird. Der hat auf diese

Weise umgehend Geld – oder
eben nicht.

Seit 2005 lizensiert Compeo-
ple seine Smart Client Plattform,
die rund 20 Prozent zum Umsatz
beiträgt. Das Gros machen Dienst-
leistungen aus, wenn Projekt-
teams Kunden beraten oder für
diese Software entwickeln. Übli-
cherweise setzen sich die Teams
aus Mitgliedern des Unterneh-
mens und Compeople zusammen.
Zwei bis vier Jahre arbeiten sie im
Schnitt in solchen Kundenprojek-
ten zusammen.

Flache Hierarchien

Compeople will sich auch zukünf-
tig auf Kunden in Deutschland,
Österreich und der Schweiz kon-
zentrieren, um sich nicht mit grö-
ßeren rechtlichen und sprachli-
chen Barrieren zu belasten. Pro-
duktseitig bleibt der Fokus auf
dem Entwickeln von Außen-

dienstsystemen. Dafür braucht
das junge Unternehmen auch in
der aktuellen Wirtschaftskrise
neues Personal: Vor allem Infor-
matiker, aber auch Naturwissen-
schaftler, Mathematiker oder Psy-
chologen stellt Compeople ein.

Die Programmierer haben fast
alle Informatik oder Wirtschafts-
informatik studiert, Projektleiter
können auch aus anderen Diszi-
plinen kommen. Besonders viele
Absolventen kommen von der TU
Darmstadt, mit der FH Gießen
gibt es eine Zusammenarbeit.
Compeople will bereits Studenten
an sich binden mit der Aussicht,
frühzeitig und neben dem Studi-
um Geld zu verdienen. „Der per-
sönliche Kontakt ist für uns wich-
tig. Wir stellen keine reinen Le-
bensläufe mit lauter Einsen ein“,
sagt Glanz.

Für ihre Personalarbeit wurde
das Unternehmen im bundeswei-
ten Wettbewerb „Top Job 2009“

als Sieger in Hessen ausgezeich-
net und belegte in der Gesamtwer-
tung im deutschen Mittelstand
den sechsten Rang. Flache Hierar-
chien, die Hilfe erfahrener Mento-
ren, sowie die Möglichkeit, in
Fachjournalen zu veröffentlichen
zählen dazu. Auch mit Weiterbil-
dungsmöglichkeiten, leistungsbe-
zogener Vergütung und unterneh-
mensfinanzierter Altersvorsorge
will Compeople bei seinen Mitar-
beitern punkten.

Seit 1999 legten Beschäftigte
und Umsatz jährlich um mehr als
zehn Prozent zu. Trotzdem in die-
ser Zeit auch etliche Klippen um-
schifft werden mussten. So platz-
te kurz nach der Gründung die
Dotcom-Blase am damaligen Neu-
en Markt. Viele Börsenneulinge
waren pleite, Compeople blieb.
Gründer Glanz sagt heute: „Wir
wollten nie an die Börse, da wir
uns nicht kurzfristigen Zielvorga-
ben unterwerfen wollten.“

NACHRICHTEN

Neue Züge
für Mittelhessen
Die Deutsche Bahn hat 22 Züge
für den Regionalverkehr in Mittel-
hessen geordert. Sie sollen ab De-
zember 2011 als Mittelhessen-Ex-
press zwischen Hanau, Frankfurt,
Gießen, Treysa und Dillenburg
eingesetzt werden, wie Hersteller
Bombardier und die Bahn am
Dienstag mitteilten. Ende 2011
übernimmt die neu gegründete
DB Regio Hessen den Betrieb die-
ser Strecken. Die Züge sollen als
Regional-Express und als Regio-
nalbahn eingesetzt werden. dpa

Entega senkt
Gaspreis erneut
Der Darmstädter Energieanbieter
Entega senkt zum zweiten Mal in
diesem Jahr den Preis für Erdgas.
Rund 140 000 Kunden in Süd-
hessen und Mainz zahlen vom 1.
November an rund acht Prozent
weniger, teilte das Unternehmen
am Dienstag mit. Die Beschaf-
fungskosten hätten sich günstig
entwickelt. Ein Haushalt mit ei-
nem Durchschnittsverbrauch von
20 000 Kilowattstunden jährlich
spare laut Entega etwa 100 Euro
und müsse für diese Menge jetzt
zwischen 1200 und 1290 Euro be-
zahlen. Entega hatte zum 1. Au-
gust Erdgas um 15 Prozent verbil-
ligt. Das Unternehmen ist die ge-
meinsame Vertriebstochter der
Heag Südhessische Energie und
der Stadtwerke Mainz. dpa

Erfolgreiche Gründer
im Handwerk
Nach Angaben der Handwerks-
kammer Kassel überleben 72,5
Prozent der Handwerksbetriebe
in Nord-, Ost- und Mittelhessen
die ersten fünf Jahre nach der
Existenzgründung. Im hand-
werksähnlichen Gewerbe und im
zulassungsfreien Handwerk,
also etwa bei Gebäudereinigern,
Fliesenlegern, Fotografen, Schuh-
machern und Kosmetikern,
schafft es hingegen nur jeder
zweite Betrieb, die kritische erste
Phase zu bestehen. dpa
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