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Zusammenfassung

] Zusammenfassung

Dem ,Contracting” wird in vielen Energiekonzepten eine wichtige Rolle bei der Steige-
rung der Energieeffizienz zugewiesen. Dabei denken viele Experten bisher vor allem an
den Einsatz dieses Instruments bei groRen Nichtwohngebduden: Nur dort kénne der
Aufwand zur Etablierung des Geschdftsmodells wieder eingespielt werden. Ferner wird
darauf aufmerksam gemacht, dass bei vermietetem Wohnraum ungeléste Probleme bei
der Umlegung der Kosten auf die Mieter existieren. Last but not least ist trotz jahr-
zehntelanger Informationen Uiber Contracting noch eine verhaltnismaRig geringe Nut-
zung von Contracting im Bereich der Nichtwohngebdude zu beobachten. Dessen unge-
achtet gibt es etliche Anbieter, vor allem regional verankerte Energieversorger, die
zentrale Elemente des Contractings nutzen und Energiedienstleistungen fiir die Ziel-
gruppe ,Einfamilienhduser” in einer etwas abgespeckten Version anbieten.

Wieso gibt es diese Anbieter und Dienstleistungen - wider aller Theorie? Wie sehen die
erfolgreichen Dienstleistungen aus? Und wie konnte man diese weiterentwickeln, damit
bei Einfamilienhdusern die Energieeffizienz starker und schneller gesteigert werden
kann bzw. mehr regenerative Energie zum Einsatz kommt?

In einer vom Bundesamt fiir Bauwesen und Raumordnung im Programm ,Zukunft
Bau“ des Bundesbauministeriums hat sich 2010/11 das Bremer Energie Institut mit
solchen ,Mini-Contacting“-Dienstleistungen befasst. Weitere Forderer und Partner des
Projekts waren das VdZ - Forum fir Energieeffizienz, die EWE ENERGIE AG und der
Zentralverband Sanitar Heizung Klima.

Das Ziel des Forschungsvorhabens bestand vor allem darin, fundierte AnstoRe zur Wei-
terentwicklung vorhandener Contracting-Dienstleistungen fiir Einfamilienhduser zu
geben. Dazu wurden die bestehenden Angebote analysiert und Befragungen der han-
delnden Akteure durchgefiihrt. Durch weiterentwickelte Dienstleistungen kénnte das
Potenzial fir eine héhere und schnellere CO;-Reduktion besser ausgenutzt werden. Im
Fokus der Weiterentwicklung standen deshalb Fragen der groReren Marktdurchdrin-
gung, Fragen der verstarkten Einbindung regenerativer Energien, erhdhter Energieeffi-
zienz und der Einbeziehung weiterer Dienstleistungen, z.B. aus dem Bereich Smart
Home.

Im Folgenden werden einige wichtige Ergebnisse der Untersuchung wieder gegeben.
Zur detaillierten Auseinandersetzung mit dem Stoff wird auf den Haupttext verwiesen.

Analyse bestehender Angebote

Unter ,Contracting” wird ein Instrument verstanden, bei dem die Planung, die bauliche
und organisatorische Durchfiihrung, die Investition, die Energielieferung und der Be-
trieb einer Energieumwandlungsanlage nicht vom Gebdudeeigentiimer, sondern von
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einem anderen Akteur vorgenommen wird. Nicht immer werden alle diese Leistungen
von allen Contracting-Anbietern bzw. bei allen Objekten angeboten, in manchen Fallen
kommen jedoch auch weitere hinzu, z.B. eine garantierte Energieeinsparung.

Fir die Eigentimer von Gebduden ergeben sich bei der Nutzung von Contracting eine
Reihe von Vorteilen, z.B. die Abnahme von Risiken und Liquiditdtsvorteile; je nach Art
des Contractings auch weitere wie die garantierte Energie- und Energiekosteneinspa-

rung.

Als Mini-Contracting oder auch Kleinanlagencontracting wird ein Contracting verstan-
den, bei dem es auf der Objektseite um die Modernisierung von Heizungsanlagen im
Leistungsbereich bis etwa 50 kW bzw. um Ein- und Zweifamilienhduser und um kleine-
re Nichtwohngebdude geht. Bisher handelt es sich fast immer um Energieliefer- oder
Anlagen-Contracting, bei dem keine Garantie fiir eine bestimmte Einsparung gegeben
und die Leistung nicht durch Energiekosteneinsparungen refinanziert wird. Ein nicht
unerheblicher Unterschied zu Contracting-Angeboten fiir Mehrfamilienhduser besteht
darin, dass es bei Einfamilienhdusern kein Problem mit der Kostenumlage auf Mieter
gibt.

Durch Recherchen und Befragungen im Rahmen der Untersuchung konnten ca. 40 An-
bieter identifiziert werden, die Mini-Contracting anbieten und darliber Auskunft geben.
Es handelt sich mit wenigen Ausnahmen um Energieversorgungsunternehmen, die die-
se Dienstleistungen auf lokalen Markten anbieten (Stadtwerke).

Die Kundenzahlen der ausgewerteten Anbieter beziglich ihrer Mini-Contracting-
Angebote streuen stark. Die meisten Mini-Contracting-Kunden hat die EWE ENERGIE
AG (Oldenburg) mit etwa 10.000 Kunden (Stand Mitte 2010).Weitere, zahlenmaRig be-
sonders bedeutende Akteure, sind die swb AG Uber eine Tochterfirma mit ihrer Marke
,Jnhome*, die Stadtwerke Neuss und ,DEW21“ (Dortmund) mit jeweils mehreren tau-
send Kunden. Alle anderen ausgewerteten Anbieter berichten nur Gber 10 bis 700
Kunden, wobei ca. 60 % der ausgewerteten Anbieter bis zu 100 Mini-Contracting-
Kunden aufweist. Mitte 2010 diirfte die Zahl der Mini-Contracting Kunden in Deutsch-
land demnach bei etwa 20.000 gelegen haben. Da es neben den ausgewerteten 40
Anbietern noch weitere geben dirfte (mit spezifisch geringeren Kundenzahlen), kann
die Zahl der Mitte 2010 bestehenden Mini-Contracting-Vertrage auf etwa 25.000 bis
30.000 abgeschatzt werden.

Typisierend kann man die bisherigen Dienstleistungen wie folgt beschreiben:

> Es geht vornehmlich um die Modernisierung von Heizkesseln und Nebenanla-
gen in Bestandsgebduden, in zweiter Linie um die Erstinstallation in Neubauten.

» Technisch geht es nicht um Individualldsungen wie bei groRen Nichtwohnge-
bdauden. Demzufolge ist der Transaktionsaufwand gerade bei den Unternehmen
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mit groRen Kundenzahlen aufgrund gut strukturierter Abldaufe und Vertrage ge-
ring.

Der haufigste Energietrager ist Erdgas.

Aus Sicht der Anbieter geht es vor allem darum, eine langfristige Kundenbin-
dung herzustellen.

Es gibt sowohl eine Abrechnung liber die erzeugte Warme (bei der dann die Ef-
fizienz der Anlage zumindest z.T. das Risiko des Contractors ist), als auch tUber
den Gasverbrauch (bei der die Effizienz nicht Sache des Contractors ist).

Es werden bereits Kombinationen mit Solarthermie als Dienstleistungen mit an-
deren regenerativen Energien angeboten.

Eine bestimmte Energieeffizienz oder eine garantierte Einsparung gibt es nicht.

Die Dienstleistungen zielen im Wesentlichen auf eine Finanzierung der neuen
Anlage Uber eine Contractinggebiithr ab (Ubernahme der Anfangsinvestition
durch Contractor, Gebrauchsiiberlassung der Anlage gegen Entgelt), wobei die
Wartung fast immer, Reparaturen nicht immer inkludiert sind.

Die Vertragslaufzeiten betragen meist 10 Jahre.

Es erfolgt eine starke Zusammenarbeit mit dem SHK-Handwerk, wobei diese
Betriebe im Auftrag des Energieversorgers tatig werden.

Es ist davon auszugehen, dass im Falle von Mini-Contracting-Dienstleistungen eine

bessere Energieeffizienz erzielt wird als bei der normalen Heizungsmodernisierung.

Dies beruht auf folgenden Bausteinen:

>

Bei etwa der Halfte der Anbieter wird die Energie Gber einen Warmemengen-
zdhler abgerechnet. Die Effizienz der Anlage liegt damit zum groReren Teil im
Risikobereich des Contractors.

Die Vertragsdauer betrdagt zumeist 10 oder 15 Jahre; diese lange Zustandigkeit
flr Betriebsrisiken und auch die Zustandigkeit fir Wartung und Reparaturen
fordert den Einsatz technisch hochwertigerer Gerate

Die laut Vertrag vorgesehene jdhrliche Wartung fiihrt zu einer optimierten Be-
triebsweise.

Dadurch, dass der Contractor nicht mit jedem, sondern nur mit ausgesuchten
SHK-Betrieben zusammenarbeitet (i.d.R. nur ausgesuchte Innungsbetriebe),
wird auf eine hohere Qualitdt abgezielt.
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» Dadurch, dass der Contractor i.d.R. die Anlage beim Kunden abnimmt, erfolgt
quasi eine Beaufsichtigung der Installation, auch z.B. bzgl. der Einhaltung der
Vorgaben der EnEV. Das gibt es bei der ,normalen Heizungsmoderni-
sierung” nicht.

In der Summe dirften diese MaRnahmen dazu fiihren, dass im Falle von Mini-
Contracting die Energieeffizienz im niedrigen einstelligen Bereich (2-5 %) hoher liegt
als ohne Mini-Contracting.

Speziell fiir den Einsatz regenerativer Energien aus Biomasse sind Uber 200 Contrac-
ting-Projekte aus der Steiermark interessant: Dort wird Contracting haufig weder von
Energieversorgern noch von Heizungsbauern angeboten, sondern von Landwirten, die

von einer regionalen Energieagentur unterstitzt werden.
Grundlagen fiir die Weiterentwicklung

Zur Ermittlung von Ansatzpunkten fir eine Weiterentwicklung wurden innerhalb des
Projekts mit Unterstitzung der EWE ENERGIE AG, der SHK-Handwerker und anderer
unter anderem fiinf Befragungen durchgefiihrt. Die Tabelle 1 erldautert Details. Die Be-
fragungen der Handwerker wurden vom Bremer Energie Institut durchgefiihrt, die Be-
fragungen der Kunden durch das vom Projektpartner EWE ENERGIE AG beauftragte
Marktforschungsunternehmen ,Konkret“ aus Bremen.

Tabelle 1 Erfolgte Befragungen zur Ermittlung von Ansatzpunkten fiir die Wei-
terentwicklung von Mini-Contracting

Befragte Eingrenzung Antworter Zeitraum

LAktive" SHK- | 2009 mehr als 3 MC-Vertrage in | 41 von ca. 80 | Winter 2010/2011

Betriebe Kombination mit EWE ENERGIE AG

~Passive“SHK- 2009 weniger max. 3 MC-Vertrage in | 178 von ca. | Winter 2010/2011

Betriebe Kombination mit EWE ENERGIE AG 800

Hauseigentimer wWarme plus“-Kunden bei EWE 302 Sommer 2011
ENERGIE AG

Hauseigentimer Kunden der EWE ENERGIE AG, die 106 Sommer 2011

in den letzten 36 Monaten ihre Hei-
zung modernisiert haben (ohne
~Warme plus“)

Hauseigentumer Kunden der EWE ENERGIE AG, die 100 Sommer 2011
planen, innerhalb der néchsten 36
Monate ihre Heizung zu modernisie-
ren

10
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Wichtige Ergebnisse der Befragungen

Aus den Befragungen der Handwerksbetriebe, die aktiv die ,Warme plus“~ Dienstleis-
tung der EWE ENERGIE AG unterstiitzen, ergibt sich, dass mehr als 80 % ihre Erwartun-

gen an diese Dienstleistung als erfiillt ansehen. Fir sie bringt diese Dienstleistung fol-

gende Vorteile:

>

Gewinnung neuer Kunden: knapp 2/3 der aktiven Handwerker gewannen durch
das Mini-Contracting-Angebot neue Kunden; davon 55 % mehr als 6 Kunden

pro Jahr.

Knapp 60 % gaben an, dass die Dienstleistung den Kunden den entscheidenden
Impuls zur Durchfithrung der Modernisierung gegeben habe.

Durch den Wartungsvertrag kommen die Handwerker regelmdRig zu den Kun-
den, was ihnen eine gute Gelegenheit zur Anbahnung weiterer Auftrage bietet.

Das Inkassorisiko wird ihnen abgenommen; denn der Auftraggeber ist nun der

solvente Energieversorger, nicht der einzelne Hauseigentiimer.

Zur Weiterentwicklung des Mini-Contracting werden von den aktiven Handwerksbetrie-

ben vor allem folgende Wiinsche geadulert:

>

>

>

Die Erklarbarkeit des Kundenvertrags sollte verbessert werden.

Einige Hemmnisse, die Kunden tangieren, sollten beseitigt werden. Als solche
werden genannt: 1. Der aus Sicht der Kunden hohe Restwert der Anlage nach
10 Jahren, 2. Die lange Vertragsdauer ohne offensichtliche Ausstiegsmdglich-
keit, 3. die fehlende freie Wahl des Erdgasanbieters, 4. die fehlende Einbezieh-
barkeit von KfW- und BAFA-Forderung sowie die fehlende Mdoglichkeit der
steuerlichen Absetzbarkeit von Lohnanteilen an den Handwerksleistungen.

55 % sind der Meinung, dass eine garantierte Energieeinsparung weitere Kun-
den motivieren wiirde, die Dienstleistung in Anspruch zu nehmen.

Die Vorteile, die die Dienstleistung fiir den Kunden bildet, sollten besser mit

Zahlen hinterlegt werden.

Die Einrichtung einer Schiedsstelle fur Streitigkeiten.

Bei den ,passiven“ Handwerksbetrieben zeigte sich, dass es sich in erster Linie um

kleinere Betriebe handelt als es die ,aktiven“ Betriebe sind. Im Wesentlichen werden

von ihnen die gleichen Vorteile bzw. Erwartungen an die Dienstleistung geaulert.

Wichtig in den Augen aller Handwerksbetriebe ist, dass sie weiterhin den Kundenkon-
takt haben, dass bei der Wahl der Heizkessel groRe Freiheit besteht und dass durch die

Dienstleistung insgesamt eine Unterstiitzung ihrer Aufgaben erfolgt.

11
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Im Rahmen des Projekts wurden ferner drei Kundenbefragungen durchgefiihrt. Dabei
ging es - ebenfalls zur Weiterentwicklung von Mini-Contracting - um

> die Akzeptanz und Attraktivitat des Contracting-Modells,

» das Informationsverhalten bei einer Heizungssanierung,

» den Sanierungshintergrund, insbesondere die Motivation.
Zur Vereinfachung werden diese Abkiirzungen verwendet:

> ,MC-Kunden“= Hauseigentiimer, die ihre Heizung modernisierten und Mini-
Contracting nutzen,

> Sanierer = Hauseigentlimer, die in den letzten drei Jahren ihre Heizung mo-
dernisierten, jedoch ohne Nutzung von Mini-Contracting,

> ,Planer” = Hauseigentimer, die planen, ihre Heizung innerhalb der nachsten

drei Jahre modernisieren zu lassen.

Sowohl bei den Sanierern als auch bei den Planern ist Mini-Contracting relativ unbe-
kannt, jedoch zeigten sich bei Erlduterung mehr als zwei Drittel interessiert.

Aus der Sicht der Sanierer und Planer gibt es bei ihnen drei wichtige Griinde, die fur
eine Nutzung von MC sprechen: Der mit groRem Abstand wichtigste ist, dass ,alles in
einem Paket geboten wird, auch ein guter Service® (67 %). Des Weiteren nennen die
Befragten die ,Finanzierungsmoglichkeit” (29 %), ein ,glinstiges Preis-Leistungs-
Verhaltnis“ (16 %) sowie die ,Wartung durch den Contractor” (16 %) als Vorteile.

Gegen Contracting-Modelle sprechen aus der Sicht der Sanierer und Planer insbeson-
dere eine ,lange Vertragslaufzeit” , die zu einer ,hohen Bindung” (30 %) und damit auch
zu einer ,hohen Abhdngigkeit von dem Contractor” (26 %) fuhre. Daneben sehen sie
,hohe Kosten® (19 %), den ,Fremdbesitz der eigenen Heizanlage® (10 %) sowie ,un-
durchsichtige Vertrage“ (7 %) als Nachteile.

Die befragten Nicht-Kunden bewerteten es zudem als negativ, dass ihnen bei der Nut-
zung von der Mini-Contracting-Dienstleistung die Mdglichkeit fehle, eine staatliche
Forderung bzw. Steuernachldsse in Anspruch zu nehmen.

Die MC-Kunden sind sehr zufrieden mit dem Mini-Contracting: 54 % vergaben die Note
1, weitere 35 % die Note 2. 62 % sehen keine Verbesserungsmaoglichkeiten. Als wich-
tigste Nutzungsgriinde fiir Mini-Contracting werden von ihnen fast die gleichen ge-
nannt, die auch fiir die Sanierer bzw. Planer wichtig sind, zusatzlich jedoch: das ,Vor-
handensein eines zentralen Ansprechpartners”, der bereitgestellte ,24-Stunden-
Notdienst“, der ,Anlagenersatz bei Totalausfall“, die ,Leistungsverrechnung in einem

12
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monatlichen Beitrag“ sowie das ,Unterstiitzen einer zusatzlichen Installation einer So-

laranlage®.

Die Abbildung 1 zeigt die Griinde fiir die Bewertung einzelner Sachverhalte der Nut-
zung von Mini-Contracting.

Abbildung 1 Bewertung von Mini-Contracting

=== Total Nicht-Kunden (N=206) —— Sanierer (N=106)
—u— Planer (N=100) =8 Kunden (N=302)

Anlage komplett durch EWE installiert
Fur Heizungssanierung reicht ein Ansprechpartner

Vertragslaufzeit 10 Jahre

Wahrend Laufzeit muss Energie von EWE
bezogen werden

EWE bietet 24h Notdienst

Keine Anschaffungsinvestitionen nétig

Kein Rickgriff auf staatliche Férderungen®

Nur Nicht-Kunden

Installationskosten nicht von Steuer absetzbar*
Nur Nicht-Kunden

Heizungsmodell kann frei gewahltwerden

EWE ist der Anbieter

Zusatzliche Installation einer Solaranlage

wird unterstatzt

Alle Leistungen werden in einem monatlichen
Betrag verrechnet

Anlage wird wahrend Laufzeit regelmaRig gewartet

Anlage bleibt Eigentum von EWE

EWE sorgt fur Ersatz bei Totalausfall

Quelle: Fa. Konkret, Bremen, im Auftrag der EWE ENERGIE AG

Bezliglich der Wege der Entscheidungsfindung fir eine Heizungsmodernisierung zeig-
ten die Befragungen, dass der am hdufigsten genutzte Informationskanal der Hei-
zungsinstallateur ist (flir 75 % der Befragten). An zweiter Stelle folgen Freun-
de/Bekannte, an dritter Stelle Schornsteinfeger (diese jedoch nur fiir Sanierer und Pla-
ner, nicht jedoch fiir MC-Kunden).

Die beiden wichtigsten Informationen sind in den Augen der Hauseigentiimer der Preis
und der Energieverbrauch; speziell bei den MC-Kunden ist jedoch der Wegfall der ei-
genen Investition wichtiger als der Preis; wichtig fiir sie ist ferner der gebotene Service.

Bei den Griinden der Heizungsmodernisierung ist zwar fiur alle Befragten (MC-Kunden,
Sanierer und Planer) erstens von Bedeutung, dass die bisherige Anlage sehr alt war/ist,
und zweitens man Energie sparen bzw. Energiekosten sparen mochte. Speziell bei den
MC-Kunden war jedoch ein hdufiger Sanierungsgrund, dass die alte Heizung (akut)
defekt war. Hieraus kann abgeleitet werden, dass offenbar ein sehr wichtiger Grund fiir
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die Inanspruchnahme von Mini-Contracting das plotzliche Auftreten eines Schadens
war; der moglicherweise zu einem Zeitpunkt auftrat, zu dem nicht geniigend eigene
finanzielle Mittel zur Verfligung standen. Ferner haben gerade diese MC-Kunden erlebt,
dass eine Heizung einen groReren Schaden hatte, so dass sie besonders empfanglich
fir Dienstleistungen sind, bei denen schnelle Reparaturen garantiert werden bzw. die-
se sogar im Preis enthalten sind.

Weiterentwicklung - aber wie?

Zentrale Aufgaben fiir die Weiterentwicklung von Mini-Contracting bestehen darin, die
Energieeffizienz noch starker zu steigern, verstarkt regenerative Energien einzubinden
und das Marktvolumen zu vergroRern.

Dass bei der Modernisierung eines 25 Jahre alten Heizkessels ein energieeffizienterer
Kessel zum Einsatz kommt, ist bekannt. Allerdings bestehen durchaus Effekte der Effi-
zienzsteigerung, die durch Mini-Contracting zumindest mitbeeinflusst werden. Diese
Einspareffekte kommen zustande durch

a) das Vorziehen einer Modernisierung

b) bessere Technik

¢) qualitatsvollere Ausfiihrung

d) bessere Einstellung

e) regelmalige Wartung.

Um die Energieeffizienz bei der Anwendung von Mini-Contracting noch mehr zu stei-
gern, sollten die die folgenden Mdéglichkeiten genutzt werden:
1. Feuerungsanlagen: Einsatz ausschlieRlich von Brennwertgeraten
2. Verwendung hocheffizienter, gut bis sehr gut bewerteter Markengerate (Abwei-
chung nur auf Kundenverlangen)
3. Verwendung besonders energieeffizienter Nebenanlagen (insbesondere Spei-
cher und Pumpen)
4. Vom Contractor bestdtigte Durchfiihrung des hydraulischen Abgleichs durch
den beauftragten Handwerksbetrieb
Top-Wartung
Uberpriifung der Brennwertnutzung im praktischen Betrieb
Garantie einer quantifizierten Energieeinsparung.
Abrechnung der Energie am Ausgang des Heizsystems.

O 0 N O U

Schulung und Zertifizierung der beteiligten Fachbetriebe.

Um den Einsatz regenerativer Energien zu forcieren, sollten Mini-Contracting-
Dienstleistungen Hauseigentiimer wirklich ermutigen, regenerative Energien einzubin-
den. Zum Regelfall eines Mini-Contracting-Angebots sollte deshalb gehoren, dass es
die Einbeziehung regenerativer Energie standardmaRig vorsieht (z.B. Sonnenkollekt-
oren zur Warmwasserbereitung) und die Nicht-Einbeziehung allenfalls die zweite Mo-
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dernisierungsalternative ist. Gerade fir die Einbeziehung von regenerativen Energien in
Mini-Contracting-Dienstleistungen ist es jedoch wichtig, dass eine staatliche Forde-
rung durch Mini-Contracting-Dienstleistungen ebenso erzielbar ist wie ohne diese.

Zur Erhéhung des Marktvolumens von Mini-Contracting sind verschiedene MaRnahmen
notig:

1. Durch die Politik: Beseitigung von Hemmnissen, die bislang in vielen Fadllen be-
ziglich der Nutzung von Férderungen bestehen (vgl. Kap. 3.3.3 und 3.3.4),
wenn die Investition durch einen Contractor vorgenommen wird (KfW-
Forderung, BAFA-Forderung, Absetzbarkeit von Handwerkerrechnungen)
VergroRerung der Bekanntheit der Dienstleistung
Starkere Standardisierung der Dienstleistung

Ermoglichung von Zusatznutzen, insb. Monitoring des Energieverbrauchs.

vl A W N

Zielgruppenspezifische Angebote mit unterschiedlichen Gewichtungen der
zentralen Elemente: Sicherheit; Komfort, Risikoabnahme (auch in Bezug auf
Einsatz Erneuerbarer wie Pellets); Finanzierungsalternative; Qualitat.

6. Eine gute Einbeziehung des SHK-Handwerks.

Aktuell drangt sich eine Verbindung von Mini-Contracting mit MaRnahmen aus dem
Bereich Smart Home nicht auf. Weder die Befragungen der Handwerker, der Kunden
noch der Contracting-Anbieter ergaben hierzu brauchbare Anhaltspunkte. Gleichwohl
wird ein Markt darin gesehen, dem Kunden nach der Installation der neuen Heizungs-
anlage bei einem optimierten Betrieb zu unterstitzen. Hierflr erscheint eine Verknilp-
fung mit MaRnahmen des Smart Metering inklusive einer geeigneten Auswertung be-
sonders zielfiihrend.

Insgesamt werden gute Chancen gesehen, Contracting-Dienstleistungen fir Einfamili-
enhauser so weiterzuentwickeln, dass dieses Instrument in verstirktem MalR genutzt
wird und dabei zu einer hoheren Energieeffizienz und zu einer starkeren Nutzung er-
neuerbarer Energien fihrt.
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2 Einleitung

Aufgrund der klimapolitischen Ziele der Bundesregierung ! und der EU werden
MaRnahmen zur Reduktion der Treibhausgase als dringlich eingestuft. Um diese Ziele
zu erreichen, missen viele Wege beschritten werden: Neben der Ordnungspolitik
(Gesetze) spielen auch finanzielle MaRnahmen (Foérderprogramme, Steuern) und
InformationsmaRnahmen wichtige Rollen: Sowohl im [IKEP 2008] als auch im
[Energiekonzept 2010] wird ,Contracting“ eine Rolle zuerkannt, um bestehende
Einsparpotenziale effizient zu realisieren.

Mit ,Contracting” wird im Bereich der Energieeffizienz und Energiedienstleistungen ein
Instrument bezeichnet, bei dem die Planung, die bauliche Durchfiihrung, die Energie-
lieferung, die Ubernahme der Investition und die Betriebsfiihrung einer Energie liber-
tragenden Anlage von einem Dritten (nicht vom Gebdudeeigentiimer) vorgenommen
wird. Finanziert wird diese Dienstleistung auf unterschiedliche Weise, z.B. durch einen
bestimmten Warmepreis unter Berlicksichtigung der Effizienzverbesserung oder durch
einen festen Betrag pro 1.000 € Investitionssumme.

Contracting kann aus Sicht des Hauseigentiimers aus mehreren Griinden interessant
sein: So wird dem Hauseigentiimer i.d.R. das Betriebsrisiko abgenommen, das gerade
bei neuen Brennstoffen wie Holzpellets oder Holzhackschnitzel manchem Hauseigen-
timer zu hoch ist. Ferner erhdlt er i.d.R. eine Durchfiihrung ,aus einer Hand“ mit einer
Gewahrleistung, die deutlich iber den Ublichen 2 Jahren liegt. Last but not least erhalt
er z.B. eine neue Heizanlage, ohne dass er eine hohe Investition selbst vornehmen

muss.

Zum Contracting gibt es eine groRe Materialfiille. Auch das Bremer Energie Institut hat
in diesem Bereich einige Beitrdge erbracht, z.B. flir das Bundesamt fiir Bauwesen und
Raumordnung die Gutachten ,Bewertung des Projektes Contracting fiir Bundesliegen-
schaften” [Eikmeier 2007] und ,Contracting im Mietwohnungsbau® [Eikmeier et al.
2009)]. Aus diesen Gutachten und anderen wie [Technomar 2000] kénnte versehentlich
der voreilige Schluss gezogen werden, dass es im Einfamilienhausbereich kein
Potential fiir Contracting gibt, weil der ,Transaktionsaufwand“ zu groR sei (bei
[Eikmeier et al. 2009] wird er mit 5.000 bis 9.000 € pro Contractingfall angegeben).
Diese Folgerung ist jedoch beziiglich Einfamilienhdusern nicht richtig: Der in den
Gutachten genannte Transaktionsaufwand betrifft nur die schwer standardisierbaren
Einzel-Contractingfdlle und den professionellen Wohnungsvermietungsbereich. Dort
entstehen beziiglich Contracting z.B. Kosten beim Vermieter (z.B. fiir Ausschreibungen

L z.B. der CDU-CSU-SPD-Bundesregierung 2008 im ,Integrierten Klimaschutz- und Energieprogramm -
IKEP* und der CDU-CSU-FDP-Bundesregierung im ,Energiekonzept fiir eine umweltschonende,

zuverldssige und bezahlbare Energieversorgung® vom 28.9.2010
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und fur die Vertragspriufung durch Juristen). Diese Kosten fallen im Einfamilienhausbe-
reich nicht an, weil Einfamilienhaus-Eigentiimer ihren Zeitaufwand nicht als Kosten de-
finieren. Auch geht es im Einfamilienhausbereich nicht um so individuelle L6sungen
wie im Objektbereich, sondern um ganz normale Heizanlagen, die im normalen

Modernisierungsgeschaft zu Hunderttausenden eingebaut werden.

Gerade im Einfamilienhausbereich eroberte sich inzwischen Anlagen- bzw. Warmecon-
tracting u.a. wegen der fehlenden Problematik der Kostenumlage? ein Marktsegment,
das vor allem durch Kooperationen von Energieversorgern und Handwerksbetrieben
besetzt wird. So hat z.B. das Energieunternehmen EWE ENERGIE AG von 2005 bis 2010
in ihrem Versorgungsgebiet etwa 10.000 Contracting-Vertrage abgeschlossen. Andere
Energieversorger haben dhnliche Dienstleistungsangebote. Nach einer Umfrage von
E.ON Ruhrgas duBern knapp 13 % der Kunden Interesse an Kleinanlagen-Contracting
[Krommelbein 2008]. Auch im Bereich des Heizungshandwerks stoRt Contracting
zunehmend auf Interesse: So gaben bei Umfragen des Zentralverbands Sanitar Heizung
Klima im Jahr 2006 ca. 6 % der rund 35.000 Mitgliedbetriebe der SHK-Innungen und
2009 sogar ca. 9 % an, dass sie Contracting anbieten [ZVSHK 2009], davon die Halfte in
Kooperation mit Versorgungsunternehmen.

Die Basis fur Contracting im Einfamilienhausbereich wird sich voraussichtlich in naher
Zukunft durch Umsetzung von Vorgaben aus der EU-Energieeffizienzrichtlinie ver-
bessern. Mehrere Dienstleistungsauftrage und Forschungsvorhaben fiir das BMU und
das BMFT erarbeiten zur Zeit z.B. Vorschldge fir eine Art Effizienzfonds, aus dem sich
Energieversorger und andere Dienstleister glinstig refinanzieren kdnnen, wenn sie

Energieeffizienz-Dienstleistungen anbieten.

Last but not least konnten sich im Zusammenspiel mit modernen Kommunikations-
techniken, der Gebaudeautomation ("Smart Home"), neuen Zahlertechnologien (,Smart
Metering”) und darauf aufbauenden Dienstleistungen Energie-Contracting-Dienst-
leistungen als ein Instrument erweisen, um bestehende Umsetzungs-Hemmnisse bei
den verschiedenen Zielgruppen zu lberwinden.

Ziel

Das Ziel des Forschungsvorhabens besteht darin, fundierte AnstoRe zur Weiterentwick-
lung vorhandener Contracting-Dienstleistungen fir Einfamilienhduser zu geben.

Bisher wird Contracting vor allem mit groRen Gebduden bzw. Gebdudekomplexen in
Beziehung gebracht. Vielen ist noch unbekannt, dass es etliche Contracting-Anbieter
aus dem Bereich der Stadtwerke, regionaler Energieversorger und dem Handwerk gibt,
deren Zielgruppe auch Einfamilienhaus-Eigentiimer sind.

2 Im Bereich des vermieteten Wohnraums gibt es das Problem, dass ein Umsteigen auf Warmelieferung oft

die Zustimmung aller Mieter eines Objekts erfordert
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Durch weiterentwickelte Dienstleistungen kann das Potenzial fir eine hoéhere und

schnellere CO,-Reduktion besser ausgenutzt werden. Im Fokus der Weiterentwicklung

stehen deshalb Fragen der groReren Marktdurchdringung aufgrund einer Differenzie-

rung nach Zielgruppen, Fragen der Einbindung Regenativer Energien, erhdhter Energie-

effizienz und der Einbeziehung neuer Kommunikationstechniken.

Aufgaben

Im Wesentlichen wurden folgende Fragestellungen untersucht:

1.

Welche Erfahrungen gibt es bezliglich Contracting im Bereich der Einfamilien-

hduser?

2. Wie kann Contracting fiir Einfamilienhduser so weiterentwickelt werden, dass
dieses Instrument in starkerem MaRe genutzt wird, dabei zu mehr Energieein-
sparung und zu einem starkeren Einsatz regenerativer Energien fiihrt?

Methoden

Die Methoden der Arbeit bestanden in

>

>

>

>

einer Literatur- und Internetrecherche,

der Analyse von Anbieterinformationen,

der Betrachtung ausgewadhlter Contracting-Angebote fiir Einfamilienhauser,
Experteninterviews,

der Anwendung von Methoden der empirischen Sozialforschung (insb. standar-
disierte tel. Befragungen und personliche Interviews) bzgl. fiinf Gruppen:

1. Contracting-Nehmer, d.h. Hauseigentimer die ein Contracting-Angebot
nutzen(,MC-Kunden®),

2. Hauseigentiimer, die in den letzten 3 Jahren sanierten (,Sanierer®),

3. Hauseigentiimer, die innerhalb der nachsten 3 Jahre eine Heizungssanie-
rung planen (,Planer®),

4. Handwerksbetriebe, die in Contracting-Dienstleistungen gut integriert
sind (,aktive Handwerksbetriebe®),

5. Handwerksbetriebe, die bereits Contracting-Dienstleistungen anbieten,
dies aber eher selten tun (,passive Handwerksbetriebe"),

der Anwendung betriebswirtschaftlicher Berechnungsmethoden,

der wissenschaftlichen Auswertung.
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3 Arten, Vor- u. Nachteile, Hemmnisse,
Wirtschaftlichkeit

3.1 Arten von Contracting

Mit Contracting wird im Energiebereich ein Instrument bezeichnet, bei dem i.d.R. die
Konzeption, die Planung, die bauliche Durchfiihrung, die Energielieferung, die Finan-
zierung bzw. Ubernahme der Investition und die Betriebsfiihrung einer Energie uiber-
tragenden Anlage nicht vom Gebdudeeigentiimer, sondern von einem Dritten vorge-

nommen wird.

Nicht in jedem Fall werden alle o.a. Schritte von einem einzigen Dritten vorgenommen:
So kann z.B. der Brennstoffeinkauf auch durch den Gebdudeeigentiimer selbst vorge-

nommen werden.

In der Praxis werden heute vor allem zwei Arten von Contracting unterschieden:
> Energieliefer-Contracting,
» Einspar-Contracting.

Unter dem Begriff  Mini-Contracting” oder auch Kleinanlagen-Contracting wird ein
Contracting verstanden, bei dem es sich auf der Objektseite um Heizungsanlagen im
Leistungsbereich bis etwa 50 kW bzw. um Ein- oder Zweifamilienhduser und um klei-
nere Nichtwohngebdude handelt. Bisher handelt es sich fast immer um Energieliefer-
oder Anlagen-Contracting, bei dem keine Garantie zur Einsparung gegeben wird.

3.1.1 Anlagen-Contracting /Energieliefer-Contracting

Typisch fir das Anlagen- und Energieliefer-Contracting ist, dass der Contracting-
Geber (oder von ihm Beauftragte) fiir einen Kunden eine Energieerzeugungsanlage
plant, die Investition vornimmt oder eine vorhandene Anlage lbernimmt. Typisch ist
ferner, dass der Contracting-Geber fiir den Vertragszeitraum (i.d.R. 10 oder 15 Jahre)
die Verantwortung und das Risiko fiir die Anlage hat. Er (bzw. der Beauftragte) macht
also die Betriebsfiihrung, wartet die Anlage, halt sie instand und beschafft z.T. die
Brennstoffe. In einem Teil der Fille wird die eingekaufte Energie abgerechnet (dann
geht die Effizienz der Anlage zu Lasten des Kunden; eher Anlagen-Contracting), im
anderen Teil der Falle verkauft der Contracting-Geber die erzeugte Warme (die Effizi-
enz ist dann Angelegenheit des Contracting-Gebers; eher: Energieliefer-Contracting).3

3 Vgl. [Vfw 2011d], [DIN 8930-5]
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Im Fall des Energieliefer-Contracting mit Verkauf der erzeugten Warme besteht ein
~eingebauter Effizienzzwang” [P6schk 2006], denn der Contractor lebt im Wesentlichen
davon, dass er die von ihm verkaufte Warme so kostengiinstig wie moglich herstellt. Im
Mini-Contracting ist das Energieliefer-Contracting eher selten, weil Kosten fiir einen
Warmemengenzdhler (nebst Einbau) eine Anlage um ca. 700 bis 1.000 € verteuern,
wobei fir die Warmwasserbereitung bei indirekt beheizten Speichern weitere Kosten
hinzukommen. Hinzu kdmen alle 5 Jahre Eichgeblihren. Wenn lber die erzeugte Warme
abgerechnet wird, dann ist die Systemabgrenzung an den Warmemengenzahler gebun-
den. Die Anlage ab hier (Verteilung, Ubergabe) und auch die Warmegewinne und -
verluste sind i.d.R. Sache des Hauseigentiimers.

Bezliglich des notwendigen hydraulischen Abgleichs, der fiir die Energieeffizienz sehr
wichtig ist, wird es schwierig: Er bezieht sich auf das Gesamtsystem Heizung (Heizkes-
sel, ggf. Speicher, Verteilleitung und Ubergabe). Letztere werden i.d.R. nicht in den
Contractingvertrag einbezogen. Es ist daher sinnvoll, dass zwischen Hauseigentiimer
und Contracting-Geber explizit vereinbart wird, dass der hydraulische Abgleich durch-
gefuhrt wird (z.B. gegen Extra-Entgelt), und zwar i.d.R. von dem Handwerksbetrieb,
der die neue Anlage einbaut.

Es ist beim Mini-Contracting die Regel, dass der Contracting-Geber dem Hauseigen-
timer zusdtzlich Brennstoff verkauft, i.d.R. Erdgas. Der Contracting-Geber erstellt
dann zwei Rechnungen: Zum einen meist Eine Uber eine Pauschale fiir die Errichtung
und den Betrieb der Anlage und zum anderen Uber die verbrauchte Energie.

3.1.2 Einspar-Contracting

Beim Einspar-Contracting* besteht das wesentliche Ziel darin, bei einer Modernisierung
Energieeinsparungen in einer solchen Hohe zu erreichen, dass die Kosten der Moderni-
sierung durch Einsparungen von Betriebskosten und sonstigen Kosten getragen wer-
den, und zwar in einem mittleren Zeitraum von 8 bis 10 Jahren. Die Konzeption, Pla-
nung, Durchfiihrung der Investition, Umsetzung und die Ermittlung der Energieeinspa-
rung wird i.d.R. vom Contracting-Geber durchgefiihrt. Der Contracting-Geber Ulber-
nimmt eine Garantie fur Energiekosteneinsparungen. Einspar-Contracting wird bisher
vor allem bei Liegenschaften mit Energiekosten tiber 100.000 € pro Jahr genutzt. In
der Regel wird eine bestimmte Reduzierung des Energieverbrauchs vertraglich festge-
legt.

Die Bandbreite der MaRnahmen ist meist groRer als beim Anlagen- bzw. Energieliefer-
Contracting: Sie umfasst i.d.R. neben den Heizanlagen auch die Regelungstechnik von
RLT-Anlagen.

4 von manchen auch Performance-Contracting genannt
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Die Abbildung 2 zeigt das Prinzip des Einspar-Contracting.

Abbildung 2 Funktionsprinzip des Einspar-Contracting
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Quelle: Bremer Energie Institut auf der Basis einer Grafik von [Bressler 2011]

3.2 Vor- und Nachteile bzw. Motive

3.2.1 Vorteile bzw. Motive aus Sicht der Kunden

In der Literatur werden beziglich Contracting eine Reihe von Motiven bzw. Vorteilen
genannt, z.B. bei [Clausnitzer 1991], [Technomar 2000], [Ballhausen 2006], [Reichen-
berger; 2006] und [VfW 2010c]. Im Folgenden werden hieraus diejenigen Vorteile ge-
nannt, die bei Heizungsanlagen von Ein-und Zweifamilienhdausern eine Rolle spielen

kénnens:

5 Die Vorteile werden zwar einer Kategorie zugeordnet, hdufig spielen die genannten Vorteile jedoch auch
bei den anderen Kategorien eine Rolle. Zum Beispiel dient eine regelmaRige Wartung nicht nur der Ver-

sorgungssicherheit, sondern auch der Umwelt und den Kosten.
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Komfort, Sicherheit

>

Der Hauseigentiimer wird entlastet, weil der Contracting-Geber die Koordinie-
rung und Abwicklung der Modernisierungsarbeiten tibernimmt.

Es erfolgt eine komplette Abwicklung aus einer Hand. Das kann folgende Bau-
steine umfassen: Konzept, Planung, Investition, Bauiliberwachung, Inbetrieb-
nahme, Betriebsfiihrung, Wartung und Instandhaltung.

,Hinter meinem Handwerker steht noch jemand“: Diese Kundenaussage zeigt
einen Vorteil aus Kundensicht: Sowohl hinsichtlich der technischen Kompetenz
als auch bei moglichen Betriebsstorungen (24-h-Notdienst an 365 Tagen im
Jahr) ergeben sich fir den Kunden zumindest gefiihlte Vorteile, weil der Hand-
werksbetrieb nicht allein, sondern i.d.R. im Verbund mit einem seridésen ortli-

chem Energieversorgungsunternehmen auftritt.

Es gibt eine erhohte Versorgungssicherheit, weil handwerksbetriebs-
Ubergreifend ein Stérungsnotdienst vorhanden ist, der Storungen kurzfristig
behebt.

Es erfolgt eine regelmaRige Instandhaltung und vorbeugende Wartung der An-
lage.

Mini-Contracting kann zur Markteroberung durch neue Technologien wie z.B.
Mini-KWK-Anlagen mit Stirling-Motoren beitragen, in dem das Investitions-
und Betriebsrisiko auf den Contracting-Geber verlagert wird. Fiir weniger risi-
kobereite Hauseigentiimer gilt dies auch fur eigentlich schon etablierte Tech-
nologien wie solare Warmwasserbereitung, Warmepumpen und Holzpelletskes-
sel.

,Voraussetzung der Entscheidung zu einer langfristigen Bindung: Vertrauen in das

EVU, partnerschaftlich fair und kompetent zu agieren“. [Meinicke u.a. 2010]

Investition, Finanzierung, Liquiditit

>

Der Investitionsbetrag fallt fiir den Hauseigentiimer nicht als einmaliger grolRer
Betrag an, sondern in Form von regelmadRigen kleinen Zahlungen fir die
Contractingdienstleistung, z.B. Uber einen langen Zeitraum (z.B. 10 Jahre).

Die Liquiditat des Hauseigentiimers wird nicht belastet.

Dem Hauseigentiimer stehen seine Finanzmittel fir andere MaBnahmen zur

Verfligung. Dies entspricht einer Senkung der Baukosten.

Nach [Meinicke u.a. 2010] ist das Argument Finanzierung bzw. Liquiditat far 30 - 80 %

der Kunden wichtig. Dabei seien zwei Untergruppen zu unterscheiden:
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a) Diejenigen, die zwar Riicklagen zur Eigenfinanzierung der Heizungssanie-
rung haben, diese aber lieber fiir andere Dinge ausgeben wie Urlaub, Auto
oder Mdbel.

b) Diejenigen, bei denen keine ausreichenden Riicklagen vorhanden sind (Ziel-
gruppe wachst).

Energieeffizienz, Energieeinsparung, CO,-Reduktion

» Durch Contracting werden Anlagenmodernisierungen lberhaupt erst ermog-
licht bzw. vorgezogen: Eine neue Heizanlage ist aufgrund des Standes der
Technik energieeffizienter als eine 20 oder 25 Jahre alte Anlage.

> Es werden effizientere und energiesparendere Techniken verwendet als bei Ei-

genvornahme.
> Es erfolgt eine genauere Einregulierung der Anlage als bei Eigenvornahme.

» Die gesetzlichen Vorschriften (z.B. hinsichtlich Ausstattung mit einer aulen-
temperaturgesteuerten Regelung und einer Dammung der Armaturen) werden
haufiger beachtet.

Bisher ist es lUberwiegend so, dass mogliche Vorteile des Mini-Contracting nicht voll
ausgeschopft werden, weil die Contracting-Geber i.d.R. keine bestimmte Einsparung
garantieren.

Die Vorteile des Contracting wiirden aber noch verstarkt werden, wenn der Contrac-
ting-Geber fiir eine bestimmte Einsparung gerade stehen muss - sei es aus vertragli-
chen oder aus betriebswirtschaftlichen Griinden. Ein Einspar-Contracting-Geber wird
sich starker um die Effizienz der Anlage kiimmern als der durchschnittliche Hausei-
gentiimer und der durchschnittliche Heizungsbauer: Fir beide ist oft das Thema Hei-
zungserneuerung erledigt, wenn die neue Heizung eingebaut ist und sich gewisse Ein-
sparerfolge zeigen. Die Optimierung der Einsparung ist i.d.R. nicht im normalen Hand-
werker-Auftrag enthalten.

3.2.2 Vorteile bzw. Motive aus der Sicht der Contracting-
Geber

Aus der Sicht der Contracting-Geber bzw. beteiligter Handwerker kann Mini-
Contracting folgende Vorteile aufweisen. Hier wird von einem Contracting-Modell aus-
gegangen, bei dem der eigentliche Contracting-Geber ein Energieversorgungsunter-
nehmen ist, das mit Handwerksbetrieben zusammenarbeitet.6

6 Quellen u.a.: [ZVSHK 2005]
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Vorteile und Motive von Handwerksbetrieben

>

Mini-Contracting fiihrt zu (vorgezogenen) Anlagen-Modernisierungen, die
sonst nicht oder nicht in dem finanziellen Umfang zu Stande kdmen (hochwer-
tigere Produkte, groRerer Anlagenumfang [z.B. Solaranlage]).

Das Leistungsbild gleicht dem typischen Leistungsbild (Beratung, Akquisition,
Planung, Installation, Wartung). Der Zusatzaufwand fur die Vermittlung der
Contracting-Dienstleistung ist gering; die Erfolgsaussichten, das Angebot der

Heizungssanierung durchzubringen, steigt.

Kaum Inkasso-Risiko, wenn die Anlage ins Eigentum eines seriésen Contrac-
ting-Gebers Ubergeht (statt dass der Endkunde der Schuldner ist).

Das eigene Marketing wird durch das des ,groRen“ Energieversorgungs-
Partners unterstutzt.

Die Glaubwiirdigkeit und das Image des eigenen Betriebs in Verbund mit einem
seridsen Energieversorgungsunternehmen steigen gegeniber Konkurrenzbe-
trieben ohne diesen Kooperations-Hintergrund.

RegelmiRige Wartungskontakte eroffnen regelmaRig neue Chancen fiir Dienst-
leistungen in anderen Bereichen, z.B. der Badsanierung.

Zufriedene Kunden er6ffnen mehr Chancen auf Mund-zu-Mund-Propaganda.

Sicherung von Marktanteilen ortlicher Handwerksbetriebe, auch gegenuber
Schwarzarbeit und als Schutz vor Anbietern, die nicht aus dem ortlichen Ver-

sorgungsgebiet stammen.

Ahnlich wie bei Finanzierungsangeboten der Kesselhersteller? sind bei Finan-
zierungskunden eher die glinstigen Konditionen entscheidend. ,Rabattforde-
rer* konnen so umgelenkt werden. Fiir den Handwerksbetrieb bleibt mehr Ge-

winn.

Bei den meisten Mini-Contracting-Dienstleistungen kann der Handwerksbetrieb
frei kalkulieren; er wird durch die Contracting-Dienstleistung nicht eingeengt
z.B. auf bestimmte Heizkesselhersteller.

Vorteile und Motive von Energieversorgern

>

Kundenbindung, insbesondere durch an Mini-Contracting gekoppelte langfris-
tige Energieversorgungsvertrage (laut [Wingas 2010] fur 70 % der Energiever-
sorger, die Mini-Contracting anbieten, wichtigster Beweggrund).

7
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> Image.

» Bindung zum o6rtlichen Handwerk: Dieses hat durch seine vielen Kundenkontak-
te eine wichtige Multiplikatorfunktion, die man durch eine gelebte Kooperation
lieber starkt als durch ,keine Kooperation“ seine Marketingbemiihungen im

Sande verlaufen zu lassen.

» Datengewinnung und Datenhoheit mit Potenzial fiir weitere Produkte und
Dienstleistungen in schrumpfenden Markten.

3.2.3 Nachteile aus Sicht der Kunden

Als Nachteile von Contracting bzw. die Motivation einschrinkende Dinge werden fol-
gende Aspekte genannt:

> Das Produkt ist erklarungsbedirftig.

> Es besteht Sorge, den Vertrag nicht zu durchschauen und ,iber den Tisch ge-

zogen“ zu werden.

> Sofern der Vertrag an den Energiebezug beim gleichen Anbieter gekoppelt ist,
besteht die Sorge, den Markt nicht nutzen zu kénnen und lUberhdhte Energie-

bezugspreise zahlen zu miissen.

3.2.4 Nachteile aus Sicht der Contracting-Geber
Als mdgliche Nachteile werden genannt:
Nachteile Handwerksbetriebe

» Handwerksbetriebe werden in der Geschaftsbeziehung zwischen Contracting-
Geber und Kunde zum ,flinften Rad am Wagen*.

> Ggf. Verlangerung der Garantiezeiten auf eigenes Risiko erforderlich, sofern
Gerdatehersteller diese nicht bietet.

> Ggf. eingeschrankte Produktwahl, wenn der Contracting—-Geber nur bestimmte
Hersteller von Heizkesseln zulasst.

> ,Beobachtung“ bzw. Kontrolle der eigenen Arbeit durch ein Energieversor-
gungsunternehmen.

> Der Preis der Wartung wird nicht mit dem Endkunden ausgehandelt, sondern

mit dem ,machtigen” Energieversorgungsunternehmen.

> Eingriff in unternehmerische Freiheit.
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> Ggf. Ausdehnung der Service-Zeiten auf 24 Stunden erforderlich.8
Nachteile Contracting-Geber
> Der Kunde kann zahlungsunwillig oder zahlungsunfahig werden (Bonitatsrisiko).

> Bisher offenbar geringe Margen, insbesondere, wenn zu wenig Anlagen im
Contracting betrieben werden.

» Der Transaktionsaufwand: Das Produkt ist erklarungsbedirftig.

> Sofern die Contracting-Dienstleistung allein aus der Kosteneinsparung beim
Kunden finanziert werden soll, wird eine untere Grenze von z.B. 100.000 €
Energiekosten pro Jahr gesehen; solche Leistungen sind somit bei Mini-
Contracting-Kunden nicht moéglich.

3.3 Hemmnisse fiir Mini-Contracting

Uber Hemmnisse, die einer intensiveren Nutzung des Contracting entgegenstehen, gibt
es umfangreiche Literatur. Es muss jedoch beachtet werden, dass es flr Contracting
flir Gewerbe-Kunden und auch fiir Vermieter von Wohnungen andere Hemmnisse gibt
als bei Mini-Contracting im Einfamilienhausbereich, wenn der Hausbesitzer dieses
Haus selbst nutzt.

3.3.1 Hemmnisse aus Sicht potentieller Mini-Contracting-
Nutzer

Fur selbstnutzende Einfamilienhaus-Eigentiimer kénnen folgende Hemmnisse beste-
hen, das Mini-Contracting zu nutzen:

» der mangelnde Bekanntheitsgrad von Contracting, der zu niedriger Akzeptanz
fuhrt;

> die mangelnde Entscheidungsfreudigkeit, ,Neues” auszuprobieren;
> die etwas komplexere rechtliche Materie (Vertrag);

> ggf. eine mangelnde Preis-Transparenz, wie sich ein Warmepreis zusammen-

setzt;
> eine eventuelle Nicht-Nutzbarkeit von Férderprogrammen;

> eine lange Vertragsbindung (z.B. 10 Jahre) bzw. eine lange Bindung an einen
bestimmten Energielieferanten ohne Wechselmoglichkeit;

8 Jedoch kann bei einigen Contractingdienstleistern auf eine Teilnahme verzichtet werden.
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> gegenuber der Selbstdurchfiihrung und Selbstfinanzierung héhere Kosten;

> wenig erkennbare Vorteile bei der Energieeffizienz, u.a. weil der Contracting-
Geber auch gleichzeitig der Gasversorger ist, der an einem geringeren Gasab-
satz kein finanzielles Interesse hat und weil kein Einspar-Versprechen gegeben

wird;

> die steuerliche Mdglichkeit der Absetzung des Lohnanteils an Handwerker-
Rechnungen besteht offenbar bei Inanspruchnahme von Contracting-
Dienstleistungen nicht..

3.3.2 Hemmnisse aus Sicht von Anbietern bzw. beteiligten
Handwerksbetrieben

Fir Anbieter von Mini-Contracting kénnen folgende Hemmnisse bestehen:

> mangelnder Bekanntheitsgrad von Contracting, der zu niedriger Akzeptanz bei
Kunden fuhrt;

> mangelnde Entscheidungsfreudigkeit der Hauseigentiimer;

> die vielfach fehlende Vollkostenbetrachtung beim Hauseigentliimer, insbeson-
dere beziiglich der Nicht-Einrechnung von Instandhaltung, Wartung, Schorn-
steinfegergebiihren etc.;

> ggf. hoherer Aufwand, den Kunden von Mini-Contracting zu Gberzeugen;
» moglicher Eigentumsverlust an der Investition beim Contracting-Geber;

> in der Markteinfilhrungsphase ist Mini-Contracting noch ohne Referenzen,
starker erklarungsbedirftig.

Quellen : in Anlehnung u.a. an [Technomar 2000], [Prognos 2010] und Ergebnisse der
Befragung von Anbietern ( Kap. 4.1 und 4.4).

3.3.3 Contracting-Hemmnis KfW-Fdrderung?

Stimmt es, dass aus dem Bundeshaushalt finanzierte Forderprogramme der KfW-
Bankengruppe ein Hemmnis fiir die Vermarktung von Contracting-Dienstleistungen
darstellen? Muss sich ein Hauseigentiimer entscheiden, ob er ein Contracting-Angebot
oder ein KfW-Forderprogramm in Anspruch nimmt? Ist eine Kombination nicht moéglich?
Wir gingen diesen aus dem Kreis von Contracting-Anbietern aufgekommenen Fragen
nach.
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Folgende Programme der KfW-Bankengruppe fiir Privatkunden wurden 2010 unter-

sucht: 9

>

Neubaubereich: ,Energieeffizient Bauen®, Programme Nr. 153 und 154. Hier
werden zinsglinstige Darlehen vergeben.

Modernisierungsbereich:  Energieeffizient Sanieren”, Programme 151 (Kredit,
Effizienzhaus), 152 (Kredit, EinzelmaBRnahmen), 430 (Zuschiisse fir bestimmte
EinzelmaRnahmen) und 431 (Sonderféorderung). Im Programm 151 gab es zu-
satzlich Tilgungszuschiisse bis 20 % und max. 15.000 €; im Programm 430 Zu-
schiisse von 5 %, max. 2.500 €. Im Programm 431 wurden die Baubegleitung,
der Austausch von Nachtspeicherofen und die Verbesserung der Warmevertei-
lung einer bestehenden Heizungsanlage (nur Baujahr vor 2005, nicht bei Neu-
anlagen) bezuschusst (Stand: Juni 2010).

Worin bestehen die Hemmnisse zur Nutzung von Contracting-Angeboten?

>

Bei den Neubau-Programmen (,Energieeffizient Bauen”) sieht es zunachst so
aus, als ob der Antragsteller der Bauherr oder Erwerber des gesamten Gebdu-
des sein muss. Eine Forderung von Eigentiimern einzelner Komponenten des
Gebaudes erscheint nicht vorgesehen. Nach Angaben der KfW [KfW 2010] ist
Contracting jedoch auch im Neubau moglich. Dabei ist der einmalige Forder-
hochstbetrag von 50.000 € pro Wohneinheit ggf. zwischen dem Bauherrn und
dem Contractor aufzuteilen. Moglich sei auch eine alleinige Forderung des
Contractors, sofern das forderfiahige Effizienzhausniveau im Neubau erreicht

wird.

Bei den Modernisierungs-Programmen (,Energieeffizient Sanieren“) bestehen
unterschiedliche Hemmnisse:

- Bei dem Zuschuss-Programm 430 kommen als Antragsteller nur Eigentiimer
(und hier nur natuirliche Personen) von Ein- und Zweifamilienhdusern in Fra-
ge, nicht die Eigentimer von Komponenten des Gebdudes. Ferner misste
der Contracting-Geber eine ,De-minimis“~Erklarung Uber alle erhaltenen
Beihilfen (auch aus anderen Programmen und fur andere Zwecke) abgeben.
Das wdre bei Contracting-Anbietern mit vielen Kunden eine kaum zu leis-
tende Angelegenheit. Nach Angaben der KfW [KfW 2010] ist die bewusste Fi-
nanzierung von Eigentiimern von Ein- und Zweifamilienhdusern beabsichtigt.
Neben dieser Zuschussforderung sei aber die anteilige Foérderung des
Contractors in der Kreditfinanzierung moglich.

9
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>

Fazit:

- Im Kredit-Programm 1517 ist der Antrag durch ,Trdager von InvestitionsmaR-
nahmen an Wohngebduden® zu stellen. Damit kommen grundsatzlich auch
Contracting-Geber in Betracht.

Dieses Programm bezieht sich auf eine Sanierung auf einen bestimmten Pri-
madrenergiebedarf (,Effizienzhaus®). Deshalb erscheint es zunachst so, als ob
dieses Programm fiir Contracting-Geber nicht wirklich in Betracht kommt,
denn durch eine neue Heizungs- und Warmwasseranlage allein wird der ge-
forderte Standard nur in Ausnahmefallen erreicht werden konnen. Nach An-
gaben der KfW [KfW 2010] sind jedoch auch Contractoren antragsberechtigt:
Fur das Ziel zur Sanierung auf KfW-Effizienzhausniveau seien auch zwei oder
mehrere Investoren zuldssig, die sich den einmaligen Férderhdchstbetrag
pro Wohneinheit entsprechend ihrer MaBRnahmen/Kosten aufteilen. Mit dem
Erreichen des jeweiligen Niveaus zum KfW-Effizienzhaus werde den Investo-
ren der Tilgungszuschuss auf den zugesagten Darlehensbetrag gewahrt.

Im Programm 152 (Kredit, EinzelmaRnahmen) bestehen u.E. keine Hemmnisse
fir Contracting-Geber: Der Antrag auf einen verbilligten Kredit ist durch den
,Trdger von InvestitionsmaBRnahmen an Wohngebauden“ zu stellen. Damit
kommen grundsatzlich auch Contracting-Geber in Betracht. Ausdriicklich wird
in den Forderbedingungen in der Rubrik ,Wer kann Antrdage stellen“ darauf hin-
gewiesen, dass eine Forderung von Contracting-Vorhaben maglich sei.

Im Programm 431 bestehen u.E. keine Hemmnisse fiir Contracting-Geber.

Im Bereich des Neubaus bestehen Hemmnisse fiir die Errichtung und die Inves-
tition einer Heizungsanlage durch einen Contracting-Geber. Bei gleichen tech-
nischen Anlagen erhilt der selbstdurchfiihrende Hauseigentimer eine hodhere
Forderung (durch subventionierte Kredite) als derjenige, der eine Contracting-
Dienstleistung in Anspruch nimmt.

Im Bereich der energetischen Sanierung gibt es ein anderes Bild: Hier bezieht
sich die Behinderung von Contracting auf Zuschisse. Investitionszuschiisse
sind fiir Contracting-Geber ebenso wenig erhaltlich wie Tilgungszuschisse.
Beide Instrumente dienen jedoch der Forderung besonders Energie sparender
MaRnahmen. Es leuchtet nicht ein, wieso die gleiche technische MaRnahme im
Fall der Selbstdurchfiihrung gefordert wird und im Fall von Contracting-
Dienstleistungen nicht gefordert wird.

Die KfW- Forderbedingungen sind so zu dndern, dass es bei gleichen techni-
schen Systemen unerheblich ist, ob die Anlage im Eigentum des Hauseigenti-
mers oder des Contracting-Gebers ist.
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3.3.4 Contracting-Hemmnis Marktanreizprogramm fiir Er-
neuerbare Energien (MAP)?

Mit dem Marktanreizprogramm [MAP 2010] wird vom Bund die Nutzung regenerativer
Energie durch Zuschiisse gefordert. Im Wesentlichen geht es um die Forderung thermi-
scher Sonnenkollektoranlagen, Anlagen zur Verbrennung von fester Biomasse sowie

um effiziente Warmepumpen, die Heizzwecken dienen.

Anlagen zur Bereitstellung von Wdrme werden inzwischen nur noch im Gebdudebe-
stand gefordert, nicht mehr in Neubauten. Nicht mehr geférdert werden mit diesem
Programm inzwischen thermische Solaranlagen zur ausschlieRlichen Warmwasserbe-
reitung; wohl aber solche Anlagen, die (auch) der Heizungsunterstiitzung dienen. For-
derfahig sind z.B. Anlagen fiir Holzpellets.

Antragsberechtigt sind nach Nr. 4 des [MAP 2010]
» Privatpersonen,
> freiberufliche Tatige,

> Kommunen, kommunale Gebietskorperschaften und kommunale Zweckverban-
de,

> Unternehmen, an denen mehrheitlich Kommunen beteiligt sind und die gleich-
zeitig die KMU-Schwellenwerte fiir Umsatz und Beschaftigte unterschreiten,

» gemeinniitzige Organisationen,

» kleine und mittlere Unternehmen im Sinne von Anhang 1 der Verordnung (EG)
Nummer 800/2008 (Allgemeine Gruppenfreistellungsverordnung),

> sonstige Unternehmen nur bei besonderer Forderwiirdigkeit von MaRnahmen

(Tiefengeothermie, GroRe Solarkollektoranlagen etc.)

Nach Nummer 4.2 der Richtlinie sind auch fiir vom Kunden beauftragte Energiedienst-
leistungsunternehmen (Contractoren) antragsberechtigt (allerdings nur solche, die die
sonstigen Voraussetzungen der Antragsberechtigung erfiillen, also z.B. als KMU gelten).

Es stellt sich die Frage, ob die bisherige Ausgestaltung des [MAP 2010] Mini-
Contracting behindert. Diese Frage muss so beantwortet werden: Grundsatzlich behin-
dert das [MAP 2010] Contracting nicht. Eine Behinderung tritt jedoch fiir Einfamilien-
haus-Eigentliimer ein, die einen Contractor beauftragen, der nicht als KMU gilt (weil er
groRer ist). Dies ist z.B. beim Contracting-Anbieter EWE der Fall.
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Bewertung

Fur die Energieeinsparung, die Nutzung regenerativer Energien und die Kunden ist es
irrelevant, ob das beauftragte Contracting-Unternehmen die KMU-Grenze Uberschrei-
tet oder nicht. Insofern ist die Beschrankung der Antragsberechtigung nach dem KMU-
Begriff im Fall ein bedeutendes Hemmnis fir die Nutzung von Contracting und fiir den
starkeren Einsatz regenerativer Energien. Ohne Nutzung des Contracting kdnnte der
Einfamilienhauseigentiimer eine Forderung beantragen; im Fall der Beauftragung eines
Contractors (der groRer als ein KMU ist) entfallt fir die gleiche Anlage die Férderung.
Das ist energiepolitisch nicht zu rechtfertigen.

3.4 Hemmnisse fiir die Nutzung regenerativer
Energien

An regenerativen Energien kommen fiir Einfamilienhduser fiir Raumwarme und Warm-

wasser vor allem in Betracht:
> feste Biomasse in Form Scheitholz sowie Holzpellets,
> Umweltwdrme Uber elektrische Warmepumpen

> die Nutzung der Solarthermie fiir die Warmwasserbereitung und die Heizungs-
unterstutzung.

Es wird hier davon ausgegangen, dass die Nutzung regenerativer Energie gerade bei
dlteren Hauseigentiimern'0, bei denen eine Heizungserneuerung ansteht, bisher kaum
durchgefiihrt wird. Wenn bei ihnen ein alter Heizkessel abgangig ist, wird dieser ver-
mutlich weit weniger haufig durch eine Anlage ersetzt, die regenerative Energien nutzt.
Dadurch wird jedoch eine Nutzung regenerativer Energien entsprechend der Lebens-
dauer neuer Anlagen fiur 20 Jahre in vielen Fallen blockiert.!!

Fur die geringere Nutzung regenerativer Energien durch dltere Hauseigentiimern
kommen u.a. folgende Hemmnisse in Betracht:

> finanzielle Hemmnisse: die Rente bzw. das Vermdgen reichen nicht, um die
hohere Investition bei einer Regenerativ-Energie- Anlage zu tdtigen,

10 Wenn hier von alten oder dlteren Hauseigentiimern gesprochen wird, so ist damit die Gruppe gemeint,
bei denen der altere Lebenspartner 65 und mehr Jahre alt ist und somit erwarten muss, dass sich eine
vorgenommene Investition nicht mehr unbedingt fiir ihn personlich rechnet.

11 Wenngleich diese Thesen der Erfahrung entsprechen: Wissenschaftliche Belege fiir diese Thesen gibt es
offenbar bisher nicht. Hier besteht offenbar noch Forschungsbedarf. In einem kiinftigen Forschungsvor-

haben des Zentralverbands Sanitdr, Heizung, Klima soll jedoch solchen Fragen nachgegangen werden.

32



Arten, Vor- u. Nachteile, Hemmnisse, Wirtschaftlichkeit

» wirtschaftliche Hemmnisse: die Regenerativ-Energie-Anlage wirde sich aus
der subjektiven Sicht nicht innerhalb der Lebenserwartung des Hauseigentii-
mers amortisieren,

> Aus Komfort- bzw. Sicherheitsgriinden: Es handelt sich aus der individuellen
Sicht um fiir seine Generation neue Techniken, bei denen Risiken bestehen, die
dem steigenden Komfortbediirfnis und sich nicht kiimmern kénnen widerspre-
chen.

Solarthermische Anlagen werden auf Wunsch des Kunden schon jetzt bei Mini-
Contracting-Kunden eingebunden. Jedoch wird noch zu wenigen Kunden dies aktiv
nahegelegt, z.B. in den einschlagigen Werbemitteln. Der Grund koénnte sein, dass die
Mini-Contracting-Anbieter vom Minder-Absatz an fossilen Brennstoffen wie Erdgas
durch Solarthermie nicht profitieren.

Durch Mini-Contracting-Dienstleistungen kénnen diese Hemmnisse zum groRen Teil
beseitigt werden.

3.5 Wirtschaftlichkeit

Ist Mini-Contracting fiir den selbstnutzenden Eigenheim-Eigentiimer im Vergleich zur
,2ablichen“ Durchfiihrung der Modernisierung der Heizungsanlage wirtschaftlich?

Diese Frage ist nicht leicht und nicht allgemeingiiltig zu beantworten, weil

> es unterschiedliche Mini-Contracting-Formen gibt, die unterschiedliche Leistungen
einbeziehen oder nicht einbeziehen (z.B. Gasbezugskosten, Wartungskosten,
Schornsteinfegerkosten, Reparaturen),

> es unterschiedliche Preise fiir Mini-Contracting-Dienstleistungen gibt, genauso wie
fur die ,Ubliche“ Durchfiihrung der Modernisierung der Heizungsanlage,

> es unterschiedliche Arten von Wirtschaftlichkeitsbetrachtungen gibt,

» generell hohe Unsicherheiten dariiber existieren, wie sich Preise (spezielle Energie-
preise) in der Zukunft entwickeln werden,

> einige Vorteile von Mini-Contracting nicht oder nur schwer monetdr fassbar sind:
Wie bewertet man einen 24-h-Notdienst, der innerhalb von 6 Stunden die Reparatur
beginnt, oder wie bewertet man ein ,Rundum sorglos“-Paket, mit dem man liber 10
Jahre keinerlei Reparaturkosten hat?

> es Unsicherheiten darliber gibt, ob und zu welchem Zins im Falle der
chen® Durchfiihrung der Modernisierung der Heizungsanlage ein Darlehen in An-
spruch genommen und zu welchem Zins im Falle des Mini-Contracting beim Haus-
eigentimer vorhandenes, nun nicht benétigtes Geld angelegt wird.
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Arten, Vor- u. Nachteile, Hemmnisse, Wirtschaftlichkeit

Man sieht aus dieser Aufstellung, dass Wirtschaftlichkeitsvergleiche keineswegs unan-
greifbare Positionen liefern, sondern nur eine Orientierung, und diese auch nur im
Rahmen der getroffenen Annahmen.

In der Anlage 1 wird ein Wirtschaftlichkeitsvergleich von drei Modernisierungsalternati-
ven vorgenommen. Die einzelnen Annahmen zu Preisen und Preissteigerungsraten sind

dort dokumentiert.

Unter den dort getroffenen Annahmen ergibt sich, dass die Mini-Contracting-Variante
aus Sicht des Hauseigentiimers leicht teurer ist als die Variante ,herkdémmliche Moder-
nisierung®. Der Unterschied betragt im Mittel von 15 Jahren etwa 75 € pro Jahr. Daflr
erhdlt der Hauseigentiimer allerdings Zusatznutzen wie einen 24-h-Notdienst u. a.

34



Analyse bestehender Contracting-Angebote fir Einfamilienhduser (,Mini-Contracting”)

4 Analyse bestehender Contracting-
Angebote fiir Einfamilienhauser (,Mi-
ni-Contracting®)

Das Instrument "Contracting" wird seit Ende der 1980er Jahre in Deutschland im
Energiebereich genutzt. Vorreiter der Anwendung waren einige Energieagenturen (vgl.
[Clausnitzer 1991]). Bereits 1990 wurde ein Interessenverband (Verband fir
Warmelieferung, VW e.V) gegriindet [ZVSHK 2009].

Der Begriff Contracting ist nicht allgemeingiiltig definiert. Im weitesten Fall umfasst er
die Planung, Durchfiihrung, Investition, Energielieferung, Betriebsfiihrung und auch die
Instandhaltung aus einer Hand. Eine Investition - z.B. ein neuer Heizkessel - wird dabei
nicht mehr vom Gebdudeeigentiimer selbst getdtigt, sondern von einem Dritten (auch
Contrator oder Contracting-Geber bezeichnet). Vielfach besteht die Idee, dass die
durch die neue Heizanlage erzielte Energiekosteneinsparung ausreicht, die Kosten der
neuen Anlage zu decken.

Etwa seit Anfang bis Mitte der neunziger Jahre des zwanzigsten Jahrhunderts wird
Contracting auch im Bereich der Einfamilienhduser genutzt. Allerdings spielt es bisher
eine untergeordnete Rolle und wird bei nur wenigen Prozent der Modernisierungsfalle

angewandt.

4.1 Mini-Contracting-Anbieter und ihre Dienst-
leistungen

Einen Uberblick uber die Anbieter fiir Contracting fur Einfamilienhduser zu bekommen,
ist mit Schwierigkeiten verbunden. Es gibt keine zentrale Stelle, die solche Angebote

systematisch erfasst.

Aus diesem Grund wurde im ersten Halbjahr 2010 versucht, selbst einen Uberblick
zusammenzustellen. Methodisch wurde dabei folgendermalen vorgegangen:

» Auswertung der eigenen Sammlung von Pressemeldungen und grauer Literatur
seit 1990,

> Expertenbefragungen (z.B. ASEW),
» Literaturrecherche,!2

> Internetrecherche.

12 z.B. [Warnecke 2008]
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Auf diese Weise kamen ca. 80 potentielle Anbieter zusammen, fiir die Vorinformatio-
nen dazu vorlagen, dass sie wahrscheinlich Contracting fir Einfamilienhauseigentiimer
anbieten. Die tatsdchliche Anzahl der Anbieter dirfte noch hoher liegen.'3 Diese ca. 80

Anbieter wurden daraufhin schriftlich und erganzend mundlich befragt.

Bei 25 potentiellen Anbietern stellte sich heraus, dass sie Contracting doch nur fir
groRere Anlagen (= 29 kW) anbieten, nicht aber fiir Einfamilienhduser; diese 25 werden
nicht weiter betrachtet. Ubrig blieben die in Tabelle 2 genannten 54 Unternehmen. Von
diesen machten die 40 mit ,*“ gekennzeichneten Unternehmen ausfiihrliche Angaben,
die im Weiteren ausgewertet wurden.

Tabelle 2 Anbieter von Mini-Contracting

Unternehmen Raumlicher Schwerpunkt des Angebots

Demec GmbH PLZ-Gebiet 66000

DEW21* Dortmund

EON Thuringer Energie* Thuringen

Erdgas Sudbayern (ESB-Warme GmbH)* Siudbayern, Schwerpunkt Umkreis Min-
chen

EWE ENERGIE AG* Gebiet zwischen Ems und Elbe, sowie
Brandenburg und Rigen

EWR GmbH (Remscheid)* Remscheid

Freisinger Stadtwerke Freising

GEW Wilhelmshaven* Wilhelmshaven

H.E.R.Z GbR Versch. PLZ-Gebiete

infra firth GmbH* Furth

Inhome (swb AG)* Bremen, Bremerhaven

Rhein Energie AG* Koln, Rosrath, Bergisch Gladbach, Odent-
hal, Lindlar

Stadtische Werke Kassel* Kassel

Stadtwerke Annabach* Annabach

Stadtwerke Augsburg* Augsburg

Stadtwerke Bamberg Bamberg

Stadtwerke Chemnitz PLZ-Gebiet 09000 und Regierungsbezirk
Chemnitz

Stadtwerke Dusseldorf Dusseldorf

Stadtwerke (Thermoplus) Duisburg Duisburg

Stadtwerke EImshorn* Elmshorn

Stadtwerke Emden* Emden

13 Anbieter kdnnten neben weiteren inldndischen Energieversorgern auch ausldandische sein, ferner: Hei-
zungsbaufirmen, Hersteller und weitere Anbieter. Einige Anbieter, die friiher Mini-Contracting anboten,
z.B. die Fa. Buderus, haben sich aus diesem Markt aber auch wieder zuriickgezogen.
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Stadtwerke Emmerich* Emmerich
Stadtwerke Emsdetten* Emsdetten
Stadtwerke Esslingen* Esslingen
Stadtwerke Ettlingen Ettlingen
Stadtwerke Forchheim* Forchheim
Stadtwerke Frankenthal* Frankenthal
Stadtwerke GmbH Bad Kreuznach* Bad Kreuznach
Stadtwerke Gtersloh* Gutersloh
Stadtwerke Heidelberg* Heidelberg
Stadtwerke Herford* Herford
Stadtwerke Herne Herne
Stadtwerke Ingolstadt* Ingolstadt
Stadtwerke Krefeld* Krefeld
Stadtwerke Karlsruhe* Karlsruhe
Stadtwerke Langen* Langen
Stadtwerke Langenfeld* Langenfeld
Stadtwerke Lindau Lindau
Stadtwerke Modnchengladbach* Mdonchengladbach
Stadtwerke Miinster* Munster
Stadtwerke Neuss* Neuss
Stadtwerke Neustadt am Ribenberge* Neustadt am Ribenberge
Stadtwerke Norden* Norden
Stadtwerke Ratingen* Ratingen
Stadtwerke Rinteln* Rinteln
Stadtwerke Russelsheim* Russelsheim
Stadtwerke Schneverdingen* Schneverdingen
Stadtwerke Soest Soest
Stadtwerke Speyer Speyer
Stadtwerke Trier* Trier
Stadtwerke Troisdorf* Troisdorf
Stadtwerke Uberlingen* Uberlingen
STAWAG Aachen Aachen

WSW Energie & Wasser GmbH Wuppertal und Umgebung

Quelle: Eigene Recherche des Bremer Energie Instituts. Kein Anspruch auf Vollstandigkeit.

Die fiinf groRen Energieversorgungsunternehmen (EON, RWE, EnBW, Vattenfall und EWE)
bieten Contracting an, jedoch nicht durchgdngig das Mini-Contracting. Das Mini-
Contracting bieten nur die EWE ENERGIE AG und EON Thiringer Energie an.
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EnBW, Vattenfall sowie EON mit den Tochtern EON Avacon, EON Bayern, EON Edis, EON
Hanse, EON Mitte, EON Ruhrgas, EON Westfalen Weser bieten Contracting nur fir gro-
Rere Anlagen an, der Schwerpunkt liegt bei ihnen auf gewerblichen Kunden, Kommu-

nen und der Immobilienwirtschaft.

12 der 40 Energieversorgungsunternehmen bieten Mini-Contracting im Bereich Warme
bereits seit den 90er Jahren an, z.B. die EWE ENERGIE AG und DEW21. Die meisten Un-
ternehmen sind erst seit dem Jahr 2000 in das Warme-Contracting eingestiegen.

Kundenzahlen

Die Kundenzahlen der ausgewerteten Anbieter beziiglich ihrer Mini-Contracting-
Angebote streuen stark. Die meisten Mini-Contracting-Kunden haben die EWE ENERGIE
AG mit etwa 10.000 Kunden (Stand Mitte 2010), die swb AG mit ihrer Marke ,Inho-
me“ mit ca. 4.000 erstellten Anlagen fiir Privatkunden [Inhome 2010b] sowie die
Stadtwerke Neuss und DEW21 mit 2.500 bzw. 2.000 Kunden. Alle anderen Anbieter
liegen nur im Bereich zwischen 10 und 700 Kunden. Der groRte Teil der ausgewerteten
Anbieter (61 %) hat weniger bzw. bis zu 100 Mini-Contracting-Kunden. Mitte 2010
durfte die Zahl der Mini-Contracting-Kunden in Deutschland bei etwa 20.000 gelegen
haben. Da es neben den ausgewerteten 40 Anbietern noch weitere geben dirfte (mit
spezifisch geringeren Kundenzahlen), kann die Zahl der Mitte 2010 bestehenden Mini-

Contracting-Vertrage auf etwa 25.000 bis 30.000 abgeschatzt werden.

In [Technomar 2000], S. 26 wurde die Zahl der Contracting-Vertrdge fiir EFH/ZFH fir
das Jahr 1998 mit 26.500 beziffert. Diese sollen sich auf Objekte beziehen, bei denen
Nah- und Fernwarme geliefert wird; offenbar sind gasversorgte Objekte nicht darunter.
4.200 dieser 26.500 Gebaude sollen 1998 neu dazu gekommen sein, es soll sich zu
100 % um Neubauten mit Nahwarmeldsungen handeln, wovon 40 % in Kraft-Warme-
Kopplung realisiert wurden.

Energietrager

Bei den hier ausgewerteten Anbietern geht es um Mini-Contracting in Verbindung mit
dem Energietrdger Erdgas. Strom fiir Warmepumpen und regenerative Energietrager
werden weiter unten behandelt. Mini-Contracting in Verbindung mit Heiz6l ist nicht
verbreitet.

Service-Hotline

Die Erreichbarkeit der Mini-Contracting-Anbieter als Hauptansprechpartner fiir den
Kunden ist ein wichtiges Kriterium fiir die Servicefreundlichkeit. Hier bieten alle aus-
gewerteten Anbieter eine 24-h-Hotline und - bis auf einen Anbieter - auch eine 24-h-
Stérungsbeseitigung an.
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Preisgestaltung

Bei allen ausgewerteten Anbietern setzt sich der Preis im Wesentlichen aus zwei Be-

standteilen zusammen:
e einem festen Grundpreis,
e einem variablen Arbeitspreis fur die verbrauchte Energie.

In aller Regel wird mit den Kunden monatlich abgerechnet. Ein Anbieter stellt viertel-

jahrlich Rechnungen.

Der Grundpreis beinhaltet i.d.R. Preisbestandteile fur die Investition (Heizung, Neben-
aggregate, Montage) sowie Preisbestandteile fiir den laufenden Betrieb (Wartungspau-
schale, Reparaturen, Schornsteinfegergebiihren etc.) und orientiert sich an der Anla-

gengrolRe bzw. Investitionssumme.

Bei fast allen Mini-Contracting-Anbietern wird jede Heizungsanlage einzeln durchkal-
kuliert, und dann auf Basis dieser Einzelkalkulation ein Angebot erstellt.

Zu den genauen Kosten werden in der Regel keine Angaben gemacht. Es wird darauf
hingewiesen, dass es sich bei den Kosten fiir den Kunden um einen monatlichen Fest-
betrag und einen verbrauchsabhdngigen Betrag handelt.

Nur die wenigsten EVU machen zu dem Festpreis genauere Angaben. Hier zwei Bei-

spiele:

1) EWE und die mit ihr verbundenen EVU werben mit einer relativ einfachen Formel
fiir den Festbetrag. Dieser ermittelt sich aus den Kosten fiir die Investition fiir die
Heizungsanlage: Je 1000 € Investition werden dem Kunden monatlich 13,65 € in
Rechnung gestellt.

2) swb ermittelt die Kosten in einer dhnlichen Formel. Sie stellen dem Kunden je
1000 € Investition monatlich 13,96 € in Rechnung.

3) Die Stadtwerke Gutersloh bieten zwei verschiedene Pakete an: Zum einen das
Standardpaket mit einem Grundpreis von 99 € pro Monat fiir eine 20 kW Brenn-
werttherme und einen 150 Liter Warmwasserspeicher und zum anderen ein Paket
fir eine 20 kW Brennwerttherme, einen 300 Liter Warmwasserspeicher und eine
5 m2 Solaranlage, das mit 149 € pro Monat zu Buche schldgt.

Abrechnung

Bei der Abrechnung des Brennstoffs mit den Kunden rechnet die Mehrzahl der ausge-
werteten Unternehmen die erzeugte Warmemenge ab, wahrend die anderen das ver-
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brauchte Erdgas berechnen. Bei zwei der Anbieter, die generell das verbrauchte Erdgas
abrechnen, besteht auf expliziten Kundenwunsch auch die Moglichkeit, die verbrauchte
Warmemenge abzurechnen.

Bei Einfamilienhdusern wird also in den meisten Fallen die verbrauchte Warmemenge
abgerechnet. Dies ist eine kundenfreundliche L6sung, da das Risiko, dass der Heizkes-
sel nicht optimal eingestellt ist, auf der Betreiberseite, also bei den EVU, liegt. Aller-
dings werden die Kosten fiir den Warmemengenzahler wiederum auf den Kunden um-
gelegt. Ein Ultraschall-Warmemengenzadhler kostet ca. 300 € und wird nach 5 Jahren
ausgewechselt, schldagt also mit ca. 60 € pro Jahr zu Buche.

Bei den Heatbox-Kunden (Fa. Swisspower, s.u.) wird der Gasverbrauch mit einem be-
stimmten Jahresnutzungsgrad multipliziert und dementsprechend die Warmemenge
kalkuliert, die dann in Rechnung gestellt wird. Da bei diesem Konzept letztendlich
doch die verbrauchte Gasmenge die Grundlage fiir die Rechnungstellung ist, fallen die
Anbieter des Heatbox-Modells in unserer Recherche unter die Anbieter, die das ver-
brauchte Erdgas in Rechnung stellen.

Vertragslaufzeiten

Die Vertragslaufzeiten liegen bei den meisten ausgewerteten Anbietern zwischen 10
und 15 Jahren. Zwei Anbieter bieten Laufzeiten ab 5 Jahren an, und drei Anbieter bie-
ten Laufzeiten bis zu 20 Jahren an. Ein vorzeitiger Ausstieg aus dem Vertrag ist bei den
meisten EVU bedingt moglich, lediglich bei drei EVU besteht diese Moglichkeit nicht.
Vor allem im Todesfall des Eigentiimers und bei Verkauf des Gebaudes ist ein vorzeiti-
ger Ausstieg in der Regel moglich. Im Fall einer vorzeitigen Vertragsauflésung wird
dem Kunden der Restwert der Heizungsanlage in Rechnung gestellt.

Montage, Instandhaltung und Wartung

Montage, Instandhaltung und Wartung werden bei fast allen ausgewerteten Anbietern
durch ortsansassige Handwerksbetriebe ausgefiihrt, die Giber Vertrage an die Anbieter
gebunden sind. Lediglich die swb-Gruppe ldsst diese Arbeiten auf Wunsch des Kunden
ggf. auch von eigenem Personal ausfiihren. Ein weiterer Anbieter (DEW21) arbeitet
ebenfalls zweigleisig und ldasst vorrangig die Arbeiten von Handwerksbetrieben aus-
fihren, behilt sich aber vor, auch eigenes Personal einzusetzen.

Einsatz regenerativer Energien

Kombinationsmoglichkeiten fossiler Brennstoffe mit regenerativen Energien werden
von allen ausgewerteten Anbietern angeboten. Die Tabelle 3 zeigt fiir welche Arten

regenerativer Energien Kombinationen angeboten werden.
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Tabelle 3 Mini-Contracting Anbieter und Regenerative Energien
... % der ausgewerteten Anbieter bie-
ten hierzu Mini-Contracting an
(n=40)
Solarthermie 92 %
Photovoltaik 27 %
Holzpellets 43 %
Holzhackschnitzel 37 %
elektr. Warmepumpen 58 %
BHKW nur fur grofRere Objekte als EFH

Quelle: Eigene Erhebung vom Bremer Energie Institut

Energieeffizienz

Die Entwicklung eines signifikanten Energiedienstleistungsmarktes kann in entschei-
dendem MaRe dazu beitragen, vorhandene Energieeffizienzpotenziale durch wettbe-
werbliche Akteure auf funktionsfahigen Markten zu erschlieRen. Insbesondere Stadt-
werken eilt der Ruf voraus, im eigenen Interesse seit vielen Jahren Programme anzu-
bieten, die dazu beitragen, die vorhandenen Effizienzpotenziale bei ihren Kunden zu
erschlieBen. Eine systematische Untersuchung der aktuellen Effizienzprogramme und
-malnahmen von Stadtwerken im Rahmen des Forschungsprojektes ,EMSAITEK - Er-
schlieRung von Minderungspotenzialen spezifischer Akteure, Instrumente und Techno-
logien zur Erreichung der Klimaschutzziele im Rahmen der Nationalen Klimaschutzini-
tiative im Jahr 2010 hat jedoch eindeutig gezeigt, dass diese Aktivitdten in ihrer weit
Uberwiegenden Mehrzahl der Absatzférderung bzw. -stabilisierung dienen und keine
nennenswerten Effizienzimpulse zur Erreichung der Effizienzziele vermitteln. [Schulz et
al. 2011]

Auch im Rahmen des aktuellen Projektes lieferte die Anbieter-Befragung keine Er-
kenntnisse dariiber, dass die ErschlieRung von Energieeffizienzpotenzialen fiir die An-
bieter von Mini-Contracting eine besondere Rolle spielt. Die Untersuchungsergebnisse
weisen nicht darauf hin, dass die befragten Mini-Contrating-Anbieter standardmaRig
bestimmte Effizienzziele verfolgen, wie dies z.B. durch den ausschlieBlichen Verkauf
von Brennwertgerdten oder Geratetypen mit hohem Wirkungsgrad der Fall ware. Da die
Energieversorger als Contractoren jedoch i.d.R. ein Vertragsverhaltnis von 10 bis 15
Jahren eingehen, steht zu vermuten, dass Mini-Contracting den Einsatz einer hohen
Geratequalitdat bzw. den Einsatz von Markengeraten in EFH fordert. Denn der Contrac-
tor ist Uber den Vertragszeitraum zumeist flir den Betrieb und die Instandhaltung der
Gerate zustandig und wird daher mit sehr hohem eigenem Interesse an einer sto-
rungsfreien Leistung der Anlagen wahrend dieser Zeit interessiert sein. Zudem sind bei
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der Installation der Anlagen im EFH nicht nur Handwerker vor Ort, sondern auch An-
sprechpartner aus den Energieversorgungsunternehmen, die fir den Kunden als Mini-
Contracting-Vertragspartner fungieren. Dies stellt im Gegensatz zu einem Gerdteein-
bau auBerhalb von Mini-Contracting einen zusatzlichen Kontrollschritt dar; denn es ist
davon auszugehen, dass die Energieversorgungsunternehmen darauf achten werden,
dass die Vorgaben der Energieeinsparverordnung (EnEV) eingehalten werden. Ferner ist
zu berlicksichtigen, dass nur ausgewadhlte Handwerksbetriebe Contracting-Partner der
Energieversorger werden und hdufiger gute bis sehr gute Markengerdte eingebaut
werden als in Selbstvornahme der Hauseigentiimer. Daher ist zu erwarten, dass bei
Mini-Contracting die Energieeffizienz in einem kleinen einstelligen Bereich (2-5 %)
hoher liegt als ohne Abschluss eines Contracting-Vertrags.

Vorteil: Kundenbindung

31 der antwortenden Unternehmen (78 %) sehen als eigenen Vorteil von Mini-
Contracting die langfristige Kundenbindung und somit den langfristigen Erdgasabsatz
in der Regel von 10 bis 15 Jahren. Von einigen Anbietern wird das Mini-Contracting als
wichtiger Schritt vom Energieversorger zum Dienstleister verstanden. Als zusdtzliches
Geschaftsfeld bzw. weiteres Standbein wird das Mini-Contracting nur von drei Anbie-
tern genannt. Dies ist darauf zuriickzufiihren, dass bei den meisten Anbietern das Mi-
ni-Contracting aufgrund geringer Margen eher als Marketinginstrument, denn als Wirt-
schaftsfaktor gesehen wird.

Weitere genannte Vorteile aus Anbietersicht

Als weitere Vorteile des Mini-Contracting wurden genannt:
> direkter Kontakt zum Kunden,
» Kompetenzerweiterung,
> ErschlieRung eines zusatzlichen Kundenpotenzials,
> Erhdéhung des Kundenzugangs,
» Imagegewinn,

> die Kontaktpflege zum Handwerk.

4.2 Beschreibung ausgewahliter Mini-Contracting-
Dienstleistungen

Die EWE ENERGIE AG (Oldenburg), die Stadtwerke Neuss, die Swisspower AG (Zlrich)
und die swb AG (Bremen) (u.a. unter dem Markennamen ,Inhome*) sind Energieversor-
gungsunternehmen, die Mini-Contracting erfolgreich anbieten. Im Folgenden wird das
Mini-Contracting Angebot dieser Energieversorger ndher beschrieben.
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4.2.1 EWE ENERGIE AG, Oldenburg

EWE betreibt das Mini-Contracting unter dem Namen Wairme plus. Es handelt sich da-
bei um eine eingetragene und geschitzte Marke, die in Lizenz auch von anderen Ener-
gieversorgungsunternehmen genutzt wird. Dies sind z.B. die Stadtwerke Buchholz
(Nordheide), Emden, Rotenburg (Wiimme), Schneverdingen, Winsen (Luhe) und Zeven.

EWE bietet Warme plus fir alle Erdgasheizungen bis 70 kW an. Hohere Leistungsberei-
che werden Uber den geschaftlich getrennten ,Warme-Direkt-Service” vermarktet. Bei
Warme plus installiert und betreibt EWE das neue Heizgerdt zusammen mit einem an-
erkannten oOrtlichen Handwerksbetrieb.

Die Handwerksbetriebe bilden zusammen mit GroRhandlern, Herstellern, Stadtwerken
und EWE die Synergie-Gemeinschaften. Uberwiegend sind dies Zusammenschliisse auf
der Ebene von Landkreisen, kreisfreien Stadten oder sogenannten Altkreisen. Um War-
me plus anbieten zu kénnen, muss der Handwerksbetrieb Mitglied einer Synergiege-

meinschaft, im Installateurverzeichnis und in der Handwerksrolle eingetragen sein.

Die einzelnen Handwerksbetriebe sind inzwischen {iber Vertrage, die in Zusammenar-
beit mit den Synergie-Gemeinschaften erarbeitet wurden, mit der EWE verbunden. Die
beteiligten Handwerksbetriebe werden zu Beginn der Zusammenarbeit mit EWE von
EWE ausfiihrlich Gber das Produkt ,Warme plus” informiert. Sie erhalten einen umfang-
reich bestlickten Ordner z.B. mit Hinweisen zur technischen Abwicklung und Ver-
tragsmustern.

Der Handwerker bietet dem Kunden die Anlage an. Der Kunde kann sich den Hand-
werksbetrieb selbst aussuchen, er erhédlt von den EWE eine Liste der nach Postleitzahl
aufgefiihrten teilnehmenden Handwerker. Der Handwerksbetrieb erhdlt fir Wartung,
Reparatur etc. Standardpauschalen, die fir alle Herstellertypen im gesamten Versor-
gungsgebiet gleich sind, auch wenn es ein regionales Lohngefille gibt. Ein groRer Vor-
teil fir den Handwerker ist, dass er den Rechnungsbetrag von EWE erhilt (sicher!) und

nicht vom Hauseigentiimer.

EWE Ubernimmt die anfallenden Investitionskosten und kiimmert sich als Eigentiimer
um die regelmadRigen Wartungen und etwaige Reparaturen. Diese werden wieder von
den Handwerksbetrieben ausgefiihrt. Das Gas bezieht der Kunde von EWE.

Bei Storungen wenden sich die Kunden zunachst an die Service-Hotline der EWE, die 24
Stunden rund um die Uhr erreichbar ist. Diese gibt erst einmal Tipps, wie der Kunde
eventuell die Storung selber beheben kann. Ansonsten wird aus einer Datenbank ein
zustandiger Handwerker herausgesucht, der die Reparatur innerhalb von 24 Stunden
ausfihrt.

Die Kosten fiir den Kunden berechnen sich nach einer einfachen Regel: je 1000 € In-
vestitionssumme zahlt der Nutzer monatlich einen Grundpreis von 13,65 €. Hinzu
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kommen die Kosten fiir die verbrauchte Energie. Hier berechnet EWE das verbrauchte
Erdgas, und nicht die verbrauchte Warmemenge. Eine mdgliche Verringerung des Wir-
kungsgrades der Heizungsanlage geht zu Lasten des Kunden. Die Begriindung hierfur
ist, dass die verbrauchte Wdarmemenge liber einen Wdrmemengenzdhler abgelesen
werden muss, der Warmemengenzahler zusatzlich vom Kunden bezahlt werden miuisste
und somit weitere Kosten entstehen.

Die Laufzeit liegt zundchst bei 10 Jahren, wobei die Nutzungsdauer auf 15 Jahre kalku-
liert ist. Es kann nach 10 Jahren auch eine Vertragsverlangerung auf 15 Jahre erfolgen.

Wird der Vertrag vorzeitig gekindigt, tibernimmt der Kunde die Anlage ebenfalls zum
derzeitigen Sachzeitwert, der anlagenspezifisch errechnet wird.

EWE ist mit ca. 10.000 Kunden mit Abstand der groRte Anbieter von Mini-Contracting
in Deutschland.

Nach [Ballhausen 2006] erfolgte mit ,Warme plus® im Jahr 2003 eine Investition von
4,0 Mio. €, in 2004 waren es 5,6 Mio. € und in 2005 6,6 Mio. €.

4.2.2 Stadtwerke Neuss

Unter der Marke ,mehrwarme® bieten die Stadtwerke Neuss (SWN) drei verschiedene
mini-Contracting-Produkte an:

> mehrwdrme: beinhaltet das Angebot fiir die komplette Heizungsanlage sowie
den Wartungs- und Reparaturservice flr einen festen monatlichen Grundpreis
zuziglich der Energiekosten,

» mehrwdarme cash: dem Eigentimer wird von den SWN die bestehende Hei-
zungsanlage abgekauft und ebenfalls einschlieRlich des Wartungs- und Repa-
raturservice flr eine feste monatliche Pauschale zuziglich der Energiekosten
betrieben,

» mehrwdarme protect: bei diesem Angebot verbleibt die Heizungsanlage im Ei-
gentum des Hausbesitzers, und die Stadtwerke Neuss Ubernehmen lediglich
den Wartungs- und Reparaturservice.

Diese Dienstleistungen werden in Kooperation mit Fachhandwerksbetrieben, den so
genannten ,ProfiPartnern“ angeboten. Fiir interessierte Fachhandwerker werden erste
Informationen zu den Produkten und Konditionen einer Kooperation auf der Homepage
der SWN gegeben. Auf einer eigenen ,mehrwarme“~-Homepage der SWN wird Fach-
handwerksbetrieben das Warmecontracting als neues Geschaftsfeld dargestellt. Die
Grundlage der Partnerschaft bilden der gemeinsam mit der SHK-Innung erarbeitete
Kooperationsvertrag und das einheitliche Leistungsverzeichnis. Auch Architekten, Pla-
ner, Bautrager, Immobilienmakler und andere Unternehmer konnen ProfiPartner wer-
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den, indem sie sich bei der Kooperation auf den Vertrieb der Dienstleistung ,mehr-

warme“ konzentrieren.

Eine wesentliche Eigenschaft von ,mehrwarme* stellt die qualifizierte Beratungs- und
Serviceleistung der Mitarbeiter dar. Um diese zu gewdhrleisten, miissen alle Kooperati-
onspartner an einem Informationsabend sowie an regelmdRigen Schulungsveranstal-
tungen teilnehmen. Die beteiligten ProfiPartner erhalten nach einer ausfiihrlichen
Schulung und der Unterschrift unter dem Kooperationsvertrag ein Zertifikat und kén-
nen ab diesem Zeitpunkt das Produkt ,mehrwarme" anbieten.

,mehrwdarme* ist eine eingetragene und geschiitzte Marke und kann unter diesem Be-
griff auch von anderen Energieversorgungsunternehmen in Lizenz genutzt werden.
Zurzeit sind dies neben den Stadtwerken Neuss die Wirtschaftsbetriebe Meerbusch,
EWR GmbH Remscheid, die Gas- und Wasserwerke Grevenbroich und gc Warmedienste
GmbH, eine Tochtergesellschaft der Stadtwerke Neuss. Ein Austausch zwischen den
beteiligten Energieversorgungsunternehmen ist durch regelmaRige Treffen sicher ge-
stellt.

Bundesweit bieten die Stadtwerke Neuss Wdarmecontracting unter dem Namen ,german
contract” an. Dieses Produkt wird durch die 100-prozentige SWN-Tochtergesellschaft
german contract gc Warmedienste GmbH vertrieben. Das Angebot von german contract
beinhaltet den Betrieb von Anlagen bis 5.000 kW, das Mini-Contracting ist hier inbe-
griffen. Es handelt sich bei den Anlagen nicht nur um mit Gas betriebene Heizungsan-
lagen, es kommen auch andere Brennstoffe wie z.B. Ol in Frage.

Das Mini-Contracting bietet german contract in drei verschiedenen Modellen an:

» Neubau-/Sanierungsmodell: german contract tibernimmt den Einbau der neuen
Heizungsanlage und betreibt diese inklusive aller Reparaturen und Wartungen.

> Abkaufmodell: german contract kauft dem Hauseigentiimer die vorhandene,
funktionstiichtige Heizungsanlage ab und betreibt diese auf eigenes Risiko in-
klusive aller Wartungen und Reparaturen.

> Betreibermodell: Die Heizung bleibt im Eigentum des Hausbesitzers. German
contract betreibt die Heizungsanlage inklusive Wartungen und Reparaturen.

Bei allen drei Angeboten kann der Bezug der Endenergie (Erdgas, Heizol etc.) lber
german contract erfolgen.

Mit einem systemgestiitzten Anlagenmonitoring lGberwacht german contract die Hei-
zungsanlage rund um die Uhr, garantiert einen optimalen Betrieb und Jahresnutzungs-
grad Uber die gesamte Vertragslaufzeit.
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German contract arbeitet nur mit Handwerksunternehmen (ProfiPartnern) zusammen,
die nach DIN EN ISO 9001 zertifiziert sind.

Damit den Kunden ein stérungsfreier Betrieb zugesichert werden kann, ist german
contract taglich 24 Stunden Uber die eigene Service-Hotline erreichbar. German
contract garantiert, dass der Entstdérungsdienst im Fall einer Stérung nach Mitteilung
innerhalb von 5 Stunden beim Kunden vor Ort ist.

Auch german contract hat einen zweigliedrigen Preis fiir die Kunden: Der Warme-
Grundpreis ist eine feste monatliche Pauschale, die sich nach dem individuell verein-
barten Leistungsumfang richtet. Er deckt simtliche Kosten fiir den Bau und den Betrieb
der Anlage ab. Dariiber hinaus berechnet german contract die tatsdachlich verbrauchte
Warme. Der Warme-Arbeitspreis bildet die Brennstoffkosten ab: Der Preis ist an den
jeweiligen Brennstoffpreis gekoppelt, zudem abhangig von der tatsachlich genutzten
Energiemenge in kWh, von den individuellen Verbrauchsgewohnheiten und dem Ge-
bdaudezustand.

German contract holt bei jedem Projekt Angebote von mehreren Handwerksbetrieben
ein. Die endgiiltigen Kosten fiir den Kunden werden fiir jedes Projekt individuell ermit-
telt. Die Vertragslaufzeiten betragen 10 bzw. 15 Jahre.

Die Preiskalkulation fiir die mehrwarme-Produkte und die german contract-Modelle
sind Geschaftsgeheimnisse.

Das Angebot von german contract bezieht sich auch auf Einfamilienhduser.

4.2.3 Franchisesystem von Swisspower, Ziirich

Vorrangig in Siuddeutschland betreiben einige Energieversorgungsunternehmen das
Mini-Contracting auf Basis eines Franchise-Systems, das aus der Schweiz stammt.
Franchisegeber ist Swisspower AG mit Sitz in Zirich. Das angebotene Produkt heilt
,Heatbox’, und es werden Heizungsanlagen bis zu einer Leistung von 200 kW angebo-
ten. Das Produkt ist ,energietragerneutral“, das heilt, es kbnnen samtliche Warmeer-
zeugungsanlagen abgebildet werden (Pellet, Ol- & Erdgasheizungen, Wiarmepumpen,
Fernwdarme und BHKW/WKK immer in Kombination mit Solaranlagen). Mit diesem Sys-
tem arbeiten z.B. die Stadtwerke Augsburg, Bamberg, Esslingen, Forchheim und Sig-
maringen sowie die Erlanger Stadtwerke, REGINOVA GmbH (Ingolstadt), REWAG Re-
gensburger Energie- und Wasserversorgung, EMB Energie Mark Brandenburg GmbH,
ESB Warme GmbH (Erdgas Sidbayern), die GASAG (Berliner Gaswerke Aktiengesell-
schaft) und das Elektrizitatswerk Mittelbaden AG & Co. KG.

Swisspower stellt eine webbasierte IT-Plattform zur Verfligung. Im Hintergrund lauft
Uber einen Server ein von Swisspower entwickeltes Programm (Offix), das aus ver-
schiedenen Datenbanken besteht. Uber den Franchise-Vertrag zahlen die Energiever-

46



Analyse bestehender Contracting-Angebote fir Einfamilienhduser (,Mini-Contracting”)

sorger eine jdhrliche Lizenzgebihr. Sie erhalten Rechte als Datenbank-
Systemadministratoren und kénnen dariiber z.B. zentrale Parameter fiir die Angebots-
erstellung verwalten. Jahrlich erfolgt ein Erfahrungsaustausch zwischen Swisspower
und den Franchise-Nehmern, auf dem die teilnehmenden Energieversorger Ande-
rungswiinsche einbringen kénnen. Eine Weiterentwicklung der IT-Plattform erfolgt je-
doch nur in Absprache und mit groRtmoglichem Konsens aller Franchise-Nehmer. Fir
Energieversorger besteht als Franchise-Nehmer der Vorteil der Heatbox darin, dass
samtliche Dokumente, Tools und Prozesse fertig entwickelt und mehrfach am Markt
erfolgreich im Einsatz sind. Das System wird von Swisspower aus zur Verfligung ge-
stellt und kann - mit entsprechender Schulung durch Swisspower - vom Personal des
Versorgers genutzt werden.

Der Vertrieb des Produktes Heatbox erfolgt liber die lokalen Fachbetriebe. Diese kon-
nen als Partner der Stadtwerke in Eigenregie mit Hilfe der Swisspower-Datenbank
Offix, ein verbindliches Heatbox Angebot inklusive der Vertragsdokumente erstellen.
Die Ablaufe sind standardisiert, so dass ein relativ geringer Aufwand fiir die Stadtwerke
und die beteiligten Handwerker entsteht. Die Handwerksbetriebe werden als Vertrags-
partner wdahrend der Produkteinfiihrungsphase durch die Energieversorger geschult.
Diese Schulung beinhaltet den Verkaufsprozess und die Anwendung der Datenbank-
software Offix.

Der Kunde schlieRt den Warmelieferungsvertrag mit dem Energieversorgungsunter-
nehmen ab. Samtliche Leistungen der Heatbox werden fiir die Kunden in einem War-
mepreis verrechnet, der monatlich gezahlt wird. Der Warmepreis setzt sich aus dem
Grundpreis und den verbrauchsabhdngigen Energiekosten zusammen. Der Grundpreis
ist fix und beinhaltet die Finanzierung der Investition und die Instandhaltung und Re-
paraturen, sowie den Unterhalt und die Versicherung der Heizung. Der Energiepreis ist
variabel und richtet sich nach dem individuellen Warmeverbrauch, dem eingesetzten
Energietrager und dem Anlagentyp der Heizung. Alternativ zum Komplettpaket kann
der Kunde auch eine ,abgespeckte” Variante wahlen: Er zahlt die Investition fir die
Heizung selbst und zahlt danach einen monatlichen Betrag fiir Betrieb, Unterhalt, Ver-
sicherung und Energielieferung.

Das Produkt Heatbox wird laufend weiterentwickelt. Zurzeit wird die Umsetzung ins
Italienische geprift und eine Ausweitung des Vertriebsgebietes nach Osterreich.

4.2.4 Inhome, Bremen

,Inhome Heizservice" ist eine Marke einer Tochterfirma der swb AG (ein Energieversor-
ger mit Sitz in Bremen, ehemals Stadtwerke Bremen und Bremerhaven). 1997 wurde
diese Tochter gegriindet; heute bietet sie drei Leistungen an. Barkauf, Finanzierungs-
kauf und ,Warme pro“, eine Form der Warmelieferung bzw. des Mini-Contracting. Der
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Service umfasst: Heizgerdte deutscher Hersteller, zusdtzlich Solaranlage zur WW-
Bereitung und Heizungsunterstitzung maoglich, 10-Jahres-Garantie moglich, 24-h-
Notdienst, auf Wunsch Finanzierung, Festpreisgarantie, ,alles-aus-einer-Hand". Anders
als andere Anbieter fahrt Inhome zweigleisig: die Montage des Heizkessels wird durch
Handwerksbetriebe ausgefiihrt; Vertrieb, Wartung und Reparaturen fiihrt Inhome mit

eigenen Monteuren aus.

Neben dem Barkauf bietet Inhome als zweite Variante einen ,Finanzkauf an. Dabei ist
eine Laufzeit von 5 oder 10 Jahren moglich. Eine Ablosung der Finanzierung kann je-
derzeit ohne zusdtzliche Kosten oder Vorfdlligkeitsentschadigungen erfolgen. Der
Kunde wird Eigentiimer der Anlage und kauft den Brennstoff selbst ein.

Als dritte Variante wird ein Produkt mit dem Namen ,Wdrme pro“ angeboten. Dabei
installiert Inhome eine neue Erdgasheizung; Inhome bleibt Eigentiimer der Anlage. Der
Vertrag lauft Gber 10 Jahre und verlangert sich automatisch um weitere fiinf Jahre. Fur
die Flache, auf der der Heizkessel steht, zahlt Inhome dem Hauseigentiimer einen
symbolischen Mietbetrag von 1 € / Monat.

Das Erdgas wird nach Verbrauch berechnet. Hinzu kommt eine monatliche Pauschale,
deren Hohe bestimmt sich nach dem Preis der neuen Heizanlage und den Montagekos-
ten. Alle Reparaturen, Ersatzteile, Wartungen und Schornsteinfegerkosten sind in der
Pauschale eingeschlossen. Die monatliche Pauschale berechnet sich wie folgt:

((Preis fur Heizungsanlage +Montage)/ 1000 €) * 13,95 €= monatliche Pauschale in €
Beispiel:
Anschaffungspreis 5.500 € / 1000 * 13,95 € = 76,72 € pro Monat

Jeweils zusatzlich zum Barkauf und zum Finanzkauf kann der Kunde einen Servicever-
trag mit Inhome abschlieRen. Diesen gibt es in unterschiedlichen Ausprdagungen und
mit unterschiedlichen Preisen von zurzeit 109 bis 199 €/a. Beim Fullservice-
Schutzbrief (199 €/a) sind neben einer Wartung alle 12 Monate, der Storungsbeseiti-
gung rund um die Uhr auch alle Ersatzteile enthalten. Die Laufzeit betrdgt 5 oder 10
Jahre.

Der Finanzkauf wird auch fir Solaranlagen zur Warmwasserbereitung mit/und ohne
Heizungsunterstiitzung angeboten. Dabei werden Festpreise fiir die Anlagentechnik
gegeben; die Montagekosten werden zusatzlich berechnet.

Quellen: [Inhome 2010]
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4.2.5 Erfahrungen aus dem Ausland

Es wurde versucht, Erfahrungen zu Mini-Contracting aus dem Ausland zu eruieren.
Einen besonderen Schwerpunkt bildete dabei Osterreich.

In Osterreich gibt es bisher kaum Erfahrungen mit Mini-Contracting. Dies ergab eine
Internetrecherche sowie persénliche Auskiinfte. 4 Jedoch gibt es im Bereich des
Contracting speziell bei Biomasse ein ungewohnliches Contracting-Modell, aus dem
sich moglicherweise etwas auf Mini-Contracting Ubertragen lasst:

Im Bundesland Steiermark gibt es einen gemeinnitzigen Verein mit dem Namen ,Regi-
onalenergie Steiermark“!5, zu dessen Aufgabe es gehort, die Verwendung des heimi-
schen Energietragers Holz zu forcieren. Dabei wurde ein Modell Holzenergie-
Contracting (,Bio-Wdrme*®) entwickelt und bereits mehr als 200 Mal in der Praxis ange-
wendet.

Der wichtigste Partner eines Holzenergie-Contracting-Projekts und spdteren Contrac-
ting-Gebers ist dabei jeweils ein regionaler Landwirt, dem Wald gehért. '6 Uber das
Angebot von Warmeenergie aus Holzhackschnitzeln erhalten diese eine verldssliche
Einnahmequelle. Ein wichtiger Grund ist auch, dass auf diese Weise die Durchforstung
kleiner Waldbestdande gelingt, die sonst wegen fehlender rentabler Absatzmaoglichkei-
ten von Durchforstungsholz unterbleibt. Diese Durchforstung wird aus 6kologischen
Grunden (z.B. Borkenkaferschutz) bendtigt.

Da es hauptsachlich um die Direktverwertung des Durchforstungsholzes geht, wird
dieses i.d.R. vom Landwirt zu Holzhackschnitzeln verarbeitet. Infolgedessen sind die
wirtschaftlichen AnlagengroRen ab 50 kW aufwarts, so dass solche Holzenergie-
Contracting-Projekte i.d.R. fiir Nichtwohngebdude wie Schulen oder in Form von klei-
nen Nahwarmeinseln auch fiir Wohngebaude zustande kommen.

Von der Regionalenergie Steiermark gibt es Mustervertriage fiir die Warmeversorgung
vom Landwirt. Bisher kamen solche Projekte hauptsachlich in Bereichen zustande, bei
denen keine Erdgasversorgung und keine Fernwdrme existiert; in jliingster Zeit jedoch
auch in Erdgas-versorgten Gebieten.

Die Vorteile fiir den Hauseigentiimer sind die gleichen wie bei anderen Contracting-
Projekten. Zusatzlich kommen jedoch noch Aspekte der Versorgungssicherheit und fir
Auftraggeber aus dem politischen Bereich noch Aspekte der Beschaftigungspolitik und

14 Auskunft von nahwirme.at; Fa. KWB; Frau Auer (OGUT e.V. + Verband der Contracting-Anbieter); LinzAG;
Stadtwerke Wien; Stadtwerke Graz; Stadtwerke Linz, Stadtwerke Salzburg; Osterr. Biomasseverband.

15 Quellen fir die Informationen zum Holzenergie-Contracting der ,Regionalenergie Steiermark®: [Glettler
2011]

16 |n Osterreich ist es weit verbreitet, dass den Landwirten ein kleiner Forst von z.B. 4 ha gehért.
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der regionalen Wertschdpfung und steuerliche Aspekte (Gewerbesteuer, Anteil an Um-
satzsteuer) hinzu. Die Wirtschaftlichkeit solcher Projekte im Vergleich zu konkurrie-
renden Energietragern wie Heizol oder Erdgas ist bei einem guten Verhaltnis von Heiz-
last zu Trassenldnge (max. 2,5 m Trassenlange pro kW Heizlast) gegeben, nicht zuletzt
deswegen, weil fir den Brennstoff kein Zwischenhandel bendétigt wird.

Bei Holzenergie-Contracting-Projekten schlieft der Hauseigentiimer einen Warmever-
sorgungsvertrag mit dem Landwirt. Der Landwirt wird Eigentimer der Heizanlage bis
zu einem definierten Ubergabepunkt. Abgerechnet wird Warme, so dass die Effizienz
des Kessels bzw. der Anlage bis zum Abrechnungspunkt Sache des Contracting-
Gebers ist.

Auch die Heizungsbauer profitieren von diesen Dienstleistungen, da durch Holzhack-
schnitzelanlagen bei ihnen mehr Umsatz zu Stande kommt als bei Erdgas- oder Heiz-
olanlagen. Ferner fiihrt der SHK-Betrieb alle 5 Jahre den Austausch des Warmemen-
genzdahlers durch, so dass er regelmidlig Kontakt zum Hauseigentiimer hat. Die War-
tung von HHS- und Pelletanlagen wird in Osterreich ohnehin von Servicetechnikern der
Hersteller vorgenommen.

Zur Finanzierung der Investitionen zahlen die Hauseigentiimer i.d.R. am Anfang einen
Baukostenzuschuss bzw. einen Anschlusspreis plus (bei Nahwdrme) ihren Warmetau-
scher. Ferner ist zu berlcksichtigen, dass es fir den Investor - hier der Landwirt - ei-
nen staatlichen Zuschuss von 30 % der anrechenbaren Investitionssumme gibt. Der
Haueigentiimer wiederum kann fir den auf ihn entfallenen Anschlusskostenbeitrag
ebenfalls eine Forderung (Zuschuss, vergiinstigtes Darlehen) erhalten.

4.3 Bisherige Strategien der Marktdurchdringung
an Beispielen

Die EWE ENERGIE AG (Oldenburg) und die Stadtwerke Neuss, die Swisspower AG (Zirich)
und die swb AG (mit ihrer Marke ,Inhome*) sind Energieversorgungsunternehmen, die
Mini-Contracting erfolgreich anbieten. Im Folgenden wird dargestellt, welche Marke-

tinginstrumente diese Unternehmen einsetzen.

4.3.1 EWE ENERGIE AG, Oldenburg

Marketingaktivitdten finden sowohl durch die EWE ENERGIE AG als auch durch die Sy-
nergie-Gemeinschaften statt. Darliber hinaus vermarkten auch die Handwerksbetriebe
,Warme plus®. Es erfolgt jedoch u.E. keine spezielle Ansprache verschiedener Zielgrup-
pen und kein spezieller Zuschnitt des Mini-Contracting-Angebots auf die Zielgruppe
65plus.
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Marketingaktivititen der EWE
> auf der Homepage der EWE werden Informationen zu ,Warme plus“ gegeben,
> in den Service-Centern der EWE informieren Mitarbeiter Giber ,Warme plus”,

> EWE informiert durch Flyer Uber ,Warme plus®, diese liegen z.B. im Service-
Center der EWE aus,

» zweimal jahrlich initiiert EWE in den kommunalen Tageszeitungen Berichte, in
denen Uber das Thema Energieeinsparung und in diesem Zusammenhang auch
Uber das Mini-Contracting berichtet wird.

Marketingaktivititen der Synergie-Gemeinschaften

> ausfihrliche Informationen geben auch die Synergie-Gemeinschaften auf ihrer
jeweiligen Homepage. Auch hier konnen sich potenzielle Kunden tber ,Warme
plus“ informieren; hier gibt es eine Ubersicht tiber die anbietenden Handwerks-
betriebe, geordnet nach Postleitzahlen,

» die Synergie-Gemeinschaften schalten gemeinsame Anzeigen in regionalen
Zeitungen.

Marketingaktivititen der Handwerker

> Die beteiligten Handwerksbetriebe erhalten von EWE ausfiihrliches Informati-
onsmaterial Uber das Produkt ,Warme plus” fir Kunden.

> Dariiber hinaus stehen den Handwerksbetrieben auch die von EWE vertriebenen
Flyer zur Kundenwerbung zur Verfiigung.

Aussagen zur Effektivitit der Marketingtools lassen sich bezogen auf die einzelnen
Aktivitdten nicht machen: Hierzu gibt es bisher keine 6ffentlich verfiigbaren Untersu-
chungen. Im Rahmen des Projekts ldsst sich daher nicht nachvollziehen, aufgrund wel-
chen Kontaktes ein Vertrag zustande kommt: Hat sich der Kunde an den Handwerks-
betrieb gewendet? Oder hat der Handwerkbetrieb den Kunden auf ,Wdrme plus" ange-
sprochen? Oder war der ausschlaggebende Faktor z.B. ein Gesprach im Info-Center der
EWE?

4.3.2 Stadtwerke Neuss

Die Stadtwerke Neuss gehen die Kundenbindung und -gewinnung sehr strukturiert an.
Ausgehend vom vorhandenen Marktpotenzial werden mit den Energieberatern und
AuRendienstmitarbeitern Jahresziele (Anzahl Abschlisse pro Jahr) vereinbart. Entspre-
chend dem gesetzten Jahresziel wird ein Marketingbudget festgelegt, ein Marketing-
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konzept entwickelt und ein MaBnahmenplan erstellt. Es werden zudem Zielgruppen

definiert und Zeitpldane erstellt.

Die Vermarktung des Mini-Contracting durch die Stadtwerke Neuss findet auf der Ebe-

ne der Endkunden, der Ebene der Fachhandwerker sowie auf der Ebene der Lizenz-

nehmer statt.

Endkunden

>

Endkunden konnen sich auf den Internetseiten der Stadtwerke Neuss Uber

,mehrwarme" informieren,

> Flyer werden auf Anfrage an die potenziellen Kunden lbersandt,
> die Energieberater und AuRendienstmitarbeiter der Stadtwerke Neuss informie-
ren die Kunden vor Ort,
> Pressearbeit wird aktiv und kontinuierlich Giber das gesamte Jahr betrieben,
> Stadtwerke-Neuss-Kunden werden iber lokale Mailing-Aktionen informiert.
Fachhandwerker
» ProfiPartner erhalten von den Stadtwerken Neuss ausfihrliche Produktinforma-

tionen und Flyer zur Kundenwerbung.

Lizenznehmer

>

auch interessierte Energieversorger konnen sich auf den Internetseiten der
Stadtwerke Neuss vorab tber das Mini-Contracting informieren,

interessierte Energieversorger erhalten mit der eingetragenen und geschiitzten
Marke auch ein Corporate Design, das sie in ihren eigenen Internet-Auftritt in-

tegrieren kénnen,

es konnen mit anderen Lizenznehmern gemeinsame Kooperationsaktionen

durchgefiihrt werden wie z.B. gemeinsame Newsletter oder Mailingaktionen,

im Rahmen einer Vertriebsschulung werden Tipps fiir die Organisation des Ver-
triebes gegeben; alle Mitarbeiter erhalten eine Verkaufsschulung, in der sie Ar-
gumentationsstrategien beim Kunden erlernen. Dabei werden sie auch in einen
Vertriebskalender und seine Anwendung als EDV-Tool eingefiihrt und erhalten
eine Einfilhrung in CRM-Systeme zur besseren Ubersicht tuiber die Kundenkor-
respondenz.

Auch bei den Stadtwerken Neuss gibt es keine 6ffentlich verfligbaren Untersuchungen

zur Effektivitat der verschiedenen Marketingtools. Allerdings erfolgt ein hohes MaR an
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Kontrolle Uber die Jahreszielvereinbarungen mit den Energieberatern und AuRen-

dienstmitarbeitern.

Eine Ansprache verschiedener Zielgruppen im Privatkundensegment erfolgt u.E. nicht.

Auch gibt es keinen speziellen Zuschnitt auf die Zielgruppe 65plus.

4.3.3

Franchisesystem der Swisspower AG

Die Heatbox, ein Franchisesystem der Swisspower AG, wird auf drei verschiedenen

Ebenen vermarktet.

Vermarktung auf der Ebene der Energieversorgungsunternehmen

» Von Seiten des Franchisegebers Swisspower wird die Heatbox auf der eigenen

Internetseite vermarktet. Fiur interessierte Energieversorger findet sich dort ein
Factsheet zur Heatbox, welches das Produkt und die Vorteile fiir Energieversor-
ger beschreibt. Fir allgemeine Informationen steht ein Produktleiter von
Swisspower zur Verfligung.

Swisspower spricht potenzielle Franchise-Nehmer zudem aktiv per direct mai-
ling an und bietet Produktvorstellungen vor Ort bei interessierten Energiever-
sorgern an. Des Weiteren vermarktet Swisspower das Franchise-System Uber
Referententatigkeiten auf energiewirtschaftlichen Fachveranstaltungen, Weiter-
bildungen oder Tagungen.

Vermarktung auf der Ebene der Handwerksbetriebe
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> Der Vertrieb der Heatbox erfolgt in Zusammenarbeit mit ausgewahlten Hand-

werksbetrieben. Um passende Vertragspartner zu gewinnen, greifen Energie-
versorger zum Teil auf den bestehenden Handwerkerstamm zuriick, zum Teil

werden neue Handwerksbetriebe akquiriert.

Die Auswahl der beteiligten Handwerksbetriebe - und damit die Vermarktung
der Heatbox auf Handwerkerebene - fiihrt jedes Energieversorgungsunterneh-
men eigenstandig durch. In der Regel wird ein Bewerbungsverfahren durchge-
fuhrt, bei dem sich die interessierten Handwerksbetriebe mit Bewerbungsunter-
lagen vorstellen. Voraus geht meistens ein Informationsabend, zu dem ausge-
wahlte Handwerksbetriebe eingeladen werden und durch den Energieversorger
sowie Swisspower Uber das Heatbox-Konzept informiert werden.

Das jeweilige Energieversorgungsunternehmen sucht sich dann die zur Heatbox
passenden Betriebe fiir eine Kooperation als Vertragspartner aus. Ein zentrales
Auswahlkriterium ist, dass die Handwerksbetriebe Uber Internetzugang und
Email-Adresse verfligen.
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Vermarktung auf der Ebene der Endkunden

Die Vermarktung der Heatbox und die Akquisition der Endkunden erfolgt sowohl uber
die Handwerksbetriebe als auch Uber die Energieversorgungsunternehmen. Die Ent-
scheidung dartber ist jedem Energieversorgungsunternehmen selbst liberlassen.

> Von Seiten der Handwerksbetriebe erfolgt haufig eine Verlinkung mit der deut-
schen Heatbox-Internetseite oder der Internetseite des vertragsgebenden Ener-
gieversorgers. Darliber hinaus vermarkten die Handwerksbetriebe die Heatbox
im direkten Kundenkontakt vor Ort.

» Von Seiten der Energieversorger erfolgt die Vermarktung der Heatbox im Inter-
net Uber die deutsche Heatbox-Internetseite sowie die eigene Internetseite des
Versorgers. Aufbau und Coporate Design der deutschen Heatbox-Internetseite
wurden durch einen Projektausschuss entwickelt, unter Einbindung von
Swisspower und Energieversorgern, welche die Heatbox vertreiben.

> StandardmalRig vermarkten auch die Energieversorger die Heatbox im direkten
Kundenkontakt vor Ort, z.B. Uber die eigenen Energieberater. Zu Beginn der
Produkteinfiihrung erfolgt zumeist eine Bewerbung der Heatbox liber Inserate
und Anzeigenschaltungen. Da das Vermarktungsbudget aber in der Regel be-
grenzt ist, wird die Heatbox nach Produkteinfiihrung haufig Gber standardisier-
te Kundenkontakte, wie z.B. Rechnungen, oder sonstige anfallende Kundenkon-
takte, z.B. bei Sanierungsprojekten, vermarktet.

> Daneben wird die Heatbox auch durch Mund-zu-Mund-Werbung auf End-
kundenebene beworben.

4.3.4 Inhome

Die Vermarktung des Mini-Contracting-Angebots erfolgt bei Inhome im Wesentlichen
Uber:

> Radiowerbung wihrend Ubertragungen von FuBballspielen von Werder Bremen
im regionalen Rundfunkprogramm,

> Anzeigen in Printmedien,
> ,Kunden werben Kunden“-Aktionen mit Geldpramien.

Auch bei Inhome erfolgt u.E. keine spezielle Ansprache verschiedener Zielgruppen und
kein spezieller Zuschnitt des Mini-Contracting-Angebots auf die Zielgruppe 65plus.
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4.4 Ergebnisse von Befragungen von SHK-Hand-
werksbetrieben und Mini-Contracting-Kunden

In den Jahren 2010 und 2011 wurden im Rahmen dieses Forschungsprojekts in Zu-
sammenarbeit mit dem groften Anbieter von Mini-Contracting, der EWE ENERGIE AG,
Befragungen sowohl von Handwerksbetrieben aus dem Bereich Sanitar-Heizung-Klima
als auch von Mini-Contacting-Kunden durchgefiihrt. Die Ziele bestanden dabei darin,
aus erster Hand Informationen =zu Starken und Schwdchen bisheriger Mini-
Contracting-Dienstleistungen zu erhalten, um darauf aufbauend Vorschldage zur Wei-

terentwicklung von Mini-Contracting machen zu kénnen.

4.4.1 Ergebnisse der Befragung von SHK-Handwerksbetrie-
ben

Ende 2010 wurden zwei Gruppen von Handwerksbetrieben befragt. Beiden Gruppen
gemeinsam ist, dass sie bereits Erfahrungen als partizipierende Handwerksbetriebe mit
dem Mini-Contracting-Angebot ,Warme plus“des Energieversorgers EWE ENERGIE AG
haben'?, jedoch in unterschiedlicher Intensitat:

> Hier als ,aktive“ bezeichnete Betriebe waren im Jahr 2009 am Zustandekommen
von mehr als drei ,Warme plus™ Vertragen beteiligt,

> Hier als ,passive” bezeichnete Betriebe waren 2009 am Zustandekommen von
maximal drei ,Warme plus“Vertrdage beteiligt.

Die Unterscheidung diente dazu herauszufinden, welche Unterschiede es zwischen
beiden Gruppen gibt.

Beide Gruppen wurden mit einem zum Teil unterschiedlichen standardisierten Frage-
bogen schriftlich befragt. Aus der Gruppe der aktiven Betriebe (rund 80 Betriebe) gab
es 41 Rickmeldungen, aus der Gruppe der passiven Betriebe (rund 800 Betriebe) gab
es 178 Riickmeldungen. Die unten angegebenen Prozentzahlen beziehen sich auf diese
Zahlen, wenn nichts anderes genannt wird.

Befragungsergebnisse beziiglich aktiver Handwerksbetriebe (41 Riickantworten)

> Knapp zwei Drittel der Riickantworter gaben an, durch den Mit-Vertrieb der Mi-
ni-Contracting-Dienstleistung ,Wédrme plus“der EWE ENERGIE AG im Jahr 2010
neue Kunden gewonnen zu haben, die sie ohne ,Warme plus“ nicht bekommen
hatten (vgl. Abbildung 3).

> Von den Riickantwortern, die eine Antwort zur Zahl derjenigen Kunden machten,
die sie im Jahr 2010 durch ,Wirme plus”“neu gewonnen haben und ohne ,Wdr-

17 Zu Einzelheiten der ,Wdrme plus“- Dienstleistung siehe das Kapitel 4.2.1.
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me plus“nicht bekommen hatten, nannten 55 %, dass sie im Jahr 2010 mehr als
sechs neue Kunden gewonnen hatten; 45 % einen bis finf neue Kunden (vgl.
Abbildung 4).

> Von den Riuckantwortern gaben 59 % an, dass in vielen Fallen ,Warme p/us“den
Kunden den entscheidenden Impuls gegeben habe, eine neue Heizung einzu-
bauen,

Die Rickantworter haben vier besonders haufig genannte Erwartungen an ,Wirme
plus”(vgl. Abbildung 5), namlich die Erwartungen, dass

1. sie durch den Wartungsvertrag regelmaRig Kontakt zum Kunden haben und
dadurch eine bessere Kundenbindung erreichen (ca. 63 % der Riickantwor-
ter);

2. das wirtschaftliche Risiko (Inkassorisiko) bei dem eigentlichen Anbieter, der
EWE ENERGIE AG, liegt (61 %);

3. sich ein neues Geschaftsfeld ergibt, das zusatzlich Kunden bringt (59 %);

4.  Wdrme plus”die Kunden unterstiitzt, das Angebot des Handwerksbetriebs
beziiglich einer Heizungsmodernisierung anzunehmen (59 %).

> 83 % der Rickantworter gaben an, dass sich ihre Erwartungen an ,Wdirme
plus“erflllt haben.

> 44 % der Ruckantworter gaben an, dass ein ,Warme p/us“Angebot an die Kun-
den in mehr als 80 % der Falle erfolgreich ist, die Heizungsanlage also moder-
nisiert wurde. Bei den Angeboten ohne ,Warme pl/us”wurden so hohe Erfolgs-
quoten deutlich weniger haufig angegeben (27 % der Riickantworter).

> Wichtig fir die aktiven Handwerker sind ferner: Die Erkldrbarkeit der Vertrage
mit den Kunden (auch aktive Handwerker haben damit durchaus Schwierigkei-
ten: Mittelwert auf einer 6er-Schulnotenskala = 2,78), die personliche Betreu-
ung durch den Vertrieb, eine schnelle Bearbeitung der Mini-Contracting-
Antrdge, eine schnelle Abnahme der Anlage durch den Mini-Contracting-
Anbieter und eine rasche Bezahlung der Rechnungen (jeweils durch den Mini-
Contracting-Anbieter).

> Nach den Erfahrungen der aktiven Handwerker gibt es vor allem vier Hemmnis-
se auf Seiten der Kunden, ein Mini-Contracting-Angebot anzunehmen:
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Hemmnis 1: Der hohe Restwert der Anlage nach Ablauf der Vertragslaufzeit.18
Fast 70 % der aktiven Handwerker sehen hier ein Problem der Kunden.

Hemmnis 2: Die Vertragsdauer von 10 Jahren, ohne Ausstiegsmoglichkeit fir
den Kunden (aufer Sonderfille wie Hausverkauf, Tod, ...). Etwa 50 % der akti-

ven Handwerker gaben an, dass Kunden hierin ein Problem sehen.

Hemmnis 3: Die Frage der freien Wahl des Erdgasanbieters: Ca. 45 % der akti-
ven Handwerker meinen, dass es ein Hemmnis fir ihre Kunden darstelle, dass
sie den Gasanbieter bei einem ,Wdrme p/us“Vertrag nicht frei wahlen kdénnen.

Hemmnis 4: Die Gesamtkosten, die sich bei voreiliger, aber fiir die Kunden ty-

pische Betrachtung ergeben.?

> 55 % der aktiven Handwerker gaben an, dass die fehlende BAFA-Forderung den
Einsatz von Solarthermie zusammen mit ,Warme plus” erschwere.

> Zur Weiterentwicklung: 54 % der aktiven Handwerker sind der Auffassung, dass
ein garantiertes Einsparversprechen (z.B. Einsparung ,mindestens 150 € im ers-
ten Jahr®) die Kunden motiviere wiirde, eher eine neue Heizungsanlage ein-

bauen zu lassen.

> Bezlglich der Zahl der Mitarbeiter (einschlieRlich Geschéaftsfiihrung) und der
Zahl der jdhrlich installierten Heizungsanlagen handelt es sich bei den aktiven
Handwerkern haufiger um Betriebe mit einer hoheren Mitarbeiterzahl und einer
groReren Zahl von in 2010 in Einfamilienhdusern installierten Anlagen: 63 %
haben mehr als 7 Mitarbeiter bzw. 29 % sogar mehr als 15 Mitarbeiter; 22 %
haben 2010 mehr als 50 Heizungsanlagen in EFH installiert. Beim Alter des Fir-
meninhabers, der Innungsmitgliedschaft, der Zahl ausgebildeter Gebdudeener-
gieberater im Handwerk und dem Jahr der Betriebsiibernahme durch die jetzige
Geschaftsfiihrung gibt es nur geringe Unterschiede zu den ,passiven“ Hand-

werksbetrieben.

> Aktive Handwerker installierten Giberwiegend mehr als 10 Anlagen im Rahmen
von ,Warme plus”. 56 % mehr als 10 Anlagen, 44 % unter 10 Anlagen. 2 Betriebe
gaben an, dass es bereits mehr als 30 Anlagen seien.

18
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Bei ,Warme plus” betragt die Vertragslaufzeit 10 Jahre, die Abschreibung ist jedoch auf 15 Jahre kalku-
liert, so dass sich nach 10 Jahren ein Restwert von ca. 1/3 ergibt.

Die Kunden wiirden den Angebotsbetrag (z.B. 5.000 €) mit dem Betrag vergleichen, der sich bei ,Warme
plus® nach 10 Jahren ergdbe (hier: 5.000*13,65 €/Monat pro tausend € Investitionsbetrag, also
68,25 €/Monat; im Jahr 819 €, nach 10 Jahren 8.190 € bei einem nach 10 Jahren noch auszugleichenden
Restwert von 1/3 des Investitionsbetrags. Die Kunden wiirden nicht ohne weiteres berlicksichtigen, dass
hierin Zinsen, Inflationsverluste und Service (24-h-Notdienst, Wartung, Reparaturen) inkludiert sind.
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Abbildung 3 Aktive Handwerker: Gewinnung neuer Kunden
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Quelle: eigene Befragung

Abbildung 4 Aktive Handwerker: Neu gewonnene Kunden
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Abbildung 5 Aktive und passive Handwerker: Erwartungen an Mini-Contracting

Erwartungen der Handwerksbetriebe
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Quelle: eigene Befragung

Befragungsergebnisse beziiglich passiver Handwerksbetriebe (178 Riickantworten)

Als Griinde fur die geringe Nutzung von ,Warme plus” wird am haufigsten genannt,
dass ihre Kunden kein Interesse hatten (35 % der Rickantworter aus dem Kreis der
passiven Handwerker gaben dies an). Die Abbildung 6 zeigt weitere Angaben.
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Abbildung 6 Passive Handwerker: Griinde fiir die geringe Nutzung von Mini-

Contracting
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Quelle: eigene Befragung

>

>

Fur ,sonstige Grinde® fur die geringe Nutzung von ,Warme plus“ machte ca.
1/3 der Befragten ergdnzende Textangaben. Diese geben naturgemal Einzel-
meinungen wieder, die weder verallgemeinerbar sind noch der Wahrheit ent-
sprechen miissen. Als sonstige Griinde fiir die geringe Nutzung wurden z.B.
genannt: Eigene Unkenntnis des Betriebs zum Produkt ,Warme plus®; Kurzfristi-
ger Austausch der Heizungsanlage ohne zeitlichen Vorlauf; ,Warme plus® sei fur
den Kunden zu teuer (Kunde entscheidet sich flr Finanzierung liber eigenes
Geld oder durch Bank); der Kunde frage die Dienstleistung nicht nach; der Kun-
de mochte sich nicht 10 Jahre binden; die Notwendigkeit der eigenen Reakti-
onszeit innerhalb von 24 Stunden sei fiir Kleinbetriebe nicht machbar.

Als Nachteile fiir den eigenen Betrieb wurden z.B. genannt: Als zu gering emp-
fundene Wartungspauschalen20, Biirokratie bei Servicearbeiten und wiederum:
24-h-Notdienstbereitschaft sei fiir kleine Betriebe nicht machbar.

20 Hier sei der Hinweis gestattet, dass vermutlich nahezu jede Wartungspauschale als ,,zu niedrig” eingestuft

werden wird.
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> Als Nacheile fiir die Kunden sehen die passiven Handwerker: die Bindung der

Kunden beziglich des Erdgasbezugs an den Mini-Contracting-Anbieter; der
Preis bzw. die Kosten lber 10 Jahre; der als hoch empfundene Restwert nach
10 Jahren; ein fehlender Preisvorteil beim Gasbezug trotz 10-jahriger Bindung.

63 % der passiven Handwerksbetriebe beurteilen ihre bisherigen Erfahrungen
bezlglich ,Warme pl/us” mit den Schulnoten 1 und 2 (Durchschnitt insgesamt:
2,3).

Rund die Halfte der passiven Handwerker machten Angaben zu der Frage, was
passieren misste, damit sie ihren Kunden verstarkt ,Warme plus” anbieten
wirden. Diese sind sehr differenziert. Haufiger genannt wird

1. eine Verbesserung der Transparenz fiir den Kunden, wie sich die berechne-

ten Kosten zusammensetzen (z.B. angesetzter Zins);
2. geringere Kosten fir den Kunden;
3. eine Erhohung der Wartungspauschalen?’;

4. Anderungen beziiglich Notdiensten (z.B. Reduzierung auf 6-22 Uhr; Mog-
lichkeit der Ablehnung der 24-h-Notdienstbereitschaft und Moglichkeit der
Ablehnung von Wartungsauftragen fiir bestimmte Kunden, z.B. solche, die

z.B. zu weit entfernt sind);
5. Anreize, z.B. Abschlussprovisionen;
6. keine Bindung des Kunden an Gaslieferanten tber 10 Jahre;
7. Anderungen beziiglich Restwert und Vertragslaufzeit.

Es ist auffdllig, dass kein einziges Mal notwendigen oder sinnvollen Erweite-
rungen der ,Warme plus“-Dienstleistung z.B. um Smart Home-Dienstleistungen

gesprochen wurde.

Des Weiteren werden von den Riickantwortern aus dem Kreis der ,passiven“ Be-
triebe Vorschlage gemacht, was der Mini-Contracting-Anbieter verbessern soll-

te. Darunter z.B.:

1. Den Kunden sollten die Vorteile von ,Warme plus“ auch mit Zahlen belegt

werden;

2. der monatliche Zahlbetrag sollte degressiv gestaffelt werden: Bei héheren

Investitionssummen riicklaufige geringere monatliche Kosten;

21
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Siehe vorangegangene Fulnote zu Wartungspauschalen.
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3. Erhoéhung der Wartungsbetrdge,;

4. mehr Werbung.

4.4.2 Ergebnisse der Befragung von Kunden

Im Rahmen dieses Forschungsprojektes hat EWE ENERGIE AG das Marktforschungsun-
ternehmen Konkret Marktforschung GmbH mit der Durchfilhrung einer Marktfor-
schungsstudie beauftragt. Dabei standen zwei Zielgruppen im Zentrum des Interesses:

> Wadrme plus Kunden
> Nicht-Kunden; darunter:

o Sanierer: Personen, die ihre Heizung in den letzten 36 Monaten saniert
haben;

o Planer: Personen, die planen, ihre Heizung in den ndachsten 36 Monaten

Zu sanieren.
Dabei wurden vor allem drei Aspekte untersucht:

> Akzeptanz und Attraktivitdit des Contracting-Modells sowie des Warme plus
Produkts von EWE;

> Entscheidungsfindung: Informationsverhalten bei Heizungssanierung sowie bei
Bezug des Wdrme plus Produkts;

> Sanierungshintergrund: Sanierungsdetails und Sanierungsmotivation.

Die Befragung wurde im Juli 2011 durchgefiihrt. Insgesamt wurden etwa 700 Personen
befragt. Antworten liegen flir 302 Kunden und 206 Nicht-Kunden, davon 100 Planer
und 106 Sanierer vor. Die Befragungsergebnisse wurden bei Warme plus Kunden mit
Hilfe von telefonischen Interviews und bei Nicht-Kunden mit Hilfe von Face-to-Face
Interviews ermittelt. Die Befragung basierte auf einem standardisierten Fragebogen,
der fur beide Zielgruppen groBteilig vergleichbar war. Nicht-Kunden durchliefern zu-
sdtzlich einen Interviewteil.

Nachfolgend werden die zentralen Ergebnisse der Marktforschungsstudie differenziert,
nach Warme plus Kunden und Nicht-Kunden dargestellt.

Akzeptanz und Attraktivitdt: Contracting und Warme plus

Nicht-Kunden: Die Befragung verdeutlicht, dass Contracting als Alternative fiir die Hei-
zungssanierung im privaten Bereich relativ wenig bekannt ist. Von den befragten
Nicht-Kunden hat nur knapp ein Drittel (31 %) bislang von der Moglichkeit des
Contractings gehort (vgl. nachstehende Abbildung). Dies gilt auch fiir das Warme plus
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Angebot von EWE. Nur ein Viertel der befragten Nicht-Kunden (25 %) ist das EWE
Contracting-Angebot bekannt.

Abbildung 7 Contracting: Bekanntheit
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Quelle: [Konkret 2011]

Generell wird ein Contracting-Angebot von den befragten Nicht-Kunden als eher posi-
tiv wahrgenommen. Mehr als zwei Drittel der Befragten (69%) vergaben auf einer
Schulnotenskala die Noten 1 bis 3 und beurteilten ein Contracting-Angebot damit als
grundlegend attraktiv; der Mittelwert aller Befragten liegt jedoch nur bei 2,9 und bringt
damit im Durchschnitt aller Befragten eine eher mittelmaRige Attraktivitit zum Aus-
druck.

Fur die Nutzung von Contracting-Modellen spricht aus Sicht der befragten Nicht-
Kunden insbesondere, dass ,alles in einem Paket geboten wird, auch ein guter Ser-
vice®” (67 %). Des Weiteren nennen die Befragten die ,Finanzierungsmoglichkeit® (29 %),
ein ,glnstiges Preis-Leistungs-Verhaltnis“ (16%) sowie die ,Wartung durch den
Contractor” (16 %) als Vorteile. Speziell gefragt nach den Griinden fiir eine Nutzung des
EWE-Angebots Warme plus, dulern die befragten Nicht-Kunden ergdanzend noch fol-
gende Punkte als positiv: ,Wegfallen von Anschaffungsinvestitionen, ,Absicherung des
Funktionierens der Heizungsanlage® sowie die ,freie Wahlbarkeit der Heizungsanlage®.

Gegen Contracting-Modelle geben die befragten Nicht-Kunden insbesondere die ,lan-
ge Vertragslaufzeit* an, die zu einer ,hohen Bindung“ (30 %) und damit auch zu einer
,hohen Abhidngigkeit von dem Contractor® (26 %) fiihrt. Daneben sehen die Nicht-

63



Analyse bestehender Contracting-Angebote fir Einfamilienhduser (,Mini-Contracting”)

Kunden ,hohe Kosten“ (19 %), den ,Fremdbesitz der eigenen Heizanlage® (10 %) sowie
sundurchsichtige Vertrage“ (7 %) als Nachteile. In Bezug auf die Nutzung des EWE-
Angebots beurteilen es die befragten Nicht-Kunden zudem als negativ, dass lhnen bei
Nutzung von Wdarme plus die Mdglichkeit fehlt, staatliche Forderung bzw. Steuernach-
ldsse in Anspruch zu nehmen.

EWE-Kunden: Die befragten EWE-Kunden sind insgesamt sehr zufrieden mit ihrem
Contracting-Modell Warme plus sowie mit einzelnen Leistungsbestandteilen. In Bezug
auf die Gesamtzufriedenheit vergeben 54 % der Befragten auf einer Schulnotenskala
die Note 1 und weitere 35 % die Note 2. Der Mittelwert aller Befragten EWE-Kunden
liegt bei 1,6. Auch in Bezug auf die Angebotsbestandteile ,Abwicklung des Heizungs-
einbaus”, ,Wartungsdienst®, ,Service im Storungsfall“ und ,Energieersparnis” sind die
EWE-Kunden weitestgehend sehr zufrieden. Gut drei Viertel der Befragten (77 %) geben
an, dass ihr Energieverbrauch nach dem Einbau der neuen Heizungsanlage gesunken
ist.

Entsprechend der hohen Gesamt- und Einzelzufriedenheit sehen zwei Drittel der Be-
fragten (62 %) keine konkreten Verbesserungsmaoglichkeiten in Bezug auf ihr Contrac-
ting—-Modell. 10 % der Befragten halten das Modell fir ,zu teuer”; jeweils 6 % der Be-
fragten wiinschen sich ,besseren Service und kiirzere Vertragslaufzeiten®.

Als zentrale Nutzungsgriinde von Wdarme plus beurteilen die EWE-Kunden weitestge-
hend die gleichen Aspekte als besonders positiv, wie die befragten Nicht-Kunden. Des
Weiteren sprechen aus Sicht der EWE-Kunden auch folgende Griinde fiir die Inan-
spruchnahme von Warmeplus: das ,Vorhandensein eines zentralen Ansprechpartners®,
der bereitgestellte ,24h Notdienst, der ,Anlagenersatz bei Totalausfall*, die ,Leis-
tungsverrechnung” in einem monatlichen Beitrag sowie das ,Unterstlitzen einer zu-

satzlichen Installation einer Solaranlage®.

Die nachstehende Abbildung gibt einen abschlieRenden Uberblick dariiber, wie EWE-
Kunden und Nicht-Kunden verschiedene Aspekte des Warme plus Angebots im Hin-
blick auf dessen eigene Nutzung beurteilen.
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Abbildung 8 Warme plus: Nutzungsgriinde

=& Total Nicht-Kunden (N=206) —— Sanierer (N=106)
—u— Planer (N=100) =l KLnden (N=302)

Anlage komplett durch EWE installiert
Fur Heizungssanierung reicht ein Ansprechpartner

Vertragslaufzeit 10 Jahre

Wahrend Laufzeit muss Energie von EWE
bezogen werden

EWE bietet 24h Notdienst

Keine Anschaffungsinvestitionen nétig

Kein Rickgriff auf staatliche Férderungen*®

Nur Nicht-Kunden

Installationskosten nicht von Steuer absetzbar*
Nur Nicht-Kunden

Heizungsmodell kann frei gewahltwerden

EWE ist der Anbieter

Zusatzliche Installation einer Solaranlage

wird unterstitzt

Alle Leistungen werden in einem monatlichen
Betrag verrechnet

Anlage wird wahrend Laufzeit regelméRig gewartet

Anlage bleibt Eigentum von EWE

EWE sorgt fur Ersatz bei Totalausfall

Quelle: [Konkret 2011]

Entscheidungsfindung: Informationsverhalten Heizungssanierung und Warme plus

Sowohl Warme plus Kunden als auch Nicht-Kunden sind im Hinblick auf ihre Sanie-
rungsentscheidung sehr involviert und informieren sich ausfiihrlich Gber mogliche Ent-
scheidungsalternativen. Die Befragung verdeutlicht, dass sich aus der Gruppe der EWE-
Kunden im Vorfeld ihrer Heizungssanierung 72 % der Befragten umfangreich bis sehr
umfangreich informiert haben. Eine dhnliche Quote (69 %) weisen die Nicht-Kunden auf.

Um sich lber die in Frage kommenden Heizungssanierungsmaoglichkeiten zu informie-
ren, werden von allen Befragten Heizungsinstallateure als besonders wichtige und hilf-
reiche Informationsquelle eingeschatzt. Fiir die Befragten Kunden spielten Heizungsin-
stallateure zudem eine entscheidende Rolle, um sich Uber das Warme plus Angebot
von EWE zu informieren. Anhand der Befragungsergebnisse wird ersichtlich, dass hau-
fig der erste Kontakt mit Contracting-Produkten lber den Installateur entsteht. Gleich-
zeitig liefern Installateure aber auch weiterfilhrende Produktinformationen, die fir die
Entscheidungsfindung eine zentrale Rolle spielen. Heizungsinstallateure stellen somit
fir den tatsachlichen Absatz von Contracting-Produkten gemaR den Befragungsergeb-
nissen wichtige Vertriebskanale dar und sollten in die Vermarktung von Sanierungsan-
geboten einbezogen werden.
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Weitere wichtige Informationsquellen stellen fiir EWE-Kunden wie Nicht-Kunden die
Internetseiten der Anlagenhersteller sowie das Wissen von Bekannten oder Freunden
dar. Freunde und Bekannte sorgen einerseits fir Aufmerksamkeit und werden zudem
als Informationslieferanten fir Contracting-Produkte genutzt. Dabei werden Freunde
und Bekannte von Warme plus Kunden als deutlich hilfreicher eingeschatzt als von
Nicht-Kunden. Fiur die Vermarktung von Contracting-Produkten sollte daher die Wei-
terempfehlungsbereitschaft aktueller Kunden fiir die Neukundenakquirierung beritick-
sichtigt werden. Eine hohe Weiterempfehlungsbereitschaft kann fir positive Mund-zu-
Mund-Propaganda sorgen. Es erscheint daher sinnvoll diese durch weiteres Absichern
der Kundenzufriedenheit zu fordern und durch Aktionen bspw. in Form von Kunden

werben Kunden zu stlitzen.

Fur Nicht-Kunden stellen neben den bereits aufgefiihrten Informationsmedien auch
Schornsteinfeger, Energie- und Umweltberater, Herstellerprospekte, Verbrauchermes-
sen, Stiftung Warentest/Okotest sowie Fachzeitschriften und Zeitungen wichtige und
hilfreiche Informationsquelle dar. Warme plus Kunden geben dahingegen an, dass sie
Verbraucherzentralen, Gemeinden/Bauamter sowie Energie- und Umweltberater als
besonders hilfreiche Informationsquellen in Bezug auf die eigene Entscheidungsfin-
dung wahrgenommen haben (vgl. nachstehende Abbildung). Daneben beurteilen die
Befragten Warme plus Kunden auch von EWE direkt gebotene Informationsquellen, wie
bspw. Website, Prospekte oder das EWE Kundencenter, als wichtige Informationsme-

dien zur Erstinformation oder zum Zweck der weiterfihrenden Information.

Abbildung 9 Entscheidungsfindung: Genutzte Informationsmedien

Schornsteinfeger
Heizungsinstallateur

Fachzeitschriften/ Zeitungen
Stiftung Warentest/ Okotest
Bekannte/ Freunde

Energie-/ Umweltberater
Architekten

Bauunternehmen
Hersteller-Websites
Sonst. Websites
™V

Hérfunk
Tageszeitung
Herstellerprospekte
Verbrauchermesse

Verbraucherzentrale

Gemeinde/ Bauamt

Angebote von Energieversorgern
Andere

Quelle: [Konkret 2011]
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Fur die Entscheidungsfindung sind fir Kunden wie Nicht-Kunden Angaben zum Ener-
gieverbrauch von besonderer Bedeutung. Des Weiteren stellen fir die Befragten im
Hinblick auf die Entscheidungsfindung Preis und Finanzierung weitere zentrale Aspekte
dar. Wadhrend der Preis fiir Nicht-Kunden eine ebenso wichtige Rolle spielt wie die Ent-
wicklung des Energieverbrauchs, haben fiir Kunden Finanzierungsmoglichkeiten eine
wesentliche hohere Relevanz als der Preis. Daneben stellt fiir die befragten Kunden
auch der gebotene Service einen wichtigen Aspekt bei der Entscheidungsfindung dar,
wie nachstehende Abbildung verdeutlicht.

Abbildung 10 Entscheidungsfindung: Relevante Informationen

=== Kunden (N=302) ==8==Total Nicht-Kunden (N=206) —s— Planer (N=100) —a— Sanierer (N=102)

Preis
Finanzierung

Energieverbrauch

Gebotener Service

Abwicklung Einbau
Anlagenhersteller
Férderungsmaoglichkeiten
Wartungsaufwand

Energieart

Kontaktmoglichkeiten
zum Hersteller

Verwendete Technologie

Platzbedarf der Anlage

Quelle: [Konkret 2011]

Sanierungshintergrund: Sanierungsdetails und Sanierungsmotivation

Die im Rahmen der Marktforschungsstudie erfragten Sanierungsdetails zeigen, dass
die Gasheizung sowohl bei den durchgefiihrten als auch bei den geplanten Heizungs-
sanierungen der Befragten eine zentrale Rolle spielt: Es werden lberwiegend Gashei-
zungen entfernt und durch neue Gasheizungen ersetzt. Die Heizungssanierung erfolgt
bei zwei Drittel der befragten Kunden (66 %) und drei Viertel der befragten Nichtkun-
den (77 %) erst nach mehr als 15 Jahren Lebensdauer der alten Anlage. Bei 25% der
Kunden bzw. 20% der Nicht-Kunden war/ ist die Anlage sogar alter als 25 Jahre. Er-
setzt werden in der Regel die hauptsachlich genutzten Heizungen. Im GroRteil der Fille
(73 % der Kunden, 82 % der Nicht-Kunden) wird die Heizungssanierung nicht zusam-
men mit anderen SanierungsmaRnahmen durchgefiihrt (bzw. geplant).
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Die angefallenen bzw. geplanten Anschaffungs- und Installationskosten fir die Hei-
zungsanlage liegen bei gut drei Viertel der Befragten Nicht-Kunden (76 %) unter
10.000 €. Im Hinblick auf die Finanzierung der Heizungsanlage verdeutlicht die Befra-
gung, dass die Nicht-Kunden, die bereits eine Sanierung durchgefiihrt haben, nur sehr
selten tatsachlich FordermaRnahmen in Anspruch genommen haben (8 % der Sanierer).
Zudem hat die Mehrheit der Sanierer (63 %) die durchgefiihrte Sanierung auch nicht
von der Steuer abgesetzt.

Die Abfrage der Sanierungsmotivation bei Kunden und Nicht-Kunden verdeutlicht, dass
die Grinde fir die erfolgte/geplante Heizungssanierung teils im Alter oder einer ein-
geschrankten Funktionsfdahigkeit der Anlage liegen und teils durch den Wunsch be-
grindet sind, Geld oder Energie zu sparen (vgl. nachstehende Abbildung). Hinsichtlich
ihrer Sanierungseinstellung zeigt der Vergleich der Befragungsgruppen, dass Warme
plus Kunden flexible Finanzierungsmaoglichkeiten wesentlich wichtiger sind als Nicht-
Kunden. Da 40% der Kunden (im Gegensatz zu ca. 20 % der Nicht-Kunden) als Sanie-
rungsgrund eine defekte Heizung angaben, liegt der Schluss nahe, dass bei Warme
plus Kunden vielfach ein ,kurzfristiger Bedarf* bzw. ein ,notwendiges Interesse” an
Finanzierung vorlag und das Warme plus Produkt u.U. auch eine Losung fiur akute
Probleme mit der Heizung geboten hat.

Abbildung 11 Sanierungsgriinde

=l Kunden (N=302) === Total Nic ht-Kunden (N=206) —=— Planer (N=100) —e— Sanierer (N=106)

Heizung ist/ war sehr alt

Heizung war/ ist defekt | --

Heizung war/ ist zu storanfallig

Neubau/ Erweiterung des Hauses | .

Unzulassige Abgaswerte

Wollte/ will Energie sparen

Wollte/ will Geld sparen

Interesse an neuer Technologie

Andere Grinde

Quelle: [Konkret 2011]

Eine detaillierte Auswertung der Befragungsergebnisse hinsichtlich der grundsatzlichen
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Einstellungen bzw. Erwartungen der Befragten zur Heizungssanierung ermdéglichte zu-
dem eine Segmentierung der Befragten in vier unterschiedliche Typen von Heizungssa-
nierern. Gleichermalen verfolgen alle Typen das Ziel, zu sparen aber gleichzeitig tUber
eine funktionierende Heizung zu verfiigen. Gemeinsam ist allen Typen zudem der
Wunsch nach einer freien Auswahl der Heizungsanlage, einer freien Wahl des Energie-
anbieters, einer freien Handwerkerwahl fiir die Installation sowie Contracting-
Leistungen, die durch Qualitatssiegel zertifiziert sind. Dariiber hinaus werden aber
Einstellungsunterschiede deutlich, die eine unterschiedliche Ausgestaltung von
Contracting-Angeboten notwendig erscheinen lassen. Die Tabelle 4 verdeutlicht die
ermittelten Unterschiede zwischen den Typen und ideale Contracting-Angebote.
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Tabelle 4

Sanierungseinstellung Soziodemogr.

Warme plus

Ideales Contracting—Angebot

Vor allem Sparen &
Funktionieren

(33% d. Befragten)

Junger (Top Kat.:
18-35 Jahre)

Mittleres Einkom-
men (Top Kat.
1.500-1.999 €)

Kein besonderes
Interesse an mo-
derner Technologie
oder erneuerbarer
Energie

Gilt eher als attrak-
tiv

73 % Warme plus
Kunden

Komfort-Service
inkl. aller Reparatu-
ren, Ersatzteile und
evtl. Ersatzgerat bei
Totalausfall

5 Jahre Vertrags-
laufzeit

Selbst-
finanzierer

(17% d. Befragten)

Alter (Top Kat.: 50-
70 Jahre)

Hoheres Einkom-
men (Top Kat.
2.000-2.499 €)

Will vermeiden sich
langfristig zu bin-
den z.B. aufgrund
von Finanzie-
rungsmodellen

Gilt eher als wenig
attraktiv

29 % Warme plus
Kunden

Exklusiv-Service
inkl. Energieanalyse
und Erstellung ei-
nes Energieausweis

1 Jahr Vertragslauf-
zeit

Sanierungstypen und ideale Contracting-Varianten

Ausgeglichene Pra-
ferenzen

(33% d. Befragten)

Mittel (Top Kat.:
36-49 Jahre)

Mittleres Einkom-
men (Top Kat.
1.500-1.999 €)

Neben sparen und
einer funktionie-
renden Heizung
sind andere Aspek-
te dhnlich wichtig
(z.B. Technologie,
Aufwand der Sanie-
rung)

Gilt eher als attrak-
tiv

53 % Warme plus
Kunden

Exklusiv-Service
inkl. Energieanalyse
und Erstellung ei-
nes Energieausweis

5 Jahre Vertrags-
laufzeit

Quelle: Bremer Energie Institut auf Basis [Konkret 2011]

Zukunftsorientiert
& bildungsoffen

(17% d. Befragten)

Mittel (Top Kat.:
36-49 Jahre)

Hoheres Einkom-
men (Top Kat.
2.000-2.499 €)

Legt Wert auf mo-
derne Technologie
(und erneuerbare
Energie). Auch
langfristigere Bin-
dungen an Anbieter
kommen infrage

Gilt eher als attrak-
tiv

77 % Warme plus
Kunden

Komfort-Service
inkl. aller Reparatu-
ren, Ersatzteile und
evtl. Ersatzgerat bei
Totalausfall

10 Jahre Vertrags-
laufzeit
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5 Ildeen zur Weiterentwicklung von Mini-
Contracting-Dienstleistungen

Die Leitidee flr die Weiterentwicklung von Mini-Contracting-Dienstleistungen besteht
darin, dass Mini-Contracting-Dienstleistungen noch verbessert werden muissen, damit
sie zur Erreichung der klima- und energiepolitischen Ziele Deutschlands einen
groReren Beitrag zur Steigerung der Endenergieeffizienz und zum Einsatz
regenerativer Energien im Bereich der Beheizung und Warmwasserbereitung von
Gebaduden leisten kénnen. Das Entwicklungspotenzial bezieht sich dabei sowohl auf die
einzelnen Fille (Kunden, Vertrage, Anlagen) als auch auf das gesamte Volumen. Hierzu
bedarf es einer groReren Verbreitung.

Dabei ist zu beriicksichtigen, dass in Zukunft durch Vorgaben der EU ein zunehmender
Druck auf Energieanbieter zur Steigerung der Energieefiizienz bei ihren Kunden
aufgebaut wird, der zu einer Zunahme von Energiedienstleistungen fiihren dirfte.

In den folgenden Kapiteln werden auf der Basis der Analyse vorhandener
Dienstleistungen und technischer Entwickungen Vorschlage zur Weiterentwicklung von
Mini-Contracting-Dienstleistungen gemacht. Dabei wird insbesondere auf die
folgenden Aspekte eingegangen:

> Steigerung der Energieeffizienz (Kap. 5.1)

> Verstarkte Einbeziehung regenerativer Energien (Kap. 5.2)
» Erhohung der Kundenakzeptanz (Kap. 5.3)

> Zielgruppenspezifische Angebote (Kap. 5.4)

> Stdrkere Standardisierung der Dienstleistung (Kap. -5.5)

> Verbesserte Einbeziehung des Handwerks (Kap. 5.6)

> Neue Technologien (Kap. 5.7)

» Erganzung um weitere Dienstleistungsbausteine (Kap. 5.8)
» Forderung von Mini-Contracting (Kap. 5.9)

> Einflisse der EnEV2009 und des EEWarmeG (Kap. 5.10).

5.1 Steigerung der Energieeffizienz

In der Literatur wird vielfach vermutet, dass durch die Nutzung von Contracting die
Energieeffizienz steigt. Flr diese Vermutung gibt es gute Griinde, allerdings muss
zunachst definiert werden, was verglichen wird: Dass eine neue Heizanlage i.d.R.
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effizienter ist als eine 20 Jahre alte, ist bekannt. Die Einsparung, die bei einer Hei-
zungsmodernisierung erfolgt, kann man daher nicht unbedingt dem Contracting zu
Gute schreiben.

Dennoch kann bei der Erneuerung ein Teil der Einsparung dem Contracting zuge-
rechnet werden, und zwar fiir den Fall, dass die alte Anlage sonst noch einige Jahre
weiter betrieben worden wadre. Auch dann, wenn der Hauseigentiimer bei Moderni-
sierungserfordernis nicht ausreichend finanzielle Mittel zur Verfigung hat, eine
Bankfinanzierung nicht in Frage kommt (z.B. bei hochbetagten Hauseigentiimern),
kann Mini-Contracting beim Ersatz von Altgerdten behilflich sein. Diese Effekte
werden hier als EINSPAREFFEKT: VORGEZOGENE MODERNISIERUNG zusammenge-
fasst.

Auch wenn kein Einspareffekt durch eine vorgezogenen Modernisierung vorliegt, also
eine ohnehin vorgesehene Erneuerung stattfindet, kann durch Contracting eine zu-
satzliche Energieeinsparung bzw. CO;-Reduktion erreicht werden. Folgende Effekte

kénnen hervorgerufen werden:

» Durch die VERWENDUNG CO,-ARMERER FOSSILER ENERGIETRAGER (z.B. durch
Substitution von Heizol durch Erdgas, oder durch Einsatz von Nah- oder Fern-
warme aus KWK kann die CO2-Emission gesenkt werden.

> Durch die VERWENDUNG REGENERATIVER ENERGIETRAGER (bzw. zumindest
durch eine prinzipielle Ermdéglichung durch vorbereitete Anlagen) kann die
CO;-Emission gesenkt werden. Gerade hinsichtlich dieser neuen Energien be-
steht bei dlteren Menschen sowie bei bestimmten Lebensstiltypen eine erhebli-
che Zuriickhaltung (,ist mir zu unsicher”, ,lohnt sich fir mich nicht mehr* etc.).
Gerade bei der Sanierung von Heizungsanlagen ist es jedoch wichtig, dass die-
se zukunftsfdahig sind. Eine heute zwar nicht gleich mit Sonnenkollektoren er-
ganzte neue Heizung, die aber prinzipiell vorbereitet ist, blockiert nicht 20 Jah-
re lang den Einsatz regenerativer Energien, wie es im Fall von Tod des Alt-
Eigentiimers und Vererbung / Verkauf des Hauses passieren wiirde.

> In den Mini-Contracting-Vertrdagen sind i.d.R. Wartungsarbeiten und Reparatu-
ren inklusive. Deshalb ist davon auszugehen, dass die beteiligten Anbieter aus
Eigeninteresse eher hochwertige und stérungsarme Gerdte namhafter Hersteller
verwenden als dies bei Nicht-Contracting der Fall ware. Dabei ist ferner zu er-
warten, dass Heizkessel mit besserer Erzeuger-Aufwandszahl eingesetzt wer-
den. In Verbindung mit sonstigen verbesserten Komponenten (Regelung, Pum-
pen) und MaRnahmen (Systemtemperaturen, Aufstellort, Raumluftunabhiangig-
keit etc.) fiihrt diese zu einer besseren Anlagenaufwandszahl (BESSERE TECH-
NIK).
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> Auch fur den Bereich Warmwasser ist von hochwertigeren Anlagen auszugehen

(Verwendung besserer Warmwasser- und ggf. Pufferspeicher mit geringeren
Warmeverlusten) (BESSERE TECHNIK).

QUALITATSVOLLERE AUSFUHRUNG: Da als Contracting-Partner nicht jeder be-
liebige Betrieb akzeptiert wird, diese i.d.R. einen 24-h-Notdienst anbieten
miissen, fihrt dies eher zu einer Partizipation von groReren Handwerksbetrie-
ben. Eine Rolle spielt auch, dass die vom Installateur errichtete Anlage i.d.R. ei-
nerseits auf dem Papier, oft aber auch in situ vom Contracting-Geber abge-
nommen wird. Dies fordert die Hochwertigkeit der Anlage. Es wird auch noch
wahrscheinlicher, dass tatsachlicher der Einbau vorgeschriebener Regelungen
und die DAmmung von Verteilleitungen in unbeheizten Raumen erfolgt. Diese
drei Grinde fuhren dazu, dass von einer hochwertigeren Ausfiihrung ausge-
gangen werden muss.

Weitere Effizienzgewinne sind durch eine verbesserte Einstellung der Regelung
(Heizkurve, Zeitschaltung) und einen tatsachlich durchgefiihrte hydraulischen
Ableich zu erwarten (BESSERE EINSTELLUNG).

Wahrend mit Mini-Contracting betriebene Anlagen aufgrund des obligatori-
schen Wartungsvertrags regelmalig gewartet werden und bei Heiz6l- und Bio-
masse-Anlagen auch eine Reinigung der Warmetauscherflachen stattfindet, ist
dies bei Eigenanlagen deutlich weniger der Fall. In vielen Fallen ist bei der War-
tung und Reinigung von einer Widerherstellung bzw. Verbesserung der Ener-
gieeffizienz auszugehen. (BESSERE WARTUNG)

Eine Weiterentwicklung von Mini-Contracting-Dienstleistungen sollte hieran ansetzen,

die Wege aber konsequenter verfolgen, z.B. durch folgende MaRnahmen:
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Einsatz ausschlieRlich von Brennwertgeradten

Verwendung hocheffizienter, gut bis sehr gut bewerteter Markengerate (Abwei-
chung nur auf Kundenverlangen)

Verwendung besonders energieeffizienter Nebenanlagen (insbesondere Spei-
cher und Pumpen)

Bestatigte Durchfiihrung des hydraulischen Abgleichs (Auftrag dazu vom Haus-
eigentiimer an Fachbetrieb)

Top-Wartung gemal Wartungsempfehlungen und Checklisten und Wartungs-
vertrdgen des SHK-Handwerks, ggf. unter adaquater Berlicksichtigung der In-
spektions—Norm DIN 4792:2007-10]

Uberpriifung der Brennwertnutzung im praktischen Betrieb

Garantie einer quantifizierten Energieeinsparung

Abrechnung der Energie am Ausgang des Heizsystems

Schulung und Zertifizierung der beteiligten Fachbetriebe.
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5.2 Verstdrkte Einbeziehung regenerativer
Energien

Hemmnisse der Nutzung regenerativer Energien sind im Kap. 3.4 beschrieben.

Indem in Mini-Contracting-Dienstleistungen regenerative Energien eingebunden wer-
den, kdénnen gerade dltere Hauseigentiimer ermutigt werden, diese Energietrager tat-
sdchlich zu nutzen: Das Vermdgen wird nicht angegriffen, die Rente nur unwesentlich
in Anspruch genommen (wobei noch Ersparnisse fiir Brennstoffe gegen gerechnet wer-
den missen), und durch den Contracting-Geber wird die Verantwortung fiir den Anla-
genbetrieb dem Hauseigentiimer abgenommen und einem Profi Gibertragen.

Das Beispiel des Holzwarme-Contracting in der Steiermark zeigt (vgl. Kap. 4.2.5), dass
Uber Contracting-Projekte der Einsatz regenerativer Energien erheblich forciert werden

kann.

Stadtwerke und andere Mini-Contracing-Anbieter kdnnen durchaus Holzpellets-
Anlagen betreiben: Sie kénnen ihrerseits Brennstoffhdndler unter Vertrag nehmen, die
die Brennstoffe liefern.

Solarthermische Anlagen sollten obligatorisch bei jedem Mini-Contracting-Angebot
inkludiert sein und nur bei aktivem Kundenwunsch gestrichen werden.

Im Zuge der Umsetzung der EU-Energiedienstleistungsrichtlinie und entsprechender
Forderungen z.B. des Umweltministeriums, aber auch des Agrarministeriums kdnnten
Mini-Contracting-Dienstleistungen, bei denen regenerative Energie zum Einsatz
kommt, gefordert werden.

Forderprogramme zur Nutzung von regenerativen Energien missen ermoglichen, dass
die Forderung auch zur Abbezahlung der Contracting-Raten verwendet werden kann
bzw. die Forderung dem Contracting-Geber zu Gute kommt. Denkbar sind auch Pra-
mien an Handwerksbetriebe, wenn diese Kunden zum Einsatz regenerativer Energien

bewegen.

Um den Einsatz regenerativer Energien zu forcieren, sollten Mini-Contracting-
Dienstleistungen Hauseigentiimer wirklich ermutigen, regenerative Energien einzubin-
den. Zum Regelfall eines Mini-Contracting-Angebots sollte deshalb gehoren, dass es
die Einbeziehung regenerativer Energie standardmalig vorsieht (z.B. Sonnenkollekt-
oren zur Warmwassserbereitung) und die Nicht-Einbeziehung allenfalls die zweite Mo-
dernisierungsalternative ist. Gerade fiir die Einbeziehung von regenerativen Energien in
Mini-Contracting-Dienstleistungen ist es jedoch wichtig, dass eine staatliche Forde-
rung durch Mini-Contracting-Dienstleistungen ebenso erzielbar ist wie ohne.
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5.3 Erhéhung der Kundenakzeptanz

Das zentrale Instrument zur Verbreitung von Mini-Contracting ist die Verbreiterung
der Akzeptanz bei den Kunden. Einige Bausteine zur Verbesserung der Akzeptanz wer-
den in eigenen Kapiteln behandelt (z.B. im Kapitel 5.1, Steigerung der Energieeffizienz),
andere werden hier zusammengefasst erortert. Die Tabelle 5 gibt eine Ubersicht zu
den Bausteinen zur Erhohung der Kundenakzeptanz.

Tabelle 5 MaRnahmen zur Erhéhung der Kundenakzeptanz
Gruppe Malnahmen
1 Bekanntheit gréRRere Verbreitung; hoher Bekanntheitsgrad

2 Seriositat / Sicherheit | Seriositat des Angebots; standardisierte Vertrage; Seriositat

/ Komfort der Anbieter; Abnahme der Installation durch Contracting-
Anbieter; alles aus einer Hand; Reparaturen inklusive, Sicher-
heit

3 Wirtschaftliche und | Preis; Energieeinsparung; Transparenz der finanziellen As-
Finanzielle Aspekte pekte; feste Contractingrate Uber gesamte Laufzeit; vorfristi-
ger Ausstieg moglich; Kostensicherheit; Einbeziehung der
staatlichen Férderung bzw. der Geltendmachung in Steuerer-
klarung moglich; Anlagenaufwandszahl Warmepumpe

4 Qualitat Geréate- und Handwerker-Qualitat; Energieeinsparung; Aus-
fihrung nach EnEV; Fachunternehmererklarung; Brennwert-
nutzung

5 Freiheit Individuelle Heizungseinstellungen mdglich (Kein Eingriff in
die individuelle Nutzung, z.B. kein Zwangsbetrieb nur von 7-
22 Uhr).

Freie Wahl des Handwerksbetriebs und Auswahl bei Kessel-
typen

6 Zusatznutzen Kontrolle des Energieverbrauchs wahrend Contracting-

Laufzeit; Hinweise auf Sparmdoglichkeiten

5.3.1 Bekanntheit

Eine wichtige Randbedingung der Kundenakzeptanz ist die Bekanntheit der Dienstleis-
tung. Viele Menschen maochten nicht Pioniere sein, sondern wollen bereits Bewadhrtes
und Bekanntes verwenden, das ein positives Image hat.

Mini-Contracting ist relativ unbekannt. Es bedarf einiger Anstrengungen, den Bekannt-
heitsgrad zu erhodhen. Hierfiir sind zunidchst Multiplikatoren zu iberzeugen (Hei-
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zungsbauer, Schornsteinfeger, weitere Energieberater), bevor durch Pressearbeit und
spater Kunde-zu-Kunde-Werbung die Bekanntheit groR genug ist, um eine gewisse
Eigendynamik zu entfalten.

Auch der Punkt, dass sich nicht der Hauseigentimer um eventuelle Auseinanderset-
zungen mit dem Schornsteinfeger oder dem Hersteller des Kessels kiimmern muss,
sind Pluspunkte zur Erhéhung der Kundenakzeptanz.

Fir die Erhéhung der Kundeakzeptanz ist eine Bekanntheit bei den Ministerien und
nachgeschalteten Stellen (z.B. Deutsche Energieagentur, Umweltbundesamt) sowie den
Verbdnden der Heizungsbranche (VdZ, BDH, BDEW, ZVSHK, ZIV, ZDS) und der Energie-
lieferanten (BDEW, VKU, ASEW) notwendig.

5.3.2 Seriositat / Sicherheit / Komfort

Eine wichtige Bedingung fiir die Akzeptanz ist auch die Seriositdt des Anbieters. Diese
ist aus Kundensicht bei einem Energieversorger sicher hoch anzusiedeln. Dementspre-
chend darf davon ausgegangen werden, dass entsprechende Angebote von Energiever-
sorgern generell als serids eingestuft werden; wahrend dies bei Angeboten von dem
Kunden unbekannten Unternehmen kaum der Fall sein dirfte.

Zum Wert des Mini-Contracting-Angebots tragt weiter bei, dass es der Kunde bei der
Heizungserneuerung nicht allein mit (s)einem Handwerksbetrieb zu tun hat, sondern
quasi hinter diesem der Contracting-Geber, das Energieversorgungsunternehmen steht.
Dadurch gibt es eine Art Aufsicht Uber die Arbeiten des Handwerksbetriebs, was aus

Kundensicht willkommen ist.

Weitere Punkte in Sachen Sicherheit und Komfort sind, dass Reparaturen in aller Regel
nicht zu Lasten des Hauseigentiimers gehen, sondern im Preis inkludiert sind, und
ferner i.d.R. ein 24-h- Notdienst angeboten wird, der garantiert, dass im Falle einer
Storung innerhalb weniger Stunden eine Reparatur durchgefiihrt wird. Alles dies
spricht insbesondere Kunden an, die eine Anlage modernisieren, weil die bisherige
Anlage defekt wurde oder haufig Stérungen verursacht bzw. generell Menschen mit
einem hoheren Komfortbedirfnis bzw. eine Bediirfnis sich nicht kiimmern zu miissen.

Indem standardisierte Vertrdge verwendet werden, die z.B. von der Bundesregierung
durch die fir solche Angelegenheiten etablierte ,Bundesstelle fiir Energieeffizienz" er-
stellt wurden, konnte die Seriositdt des Angebots ebenfalls verbessert werden.?22

22 Die EU-Richtlinie 2006/32/EG schreibt den Mitgliedstaaten in Artikel 9 vor, dass diese potentiellen Ab-
nehmern von Energiedienstleistungen und EnergieeffizienzmaBRahmen Mustervertrage flr Finanzinstru-
mente zur Verfugung stellen. Entsprechendes regelt im EDL-G der § 6 Abs. 2 fir Deutschland. Fir Ein-
sparcontracting sollen im Nov. 2011 verschieden Vertragsmuster bzw. wichtige Bausteine daraus im In-
nert bei der BfEE veroffentlicht werden. [BfEE 2011]
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5.3.3 Finanzielle Aspekte und Einsparversprechen

Um die Kundenakzeptanz zu erreichen, sind der Preis, die Kostensicherheit und die
Energieeinsparung entscheidende Faktoren.

Beim Preis eines Mini-Contracting- Angebots gibt es verschiedene Strategien, die bei-
de ihre Kunden finden: a) die Preisbildung wird offen gelegt oder b) sie wird nicht offen
gelegt, wobei es dazwischen auch noch Abstufungen geben kann. Haufiger Anlass zu
Missverstandnissen sind Restwertbestimmungen (Wert eines Gerdts nach x Jahren),
wobei es eigentlich nur darauf ankommt, des Restwertbestimmung transparent zu ma-
chen. In diesem Zusammenhang wichtig sind auch Ausstiegsklauseln. Die Akzeptanz
von Mini-Contracting kann sicher erhdoht werden, wenn keine Vertragsbindung auf 10
Jahre stattfindet, sondern eine Vertragskiindigung zumindest des Erdgasbezugs z.B.
nach 2, 3 oder 5 Jahren ermdglicht wird.

Nicht unwichtig ist fir Hauseigentiimer auch, dass ihnen finanzielle Férderungen nicht
entgehen, nur weil sie bei einer Anlagenmodernisierung Mini-Contracting nutzen: Die
steuerliche Beriicksichtigung des Lohnanteils in Handwerkerrechnungen sowie Forde-
rungen fir besonders energieeffiziente Heiztechniken und den Einsatz regenerativer
Energie sollte auch bei Mini-Contracting moglich sein bzw. gemacht werden.

Die Kostensicherheit ist ebenfalls eine zentrale Sdule der Kundenakzeptanz: dadurch
dass eine von vornherein festgelegte Rate von z.B. 80 € pro Monat vereinbart wird, und
Reparaturen, Wartung, und Schornsteinfegerkosten inkludiert sind, besteht eine sehr
groRe Kostensicherheit.

Die Energieeinsparung wird vor allem durch die Planung, die Wahl des Gerats, die fach-

lich richtige Installation (u.a. hydraulischer Abgleich), die Betriebseinstellungen, Nut-
zungsbedingungen und die Wartung bestimmt. Diese Aspekte werden in anderen Ab-
schnitten behandelt.

Ein besonderer Schub beziliglich Kundenakzeptanz ist von einer GARANTIERTEN ENER-
GIEINSPARUNG bzw. einem EINSPARVERSPRECHEN zu erwarten. Eine innerhalb dieses
Forschungsprojekts durchgefiihrten Befragung von Handwerksbetrieben, die aktiv Mi-
ni-Contracting anbieten, ergab, dass von 55 % der Handwerksbetriebe ein garantiertes
Einsparversprechen (z.B. ,> 150 € Einsparung im ersten Jahr®) die Kunden motivieren

wirde, eine neue Heizungsanlage einbauen zu lassen.

Bisher sind solche Versprechen zwar uniblich, aber es gibt Unternehmen, die solche
Einsparversprechen geben:

> Im Rahmen von Performance-Contracting-Projekten sind garantierte Einspa-
rungen ublich. Beispielsweise durch die Fa. Siemens. Die Bundesstelle fiir Ener-
gieeffizienz veroffentlicht seit November 2011 Vertragsmuster zum Einspar-
Contracting.
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> Die Fa. Techem bietet eine Garantie von 6 % Energiekosteneinsparung bei Nut-
zung ihres Systems ,adapterm“ an [Techem 2011]. Dieses bewirkt z.B. bei
Mehrfamilienhdusern eine viel bedarfsgerechtere Temperatur des Heizwassers,
das an den Wohnungen verteilt wird.

» Die Fa. Kofler Energies AG hat von 2009 bis 2011 mit ihrer Tochter Kofler Ener-
gies Club AG ein Energieeinsparversprechen auch fir Privathaushalte abgege-
ben.

Zum Angebot der Fa. Kofler noch einige Hinweise:

Zwar hat sich Kofler Energies im Februar 2011 wieder aus dem Privatkundensegment
zuriickgezogen, doch die Grundidee ist nach wie vor interessant: Die Firma garantierte
ihren Kunden eine Mindesteinsparung von 150 Euro in einem Jahr. Hier kommt es nicht
so sehr darauf an, durch welche MaRnahmen die Einsparung zustande kommen sollte,
sondern dass ein Versprechen in einer relevanten GroRenordnung abgegeben wurde.
Nachfragen bei der Firma ergaben, dass das Versprechen ,versicherungsmathema-
tisch“ zu sehen sei: zwar wird es Kunden geben, bei denen die Einsparung nicht zu-
stande komme. Doch bei den meisten Fillen wird es zustande kommen, so dass Fi-
nanzbeitrag die Fille mittrage, bei denen es nicht zustande kommt.

Ein Einsparversprechen von mindestens 100 € pro Jahr bei einem EFH von 150 m2 (z.B.
gegen einen Aufpreis von 20 € pro Jahr) dirfte bei vielen Hauseigentiimern die Bereit-
schaft erhohen, tatsachlich die Heizung zu modernisieren.

Elektrische Warmepumpen: Nicht nur Heizkessel fiir Brennstoffe, sondern auch elektri-
sche Warmepumpen kénnen im Mini-Contracting betrieben werden. Dazu Folgendes:
Von einer Verbraucherzentrale wurde eine Qualitatsoffensive gegen nicht fachgerecht
installierte Warmepumpenheizungen und gegen unseriose Werbeversprechen ins Spiel
gebracht. Dabei soll der Fachunternehmer eine Mindest-Jahresarbeitszahl garantieren;
die Beweislast werde damit umgekehrt. [Honig 2010] analysierte die Risiken einer sol-
chen Garantie, geht aber wenig auf die Chancen ein. Risiken liegen vor allem in einem
gegeniiber der Planung abweichenden Nutzerverhalten sowie in der Bedienung, z.B.
,Verstellung des hydraulischen Abgleichs".23 Deshalb bediirfe es einer Reihe von Fest-
legungen und ,umfassender Kontrolltechnik”. Diesen Argumenten kann nur zum Teil
gefolgt werden. Eine Einspargarantie bewirkt zundchst einmal eine viel intensivere Be-
schaftigung des Contracting-Gebers mit dem Kunden und seinem Objekt. Bereits diese
fihrt schon zu einer starkeren Anpassung der neuen Anlage auf den Bedarf des Kun-
den bzw. des Objekts, und zwar nicht nur einmalig bei der Installation, sondern im

23 Erklarung der Autoren: Dies ist zwar theoretisch méglich z.B. durch Anderungen der so genannten Vor-
einstellung von Thermostatventilen. Solche Falle sind jedoch nicht wirklich praxisrelevant.
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laufenden Betrieb. Das Einsparversprechen (z.B. ,Mindest-Einsparung 150 € im Jahr
gegeniiber Alt-Kessel“) kann so gestaltet werden, dass es z.B. in 95 % der Falle relativ
problemlos und unaufwandig eingehalten wird. Es muss nur vom Kunden bezahlt wer-
den. Bei den librigen 5 % kdnnte es zur ,Nicht-Einhaltung“ kommen. Hier werden dann
ohne viel Federlesen Riickzahlungen geleistet, die aus den Zahlungen der Kunden, die

ein Einsparversprechen winschen, riickvergiitet werden.

5.3.4 Qualitat

Fur die Kundenakzeptanz wichtig sind auch die Qualitdt der Heizkessel, die im Rahmen
von Mini-Contracting angeboten werden, sowie die Qualitdit der Handwerksbetriebe.
Insofern der eigentliche Contracting-Geber ein Energieversorgungsunternehme ist,
wird dieses sich nur mit bestimmten Handwerksbetrieben zusammenarbeiten; auch
werden bei der Gerdteauswahl sicher Vorgaben gemacht werden.

Interessant aus Hauseigentiimersicht ist, dass durch die ,doppelte” Vertragspartner-
schaft (SHK-Handwerker + Energieversorger® auch eine doppelte Absicherung existiert.
I.d.R. nehmen die Energieversorger die von den SHK-Handwerksbetrieben moderni-
sierten Anlagen formlich ab, so dass die Anlageausfiihrung kontrolliert wird. Dieses
gibt es bei Selbstvornahme nicht und ist ein Qualitdtsmerkmal. Dazu gehort dann auch
die nach der EnEV vorgesehene Fachunternehmererkldarung, dass die Anlage entspre-
chend der Vorschriften der EnEV ausgefiihrt wurde.

Von Energieberatern der Verbraucherzentralen wurden 2010/2011 Brennwertgerdte im
Praxiseinsatz untersucht: ,Der Brennwertcheck der Verbraucherzentralen ergab, dass
nur bei einem knappen Drittel der Anlagen die Besitzer zufrieden sein konnen. Ein wei-
teres Drittel der Anlagen sollte bei Gelegenheit optimiert werden, um den Brennwert-
Effekt vollstandig nutzen zu kdénnen. Beim letzten Drittel besteht deutlicher Hand-
lungsbedarf, damit sich die Starke dieser Technik nicht in Dampf auflést” [VZ-SH 2011].
Daraus ist zu folgern, dass - um die Akzeptanz des Mini-Contracting zu erhéhen - ein
besonderes Augenmerk auf die tatsachliche Brennwertnutzung gelegt wird.

Gut fur die Erhéhung der Kundenakzeptanz ware auch die Schaffung eines gréReren
Vertrauens zum Angebot des Heizungsbauers. Dabei sollten drei Bausteine entwickelt
werden: 1. Die Optimierung der Planung durch 1a) eine Plausibilitatsprifung der Hei-
zungsmodernisierung durch Priifung des Angebots durch den Contracting-Geber; 1b)
eine fotografische Dokumentation der Anlage vor und nach der Modernisierung; 1c)
die Abnahme der modernisierten Anlage durch einen Externen.24

24 Djese Ideen stammen aus Osterreich: Wir danken Frau Auer von OGUT e.V.!
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5.3.5 Freiheit

Fur den Kunden ist wichtig, dass er nichts oder kaum etwas an Freiheit verliert, wenn
er ein Mini-Contracting-Angebot annimmt. Insbesondere sollte er nicht eingeschrankt
werden, einen Handwerksbetrieb seiner Wahl die Installationsarbeiten und die War-
tungsarbeiten durchfiihren zu lassen. Gleiches gilt fir die Wahl des Kesselherstellers,
hier sollte es zumindest eine Wahl beziiglich namhafter Markenhersteller geben. Ferner
sollte er die Mdoglichkeit haben, zumindest nach einer Zeit wieder aus dem Vertrag
aussteigen zu konnen, wobei ihm die Konditionen eines solchen Ausstiegs natirlich

vorher bekannt sein sollten.

Auch sollte die Werbung fiir Mini-Contracting klar stellen, dass die Bedienung der Hei-
zung, z.B. die Zeiten, an denen sie sich ein-und ausschaltet, nicht durch das Mini-
Contracting beeinflusst werden.

5.3.6 Zusatznutzen

Nicht uninteressante Zusatznutzen bestehen in einer Beratung zur Beurteilung der
Entwicklung des Energieverbrauchs nach der Modernisierung im Verhaltnis zum Zu-
stand vor der Modernisierung (,Verbrauchskontrolle®). Hierbei ist eine Witterungsberei-
nigung sinnvoll sowie eine Beriicksichtigung weiterer Nutzungsbedingungen (Verande-
rung der Personenzahl, Anbauten etc.).

Ein weiterer Zusatznutzen kann in der regelmaRigen Zusendung von Energiesparinfor-
mationen und konkreten Informationsveranstaltungen bestehen, z.B. Angebote zur
Schulung der Nutzer, angeboten durch den Contracting-Geber, z.B. 1 * pro Jahr ein
Vortrag bzw. ein Termin zum Erfahrungsaustausch der Nutzer von Holzpelletsheizun-

gen.25

5.4 Zielgruppenspezifische Angebote

Anhand der Auswertung bestehender Mini-Contracting-Dienstleistungen und der Aus-
wertung der Befragungen von Kunden (vgl. Kap. 4.4.2) ergab sich, bisher kaum ziel-
gruppenspezifische Dienstleistungen auf dem Markt angeboten werden. Es ergab sich
aber auch, dass die Dienstleistung bisher vor allem von zwei Kundengruppen genutzt

wird:

> ,vor allem Sparen und Funktionieren“: sie haben kein besonderes Interesse an

moderner Technologie und erneuerbaren Energiequellen;

25 Diese Idee stammt aus Osterreich: Wir danken Frau Auer von OGUT e.V.!
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> ,zukunftsorientierte und bindungsoffene®: sie legen Wert auf moderne Techno-
logie (und erneuerbare Energien). Auch langfristige Bindungen kommen fir sie
in Frage.

Um andere Zielgruppen starker zu erreichen, sind Modifikationen nétig, z.B. in Rich-

tung einer kiirzeren Vertragslaufzeit.

Die Befragung ergab ferner, dass fur bisherige Nicht-Mini-Contracting-Kunden mit
groRem Abstand der wichtigste Punkt fir die mogliche Inanspruchnahme von Mini-
Contracting das Argument ,guter Service, alles in einem Paket” ist (69 % der Befragten).
An zweiter Stelle folgt die Finanzierungsmoglichkeit (29 %), an dritter bzw. vierter
Stelle gleichauf ,giinstig, Preis-Leistung® (16 %) und die inkludierte Wartung.

Fur Personen, die schon Mini-Contracting-Kunden sind, hatten folgende Griinde ein

starkes Gewicht:
> Die Anlage wird wahrend der Laufzeit regelmaRig gewartet (im Preis enthalten);
> Der Contracting-Anbieter sorgt bei Totalausfall fiir Ersatz;
» Der 24-h-Notdienst,
» Keine Anschaffungsinvestition notig;

> Alle Leistungen sind in einem monatlichen Beitrag zusammengefasst (keine fi-

nanziellen Uberraschungen);
> Fur die Heizungssanierung reicht ein Ansprechpartner.

Ferner ergab sich aus der Befragung, dass fiir Personen, die fiir die ndachsten drei Jahre
eine Modernisierung ihrer Heizung planen, der Preis und die Energieeinsparung die
wichtigsten Informationen zur Entscheidungsfindung sind.

Vor dem Hintergrund der Befragungsergebnisse und der demographischen
Entwicklung (die Menschen in Deutschland werden immer dlter) erscheint es
besonders zielfiihrend, mittels Mini-Contracting folgende Zielgruppen anzusprechen:

> dltere bis hochbetagte Hauseigentiimer;

> Personen, deren Heizung vor kurzem defekt wurde und ausgetauscht werden
muss bzw. bei denen haufiger kleinere Defekte vorliegen;

» Hauskaufer mit groRem Sanierungsbedarf.
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5.5 Standardisierung

Anders als bei den Projekten des ,normalen® Contracting handelt es sich bei Mini-
Contracting um relativ einfache Dienstleistungen. Heizungserneuerungen werden oh-
nehin jedes Jahr in mehreren Hunderttausend Fallen durchgefiihrt: Die technische Seite
unterscheidet sich bei Mini-Contracting-Projekten nicht vom Alltagsgeschaift der Hei-

zungsbauer.

Ein Potenzial fiir Kostensenkungen auf der Anbieterseite besteht vor allem bei folgen-
den Punkten:

> Standardisierung des Vertragswerks: Kein individuell aufgestellter Vertrag, son-

dern ein auf Massentauglichkeit ausgerichteter Vertragsvordruck.

> Verbesserung der Logistik (Angebotserstellung, Bestellung, Installation, Ab-
rechnung) durch Konzentration des Angebots auf bestimmte, von Stiftung Wa-
rentest und /oder Okotest mit mindestens ,gut” beurteilte Gerite.26

> Senkung des Gewadhrleistungsrisikos durch Angebote nur bestimmter
ter” Gerate von Herstellern, die eine 5-Jahres-Garantie Gibernehmen.

> Senkung des Installations- und Wartungsaufwands durch Konzentration auf be-
stimmte Gerate (Lerneffekt; auch: Verringerung des Schulungsaufwands).

> Reduktion von Inkassoausfallen, weil Zahlung durch solventen Energieversorger
erfolgt und nicht manchmal durch zweifelhafte Kunden.

Nach [Technomar 2000] habe eine Befragung von Contracting-Anbietern ergeben, dass
das Verhaltnis abgegebener Angebote zu realisierten Angeboten in einem deutlichen
Missverhdltnis von 9 : 1 liege. Die Befragung derjenigen Handwerker, die die Mini-
Contracting-Dienstleistung der EWE ENERGIE AG mitvertreiben, hat ergeben, dass bei
dieser ein Verhaltnis von 3:1 bis 2:1 erreichbar ist.

Bei der Wartung sollte geprift werden, ob die jahrliche Wartung bei den Heizkesseln
der neuesten Generation wirklich notwendig oder ein Kostentreiber ist, und deshalb
auf einen Uberjdhrlichen Rhythmus umgestiegen werden kann (18 Monate? 24 Mona-
te?). Aus Sicht des Kunden wird ausreichend sein, dass ein 24-Stunden-Notdienst ga-

rantiert ist.

26 Wenn der Kunde unbedingt mochte, kann er auch ein anderes Gerdt bekommen, jedoch geht dieser Son-

derwunsch in die Preisgestaltung ein.
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5.6 Verbesserte Einbeziehung des Handwerks

Grundsatzlich scheint das SHK-Handwerk bereit und gewillt zu sein, im Rahmen von
Mini-Contracting-Angeboten eine Rolle zu spielen. Sie wird jedoch sowohl von der
SHK-Handwerks-Funktiondrsebene als auch von den Betrieben daran geknipft, dass
diese Rolle nicht dazu fuhrt, dass das SHK-Handwerk das fiinfte Rad am Wagen ist,
sondern ebenfalls von den Leistungen profitiert. Neben den Vorteilen bzw. Motiven, die
fur das SHK-handwerk wichtig sind (vgl. Kap. 3.2.2) kommt es darauf an,

> dass die Wartung der Anlagen nicht zum Zuschussgeschaft wird. Dazu gehort,
dass die Wartungspauschale auskdmmlich ist und das die Teilnahme am 24-h-
Notdienst nicht obligatorisch ist (sie belastet gerade Kleinstbetriebe zu sehr);

» das Produkt (=der Mini-Contracting-Vertrag bzw. die enthaltenen Leistungen)
leicht erklarbar ist;

> dass die Leistungen, die der Contracting-Geber bernimmt, zeitlich sehr kurz-
fristig erbracht werden, damit der Kundenauftrag nicht zu lange verzégert wird;

> die Zahlung seitens des Contracting-Gebers an den SHK-Betrieb innerhalb einer
vereinbarten kurzen Frist erfolgt.

5.7 Neue Technologien

Mini-Contracting mit dem im Preis inkludierten Baustein ,Wartung und Reparaturen® ist
besonders gut geeignet, verhdltnismaRig neuen Technologien, die noch keinen breiten
Markt gefunden haben, zu einer Verbreitung zu verhelfen. Deshalb kommt Mini-
Contracting z.B. in Betracht fiir Mikro-KWK-Systeme auf Basis eines Stirlingmotors o-
der Brennstoffzellen und auch neue Brennstoffe (z.B. Mikro-Holzhackschnitzel).

Da bei der Anwendung dieser Technologien ein gewisser Pioniergeist erforderlich ist,
kann durch Mini-Contracting durch die im Preis inkludierte Wartung, den 24-h-
Notdienst und die Inkludierung von Reparaturen der Kreis potentieller Kaufer erheblich

erweitert werden.

Einige Mini-Contracting-Anbieter bieten Mini-Contracting unter Einschluss neuer
Technologien bereits an, z.B. die Fa. gc Warmedienste GmbH (german contract) [GC
2011].
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5.8 Erganzung um weitere Dienstleistungsbaustei-
ne

5.8.1 Gebdudeautomation/Smart Home

Eine Idee zur Weiterentwicklung von Mini-Contracting besteht darin, Funktionen der
Gebaudeautomation einzubinden. Dabei handelt es sich um MaRnahmen, die dem Ziel
dient, das Leben der Bewohnerinnen und Bewohner komfortabler zu machen.

Bei neuen Gebduden und Modernisierungen sind in den letzten Jahrzehnten einige Ge-
bdaudeautomatisierungsfunktionen zum Standard geworden: Als Selbstverstdandlichkeit
gilt heute, dass fiir die Erzeugung von Raumwarme und Warmwasser kein Bedienungs-
aufwand erforderlich ist wie etwa ,Kohle schaufeln“. Auch sind viele Funktionen der
Regelung der Raumtemperatur und der Heizsystemtemperatur heutzutage automati-

siert.

In den folgenden Tabellen sind einige der gdangigen ,Smart Home“-MalRnahmen zu-
sammengefasst. Automatisierungsfunktionen, die aus heutiger Sicht eine sinnvolle
Ergdnzung der Dienstleistung ,Mini-Contracting fiir Heizungsanlagen® in dem Sinne
darstellen, dass ein hinreichend groRer Bedarf existiert oder geschaffen werden kénnte,
konnten trotz intensiver Suche, vielen Gesprdachen und auch durch die Befragungen
von Handwerkern und Hauseigentiimern nicht ermittelt werden. Eine Ausnahme bildet
der Bereich Energie und dort die MaRnahme ,Verbrauchsiiberwachung®; siehe dazu das
Unterkapitel 5.8.2.

84



Ideen zur Weiterentwicklung von Mini-Contracting-Dienstleistungen

Tabelle 6 Smart Home MaBnahmen im Bereich Komfort

Nr. Smart Home - MaBnahme

1 Automatische, ferngesteuerte Terrassenschiebetir

2 Fohnsteckdose schaltet sich automatisch aus, wenn es an der Haustur klingelt

3 Aufzugruf aus der Wohnung per Knopfdruck (Etagenwohnung)

4 Licht im Hausflur einschalten aus der Wohnung (Etagenwohnung)

5 Automatische Gartenbewasserung

6 AuBenlautsprecher auf der Terrasse, im Garten

7 Lichtsteuerung: Schalten, Dimmen, Szenarien

8 Abstimmung des Dimmwertes einzelner Leuchten mit den Jalousien

9 Beleuchtungssteuerung: Zentral-Aus an der Haustur

10 Lichtszenarien: z.B. Bewegungsmelder im Flur

11 witterungsabhangige Jalousiensteuerung: Beschattung, Blendschutz, Wind (Sturmsi-
cherung)

12 Mitteilung per Handy an die Heizung zur Einschaltung

13 individuelle Turéffnungsfreigabe aufs Handy (nur fir einmalige Offnung, z.B. fir
Handwerker oder Putzfrau)

14 Darstellung von Telefon- und Hausttrklingeln auf dem Fernsehbildschirm

15 Offnung der Wohnung tiber Fingerscan

16 verschiedene Nutzungsszenarien wie z.B. Verlassen des Hauses

17 Vernetzte Haushaltsgerate

18 Individualisierte Mllabrechnung

19 Heizung: zentrale Einzelraumregelung

20 Elektronisches Kochbuch fur Bildschirm in der Kiiche

Tabelle 7 Smart Home MaRnahmen im Bereich Sicherheit / Einbruch

Nr. Smart Home - MaBnahme

1 Gasmelder mit akustischem Alarmsignal

2 Rauchmelder

3 Wasserwachter

4 Notruf Pflegestation

5 Eingangskontrolle

6 Transponder als Schlissel

7 Anwesenheitssimulation

8 verschiedene Nutzungsszenarien wie z.B. Verlassen des Hauses

9 Alarmfunktion

10 Webcam zur Umfeldbeobachtung
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Tabelle 8 Smart Home MaRnahmen im Bereich Gesundheit

Nr. Smart Home — Malinahme

1 Statusmeldung an Arzt oder Pflegedienst

2 Sturzmeldende Sensoren am Armband oder iPhone bzw. im Fu3boden
3 Notrufdienst fur Altere und chronisch Kranke

4 Vitalitatscheck durch Bewegungsmelder

Tabelle 9 Smart Home MaRnahmen im Bereich Energie

z

Smart Home — Mallhahme

Bildschirminformation Uber Verbrauch, Smart Metering

Heizkorperabschaltung bei Fenstertffnung

Verschiedene Heizszenarien fur verschiedene Nutzungen (Schichtdienst, Urlaub ...)

Prasenz- und tageslichtabhéangige Lichtsteuerung

Luftungssteuerung

Pumpensteuerung fiir einzelne Heizkorper

Komfortgesteuerte Warmwasserzirkulation

O IN|[OO|O |~ |W[IN|PF

Ferndiagnose von Heizungsstérungen durch Handwerker

Tabelle 10 Smart Home MaRnahmen im Bereich Kommunikation und Medien

Nr. Smart Home — MalBhahmen

Internetanschluss in jedem Raum

Audio- und Videokontakt zur Pflegestation

Onlinedienste Uber Bildschirm

rlwN]|rR

Intelligente Musiksteuerung

5.8.2 Verbrauchskontrolle

Ein Baustein einer Gebdaudeautomation, die gut zu einem weiterentwickelten Mini-Con-
tracting passt, ist eine automatische Verbrauchskontrolle. Hierzu miissen keine neuen
Gerate entwickelt werden: Durch neue, auf dem Markt erhéltliche Gaszahler und andere
Gerate, die den gemessenen Gas- der Warmeverbrauch verwenden, konnen dem Haus-
eigentimer regelmaRig (z.B. monatlich) Informationen zur Entwicklung seines Ver-
brauchs und seiner Verbrauchskosten gegeben werden.

Durch vorbereitete Einstellungen kdénnten einerseits Warnhinweise zu einem Verbrauch,
der oberhalb des Verbrauchs des Monats des Vorjahres oder des Durchschnitts dhnli-
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cher Kunden gegeben werden. Ebenso sind lobende Mitteilungen machbar, wie etwa,
dass der Verbrauch weit unterhalb des Vorjahresverbrauchs oder unter dem vergleich-
barer Kunden liegt.

5.9 Férderung von Mini-Contracting

Wie kann die Dienstleistung Mini-Contracting besser mit der Forderkulisse verknupft
werden? Hier bestehen offenbar bisher Marktbarrieren fiir viele Contracting-Anbieter.
Dies betrifft vor allem Mini-Contracting-Angebote groRer Unternehmen wie des Markt-
fihrers, die EWE ENERGIE AG und anderer groRen Anbieter, aber auch den ,Steuerab-
zug von haushaltsnahen Dienstleistungen“ nach § 35 Einkommensteuergesetz. Wah-
rend Handwerkerrechnungen z.B. fiir den ,normalen” Austausch oder die Wartung der
Heizung beziglich der darin enthaltenen Lohnkosten von Privatpersonen im Rahmen
der Einkommensteuererklarung bis zu einem Hochstbetrag von 6.000 € pro Jahr gel-
tend gemacht werden koénnen, scheint dies bei Nutzung von Mini-Contracting-
Vertragen bisher nicht méglich zu sein. Und das, obwohl die Umwelt in gleicher Weise
entlastet wird bzw. beim Handwerker die gleichen Beschiftigungseffekte entstehen.
Hier muss der Gesetzgeber dringend nachbessern!

Die Barrieren fiihren auch dazu, dass Fordermittel fir die Anwendung regenerativer
Energien nicht genutzt werden kdnnen. Das verhindert innovative Anlagen und die
Nutzung regenerativer Energien.

Die Politik, der Staat bzw. seine Institutionen missen dafiir Sorge tragen, dass es bei
Inanspruchnahme der Dienstleistung Mini-Contracting fir Einfamilienhauseigentiimer
maoglich ist, in gleichem Umfang eine staatliche Forderung zu erhalten wie Hauseigen-
timer, die nicht Mini-Contracting nutzen.

5.10 Einflisse der EnEV2909 , EEWarmeG und des
EDL-G

Es gibt zwei Gesetze (EEWdarmeG und EDL-G) sowie eine Verordnung (EnEV;q09) die ei-
nen Bezug zur Materie haben.

5.10.1 EEWarmeG

Das Gesetz zur Forderung Erneuerbarer Energien im Warmebereich [EEWarmeG 2011]
novellierte die bisherige Fassung aus 2008.

Es stellt im Bereich der privaten Gebdude Anforderungen zur Nutzung erneuerbarer
Energien, jedoch nur an Gebadude, die neu errichtet werden.
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Mini-Contracting-Dienstleistungen fir neu errichtete Gebdude kdnnen die Anforde-
rungen des Gesetzes aufgreifen und diese Hauseigentimer dabei unterstiitzen, die
Vorgaben zu erfiillen.

5.10.2 EDL-G

Mit dem ,Gesetz zur Umsetzung der Richtlinie des europdischen Parlaments und des
Rates Uber Endenergieeffizienz und Energiedienstleistungen® [EDL-G 2010] gibt es
Vorgaben zur Umsetzung der EU-Richtlinie 2006/32/EG in Deutschland. Unter ande-
rem wird danach von der Bundesstelle fiir Energieeffizienz eine Anbieterliste gefiihrt,
in die sich Anbieter von Energiedienstleistungen eintragen sollen, siehe:
http://www.bafa.de/bafa/de/energie/energieeffizienz/anbieterliste/index.html.

Ferner ist es nach § 6 des EDL-G Aufgabe der Bundesstelle fiir Energieeffizienz, geeig-
nete Mustervertrige zu Finanzierungsinstrumenten flr Energieeinsparungen und ins-
besondere zu Drittfinanzierungen zu veroffentlichen. Dieses erfolgt derzeit (Stand
9.11.2011) Uber die Internetseite

http://www.bafa.de/bafa/de/energie/energieeffizienz/informationsangebote/musterv

ertraege/contracting_mustervertraege/index.htmi

Ferner gibt es dort eine Checkliste zu Contracting-Vertrdgen, siehe
http://www.bafa.de/bafa/de/energie/energieeffizienz/informationsangebote/publikati

onen/merkblatt_vorlage_checkliste_neu.pdf.

5.10.3 EnEV2009

In der [ENEV2000] gibt es mehrere Passagen, die Einfluss auf die Qualitit und Effizienz
von Heizungsanlagen in selbstgenutzten Einfamilienhdusern haben, z.B. zur Regelung
der Raumtemperaturen, zur Wartungspflicht und beziiglich Anforderungen an Pumpen.

Zur Verbesserung der Energieeffizienz kénnten Mini-Contracting-Angebote auf diese
aufsatteln. Zum Beispiel

» konnte dem Hauseigentimer dargelegt werden, dass er durch Mini-Contracting
seine Pflicht nach §11 Abs. 3 (Pflicht zur regelmaRigen Wartung durch fachkun-
dige) erfullt.

> konnten Mini-Contracting-Anbieter dafiir sorgen, dass die Pflicht einer Min-
desteffizienz der Heizanlage nach §13, Abs. 2 (Heizkessel miissen eine Min-
desteffizienz aufweisen, Produkt aus Erzeugeraufwandszahl und Primarener-
giefaktor nicht groRer als 1,3) bei ihnen deutlich tbererfillt wird.
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> konnten Mini-Contracting-Anbieter daflir sorgen, dass nur Heizanlagen mit
Pumpen der Effizienzklasse A eingebaut werden; dhnliches kann fir Warmwas-

serspeicher gemacht werden.

Ferner ist durch die EnEV000, § 26a vorgegeben, dass beim Einbau einer Heizungsan-
lage eine Fachunternehmererklarung auszustellen ist, in der bestdtigt wird, das die

Anlage den Vorschriften der EnEV2009 entspricht.
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Anlage

1

Anlage 1

Vollkostenbetrachtung Preise inkl. Steuern u. Abgaben. Nutzungsdauer in Jahren| 15
Gebéaudeart EFH
Steigeru
ngsrate
Einheit p.a.
Beschreibung Heizsystem
Erdgas, BW, raumiuftunabh., a.d.th.H., mit
WwW
herkomml.
Mod. ohne
Mini-
herkomml. Contracting, mit Mini-
Modernisieru |gleiche Contracting,
ng ohne Mini-|Durchfuhrung |verbesserte
Contracting |w ie mit MC Durchfuhrung
Wohnflache nm? 150 150 150
Gesamtnutzflache Ay e 209 209 209
Trinkwarmwasser
spez. Trinkw asserw armebedarf qtw KkWh/(nP*a] (Hi) 12,5 12,5 12,5
spez. Warmebedarf f.
Nutzenubergabe gTW,ce kwh/(me*a] (Hi) 0 [0]) [0
spez. Verteilungsverluste TW (m.
Zirkul.) qTW,d KWh/(nme*a] (Hi) 8,7 8,7 8,5
spez. Heizw armegutschrift aus
Verteilungsverlusten gh, TW, d |kWh/(nm?*a] (Hi) 3,9 3,9 3,9
spez. Speicherverluste, a.d. th. H. q, TW, s Kwh/(m?*a] (Hi) 3,8 3,8 3,8
spez. Summe kwh/(m?*a] (Hi) 21,1 21,1 20,9
Aufw andszahl TW e, TW,g 1,14 1,12 1,12
spez. Endenergiebedarf
Trinkw armw asser q, TW.E KWh/(nP*a] (Hi) 24,05 23,63 23,41
absoluter Bedarf Q,tw kWh/a 5.027 4.939 4.892
Heizung
spez. Heizw armebedarf gh kwh/(me*a] (Hi) 85 85 85
Gutschrift aus TW gh, Tw,d kwh/(m?*a] (Hi) 3,9 3,9 3,9
spez. Warmebedarf f.
Nutzenlibergabe gh, ce kwWh/(m?*a] (Hi) 1,1 1,1 1,1
spez. Verteilungsverluste gh, d Kwh/(m?*a] (Hi) 5,4 5,4 5,2
spez. Summe kwh/(m?*a] (Hi) 87,6 87,6 87,4
Aufw andsszahl e,g KkWh/(nP*a] (Hi) 1,04 0,99 0,99
spez. Endenergiebedarf Heizung q, E KwWh/(m?*a] (Hi) 91,10 86,72 86,53
absoluter Bedarf Q,h kWh/a 19.041 18.125 18.084
Hilfsenergiebedarf
spez. Hifsenergiebedarf f. TW q,TW, HE |kWh/(m?*a] 0,66 0,66 0,6
spez. Hilfsenergiebedarf Hzg. q, HE KWh/(nP*a] 1,06 1,06 1,0
spez. Hifenergiebedarf gesamt KwWh/(nm?*a] 1,72 1,72 1,6
absoluter Bedarf kWh/a 359 359 334
Summe Endenergiebedarf Erdgas kwh/a (Hi) 24.068 23.064 22.976
Strom KWh/a (Hi) 359 359 334
Energiepreise
Arbeitspreis 2011 Strom €/KWh Hi 0,22 0,22 0,22
Arbeitspreis 2011 Erdgas €/kKWh HS 0,0623 0,0623 0,0623
Arbeitspreis 2011 Erdgas €/KWh Hi 0,0691 0,0691 0,06915
mittl. Arbeitspreis 2011 - 2026 Strom €/kwh 0,3253 0,3253 0,3253
mittl. Arbeitspreis 2011 - 2026 Erdgas €/KWh HS 0,0921 0,0921 0,0921
mittl. Arbeitspreis 2011 - 2026 Erdgas €/KWh Hi 0,1022 0,1022 0,1022
Investitionsbetrage
Heizungserneuerung komplett € 5.600 6.000 6.000
13,60 € pro 1000 €
monatliche Umlage Investition 81,60
Restzahlung 1/3 der Investition 2.000
Laufzeit des Mini-Contractings 10|Jahre
Summe des Barwertes [Ag+A; +... Ay - Rl 2,00% 5.600 6.000 10.580,19 €
Instandsetzungskosten |1 % der Investition p.a.
Preissteigerungsrate fur Instandsetzung u.
sonstige Betriebskosten 2,50%
kapitalgebundene Kosten
Annuitat der Kapitalkosten fremdfinanziert 5,00% 513,83 550,53 970,78
Annuitat der Instandsetzungskosten 5,00% 67,84 72,69
Mini-Contracting- Pauschale fur Heizungserneuerung, Wartung, Schornsteinfeger, Reparaturen
13,60 € p. M. pro 1.000 € Invest €/a 979,20
lauft tber 10 Jahre. Danach
Restzahlung von 1/3 der
Anfangsinvestition
Energiekosten inkl. Hilfsenergie
|Strom €/a 116,94 116,94 108,78
|Erdgas €/a Hi 2460,70 2358,09 2349,08
sonstige Betriebskosten 2,50%
Wartungskosten 2011 €/a|120 145,36 145,36 0,00
Schornsteinfeger 2011,
umgerechnet auf Jahreskosten €/al40 48,46 48,46 0,00
Jahresgesamtkosten €/a 3353,11 3292,06 3428,63




