Kollektoren

Was ist ,,Asche” am Phonix-Programm?

Schon lange schwelt der Konflikt zwischen den Heizungsbauern auf
der einen und den Vertretern des Phoénix-Programms auf der anderen
Seite. Deshalb fiihrte die Sektion Miinchen / Oberbayern am 23. 01. 96
eine Podiumsdiskussion zu diesem Thema durch.

Das Phonix-Programm wurde da-
bei von seinem Freisinger Bundesko-
ordinator Hillebrand und vom Bun-
deskoordinator flr Technik, Theo
Graff. vertreten. Fur die Heizungs-
bauer sprachen Herr Kréplin, Ange-
steilter des Fachverbandes Hei-
zungstechnik und Herr Achatz, Inha-
ber der Achatz Warmetechnik
GmbH. Den Fachverband Solarener-
gie vertrat Herr Lowentraut, Ge-
schaftsfuhrer der Christeva GmbH.
Erganzt wurde die Diskussionsrunde
aurch Herrn Kaltenhauser-Barth vom
Solarservice der Stadtwerke Muin-
chen und dem Moderator des
Abends, Herrn Mdller, von der Re-
daktion Mittagsmagazin des Bayeri-
schen Rundfunks.

Neue Anséatze
mit Verstarkerwirkung

HeiB3 her ging es in der Diskussion,
in die auch die Zuhérer mit ihren Fra-
gen eingreifen konnten. Dabei war
man sich in einem Punkt fast einig:
der Solarmarkt ist seit dem Beginn
des Phonix-Programms transparen-
ter geworden. Es zeichnet sich wei-
terhin ein Wachstum von 15 bis 30 %
pro Jahr im Bau solarer Kollektoran-
lagen ab. Das aber ist in erster Linie
ein Ergebnis der verbesserten For-
derbedingungen, die z.Z. vorliegen
und weniger ein Erfolg des Phonix-
Programms. Dabei soll nicht bestrit-
ten werden, daf3 mit diesem Pro-
gramm neue Impulse fur den Solar-
markt ausgeldst wurden. Teilweise
kann man sogar von einem gewissen
Multiplikatoreffekt sprechen. Gibt es
doch Heizungsbauer, die als Phonix-
Berater zwar nur zwischen 0 und drei
Phénix-Anlagen vermittelten, aber
dem Kundenkreis, der Uber das
Phénix-Programm zu ihnen kam, bis
zu zwanzig Anlagen aus dem eige-
nen Angebot verkauften.

Unterschiedliche
Systemauffassungen

Flr viele Interessierte wurde zum
erstenmal deutlich, welche Unter-
schiede es bereits im Auslegungs-
konzept zwischen beiden Parteien
gibt. Die von Phénix empfohlenen
drei Standard-Solaranlagen sind far
ihren jeweiligen Einsatzbereich sehr
knapp bemessen. Das fahrt zwar zu
einem steigenden solaren Wirkungs-
grad und ist eventuell in der Uber-
gangszeit etwas gunstiger. Doch gibt

es keinen Monat des Jahres, in dem
Phoénix-Anlagen eine solare Voll-
deckung ermdglichen. Im Gegenteil,
auch im Sommer mul3 haufig ein
Nachheizen in Kauf genommen wer-
den. Der Heizungsbau orientiert da-
gegen bewuBt auf eine solare Voll-
deckung im Sommer. Hier besteht
das Ziel darin, oberhalb einer solaren
Energieeinstrahlung von 4 kWh/mz? d
— also in der Zeit von Mai bis August —
ohne den Ol- oder Gasbrenner aus-
zukommen. Es spricht vieles dafr,
daf3 der Kunde mit dieser Pramisse
zufriedener lebt.

Billigprodukt als Marktergédnzung?

Der Vorteil der Phénix-Anlagen be-
ruht dagegen auf dem tatsachlich et-
was niedrigeren Preis. Das hangt mit
der knappen Auslegung, der Verwen-
dung billiger Auslandskoliektoren, ei-
ner vorgegebenen ( wenn auch von
manchen Solarfachfirmen deutlich
unterschrittenen) Begrenzung beim
Installationspreis und des bewuf3t mit
eingebundenen Selbstaufbaus von
Anlagen zusammen, welcher immer-
hin von 2/3 der uber Phoénix vermit-
telten Kunden wahrgenommen wird.
Diese Art Billigprodukt ist auch nach
{ibereinstimmender Auffassung aus
den Kreisen der Heizungsbauer nicht
abzulehnen, wenn im Beratungsge-
sprach einerseits ihre Grenzen ge-
nannt und andererseits bei den teu-
reren Anlagen auch deren Vorteile
erwahnt werden. Diese Herange-
hensweise ermdglicht manchem Bur-
ger mit begrenzten finanziellen Mit-
teln den Erwerb einer Kollektoranla-
ge, die er sich sonst nicht leisten
kénnte.

Ganz im Zusammenhang mit dem
bewut angepeilten ,Niedrigpreis®
steht die Frage der Qualitatssiche-
rung. Billiganlagen fohren haufig zu
einer geringeren Qualitat bei Material
und Ausfdhrung. Hier wird Phonix,
wie sich in der Diskussion zeigte, in
Zukunft mit der Information seiner
Kunden sorgsamer umgehen mdus-
sen.

Nicht akzeptable Praktiken

Kritisch zu bewerten ist eine ge-
genlber dem Kunden unfaire Preis-
werbung der Phénix GmbH, bei der
(ber sogenannte Bausatzpreise von
ca. 5.000 DM viele der sonstigen Ko-
sten verschleiert werden. Eine solche
Verfahrensweise ist grundsétzlich

vom Ringen um die Billiganlage far
weniger zahlungskréaftige Bevdlke-
rungsschichten zu unterscheiden.

In diesem Zusammenhang wird
von den Phonix-Gegnern auch die
Wettbewerbsverzerrung angemahnt,
die durch die teilweise kostenlose
Werbung des als gemeinnltzig aner-
kannten Bundes der Energieverbrau-
cher hervorgerufen wird. Umgekehrt
beklagen sich die Phonix-Vertreter
zurecht Uber das oftmals mangelhaf-
te Interesse der Heizungsbauer an
der thermischen Solarenergie. Denn
immer wieder treffen sie bei ihrer Be-
ratertatigkeit auf Interessenten, de-
nen Heizungsbauer vorher von einer
Solaranlage abgeraten hatten.

Das muB man aufzeigen

Problematisch ist im Phonix-Pro-
gramm die Frage der Gewahrlei-
stung. Hier liegt haufig eine vollig an-
dere Situation vor, als wenn eine Hei-
zungsbaufirma die Anlage liefert und
vollstandig installiert. Im Rahmen des
Phonix-Programms schrumpft die
Gewahrleistungspflicht zunéchst ein-
mal auf das Drittel der Anlagen, das
von einer Firma installiert und nicht
nur nach erfolgtem Selbstaufbau an-
geschlossen wurde. Aber, selbst
wenn die rechtlichen Voraussetzun-
gen daflir vorhanden sind, ist in allen
Féallen eine sichere Gewahrleistung
nur durch solche Firmen gegeben,
die langzeitig am Markt sind.

Suche nach dem Gemeinsamen
Im Phoénix-Programm werden aus-
schlie3lich Standardanlagen vermit-
telt. Das scheint einer der Grinde zu
sein, der vielen Fachfirmen eine Mit-
arpeit in diesem Programm unmaog-
lich erscheinen laBt. Engt es doch
oftmals ihre Méglichkeiten zur Instal-
lation anderer Anlagenformen ein.
Die verstarkte Beratertatigkeit von
Phénix bei der Anlagenvermittiung
von Standard- und Nichtstandardan-
lagen durfte hier beiden Seiten wei-
terhelfen. Denn in der Diskussion
wurde deutlich, wie grof3 beiderseitig
das Interesse ist, das gemeinsame
Anliegen ,Solarenergie” voranzubrin-
gen. Dabei kénnte das deutschland-
weite Beraternetz von Phonix deutli-
che Vorteile fur den Solarmarkt brin-
gen. Umgekehrt waren die tUberwie-
gend gut ausgebildeten Handwerker
der Firmen aus dem Heizungsbau
ein wesentlicher Gewinn flir einen
organisch wachsenden Markt. Auf je-
den Fall verlieBen die Veranstal-
tungsteilnehmer den Saal mit dem
Getlhl, bereits das Licht am Ende
des Tunnels zu sehen. lg
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