
Kol lektoren

Was ist,,Asche" am Phönix-Programm?
Schon lange schwelt der Konflikt zwischen den Heizungsbauern auf

der einen und den Vertretern des Phönix-Programms auf der anderen
Seite. Deshalb führte die Sekt ion München /  Oberbayern am 23. 01. 96
eine Podiumsdiskussion zu diesem Thema durch.

Das Phönix-Programm wurde da-
bei von seinem Freisinger Bundesko-
ordinator Hi l lebrand und vom Bun-
deskoord ina tor  fü r  Techn ik ,  Theo
Graff .  vertreten. Für die Heizungs-
bauer sprachen Herr Kröpl in,  Ange-
s te l l te r  des  Fachverbandes He i -
zungstechnik und Herr Achatz, Inha-
ber  der  Achatz  Wärmetechn ik
GmbH. Den Fachverband Solarener-
E e vertrat Herr Löwentraut,  Ge-
scnaftsführer der Christeva GmbH.
Erganzt wurde die Diskussionsrunde
:urch Herrn Kaltenhauser-Barth vom
Solarservice der Stadtwerke Mün-
chen und dem Modera tor  des
Abends, Herrn Mül ler,  von der Re-
daktion Mittagsmagazin des Bayeri-
schen Rundfunks.

Neue Ansätze
mit Verstärkerwirkung

Heiß  her  g ing  es  in  der  D iskuss ion ,
in die auch die Zuhörer mit  ihren Fra-
gen eingrei fen konnten. Dabei war
man sich in einem Punkt fast einig:
der Solarmarkt ist  sei t  dem Beginn
des Phönix-Programms transparen-
ter geworden. Es zeichnet sich wei-
terhin ein Wachstum von 15 bis 30 %
oro Jahr im Bau solarer Kollektoran-
lagen ab. Das aber ist  in erster Linie
ein Ergebnis der verbesserten För-
derbedingungen, die z.Z. vor l iegen
und weniger ein Edolg des Phönix-
Programms. Dabei soll nicht bestrit-
ten werden, daß mit  diesem Pro-
gramm neue lmpulse für den Solar-
markt ausgelöst wurden. Tei lweise
kann man sogar von einem gewissen
Mult ipl ikatoreffekt sprechen. Gibt es
doch Heizungsbauer,  die als Phönix-
Berater zwar nut zwischen 0 und drei
Phönix-Anlagen vermit tel ten, aber
dem Kundenkre is ,  der  über  das
Phönix-Programm zu ihnen kam, bis
zu zwanzig Anlagen aus dem eige-
nen Angebot verkauften.

Unterschiedl iche
Systemauffassungen

Für viele Interessierte wurde zum
erstenmal deut l ich, welche Unter-
schiede es berei ts im Auslegungs-
konzeot zwischen beiden Parteien
gibt.  Die von Phönix empfohlenen
drei  Standard-Solaranlagen sind für
ihren jewei l igen Einsatzbereich sehr
knapp bemessen. Das führt zwar zu
einem steigenden solaren Wirkungs-
grad und ist  eventuel l  in der Uber-
gangszeit etwas günstiger. Doch gibt

es keinen Monat des Jahres, in dem
Phön ix -An lagen e ine  so la re  Vo l l -
deckung ermögl ichen. lm Gegentei l ,
auch im Sommer muß häuf ig ein
Nachheizen in Kauf genommen wer-
den. Der Heizungsbau or ient iert  da-
gegen bewußt auf eine solare Vol l -
deckung im Sommer. Hier besteht
das Ziel  dar in,  oberhalb einer solaren
Energieeinstrahlung von 4 kWh/m2 d
- also in der ZeiI von Mai bis Auoust -
ohne den Öl- oder Gasbrennei aus-
zukommen. Es spr icht v ieles dafür,
daß der Kunde mit  dieser Prämisse
zufr iedener lebt.

Bill igprodukt als Marktergänzung?
Der Vortei l  der Phönix-Anlagen be-

ruht dagegen auf dem tatsächl ich et-
was niedrigeren Preis.  Das hängt mit
der knappen Auslegung, der Venven-
dung bi l l iger Auslandskol lektoren, ei-
ner vorgegebenen ( wenn auch von
manchen So lar fach f i rmen deut l i ch
unterschri t tenen) Begrenzung beim
lnstal lat ionsoreis und des bewußt mit
eingebundenen Selbstauf baus von
Anlagen zusammen, welcher immer-
hin von 213 der über Phönix vermit-
tel ten Kunden wahrgenommen wird.
Diese Art  Bi l l igprodukt ist  auch nach
übereinst immender Auffassung aus
den Kreisen der Heizungsbauer nicht
abzulehnen, wenn im Beratungsge-
spräch einerseits ihre Grenzen ge-
nannt und andererseits bei den teu-
reren Anlagen auch deren Vortei le
erwähnt werden. Diese Herange-
hensweise ermögl icht manchem Bür-
ger mit  begrenzten f inanziel len Mit-
teln den Enruerb einer Kol lektoranla-
ge, die er sich sonst nicht le isten
könnte.

Ganz im Zusammenhang mit  dem
bewußt  angepe i l ten , ,N iedr igpre is "
steht die Frage der Qual i tätssiche-
rung. Bi l l iganlagen führen häuf ig zu
einer geringeren Qual i tät  bei  Mater ial
und Ausführung. Hier wird Phönix,
wie sich in der Diskussion zeigte, in
Zukuntt  mit  der lnformation seiner
Kunden sorgsamer umgehen müs-
sen.

Nicht akzeptable Praktiken
Kritisch zu bewerten ist eine ge-

genüber dem Kunden unfaire Preis-
werbung der Phönix GmbH, bei der
über sogenannte Bausatzpreise von
ca.5.000 DM viele der sonst igen Ko-
sten verschleiert  werden. Eine solche
Verfahrensweise ist  qrundsätzl ich

vom Ringen um die Bi l l iganlage für
weniger zahlungskräft ige Bevölke-
rungsschichten zu unterscheiden.

In  d iesem Zusammenhang w i rd
von den Phönix-Gegnern auch die
Wettbewerbsverzerrung angemahnt,
die durch die tei lweise kostenlose
Werbung des als gemeinnützig aner-
kannten Bundes der Energieverbrau-
cher hervorgerufen wird. Umgekehrt
beklagen sich die Phönix-Vertreter
zurecht über das oftmals mangelhaf-
te Interesse der Heizungsbauer an
der thermischen Solarenergie. Denn
immer wieder tref fen sie bei ihrer Be-
ratertät igkeit  auf Interessenten, de-
nen Heizungsbauer vorher von einer
Solaranlage abgeraten hatten.

Das muß man aufzeigen
Problematisch ist  im Phönix-Pro-

gramm die Frage der Gewährlei-
stung. Hier l iegt häuf ig eine völ l ig an-
dere Situat ion vor,  als wenn eine Hei-
zungsbauf irma die Anlage l iefert  und
vol lständig instal l iert .  lm Rahmen des
Phön ix -Programms schrumpf t  d ie
Gewährleistungsp{l icht zunächst ein-
mal auf das Dri t tel  der Anlagen, das
von einer Firma instal l iert  und nicht
nur nach erfolgtem Selbstaufbau an-
gesch lossen wurde.  Aber ,  se lbs t
wenn die recht l ichen Voraussetzun-
gen daf ür vorhanden sind, ist  in al len
Fäl len eine sichere Gewährleistung
nur durch solche Firmen gegeben,
die langzeit ig am Markt s ind.

Suche nach dem Gemeinsamen
lm Phönix-Programm werden aus-

schl ießl ich Standardanlagen vermit-
tel t .  Das scheint einer der Gründe zu
sein, der vielen Fachf irmen eine Mit-
arbeit  in diesem Programm unmög-
l ich erscheinen läßt.  Engt es doch
oftmals ihre Mögl ichkeiten zur lnstal-
lat ion anderer Anlagenformen ein.

Die verstärkte Beratertätigkeit von
Phönix bei der Anlagenvermit t lung
von Standard- und Nichtstandardan-
lagen düdte hier beiden Seiten wei-
terhelfen. Denn in der Diskussion
wurde deut l ich, wie groß beiderseit ig
das Interesse ist ,  das gemeinsame
Anlregen,,Solarenergie" voranzubrin-
gen. Dabei könnte das deutschland-
weite Beraternetz von Phönix deut l i -
che Vortei le für den Solarmarkt br in-
gen. Umgekehrt  wären die überwie-
gend gut ausgebi ldeten Handwerker
der Firmen aus dem Heizungsbau
ein wesent l icher Gewinn für einen
organisch wachsenden Markt. Auf je-
den Fal l  ver l ießen die Veranstal-
tungstei lnehmer den Saal mit  dem
Gefühl,  berei ts das Licht am Ende
des Tunnels zu sehen. lg
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