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Neue Wege

Unternehmensstrategie mit Sonnenenergienutzung
von T. Schmalschlédger*, M. Pohimann**

Viele Kundenanfragen bei den verschiedenen Energiedienstleistungs-
unternehmen (EDU) zeigen, welch groBes Interesse das Thema ,,regene-
rative Energien“ bei Verbrauchern und in der Offentlichkeit erlangt hat.
Die EDUs sind daher aufgerufen, sich diesem neuen Thema zu widmen.
lhre Aufgabe ist es, sich zu einem kompetenten Partner fiir den Kunden
bei der Lésung ihrer Probleme zu entwickeln. Neben dem traditionellen
Bereich der konventionelien Energieversorgung gehért dazu auch der
- Einsatz regenerativer Energien. In der Arbeitsgemeinschaft kommunaler
Versorgungsunternehmen zur Férderung rationeller, sparsamer und um-
weltschonender Energieverwendung und rationeller Wasserverwendung
im VKU (ASEW) haben sich deshalb bundesweit mehr als 200 Stadtwer-
ke zusammengeschlossen, um geeignete Wege fiir die Entwicklung vom
Energieversorgungs- hin zum Energiedienstleistungsunternehmen auf-

zuzeigen.

Die ASEW hat derzeit 11 Arbeits-
kreise u.a. mit der Zielsetzung, Un-
terlagen (Beraterhandblicher, Bro-
schiaren, Infoblatter etc.) und Kon-
zepte zu erarbeiten, die von den Mit-
gliedsunternehmen gemeinsam ge-
nutzt werden. DarUber hinaus veran-
staltet die ASEW Seminare, in denen
die entwickelten Konzepte praxis-
grecht vorgetragen werden.
Als die ASEW 1989 gegrindet wur-
de, war der Arbeitskreis 8 ,Anwen-
dung neuer und erneuerbarer Ener-
giequellen® einer der ersten, der die
Arbeit autnahm. Als dringiichstes
Thema, das vom Arbeitskreis vorran-
gig bearbeitet werden sollte, kristalli-
sierte sich die thermische Sonnen-
energienutzung heraus. So wurde in
den Jahren 1989 bis 1993 das ,Mar-
ketingkonzept Thermische Solarania-
gen® /2/ entwickelt, das mittlerweile
von einigen Stadtwerken umgesetzt
wird. Dieses umfaB3t neben der
* Planung bis zu Erstellung des Lei-
stungsverzeichnisses
* Ausschreibung, Prifung der Ange-
bote bis zur Vergabe an den gin-
stigsten Bieter

* Baulberwachung bis zur Endab-
nahme

* regelmaBigen Wartung

* auch die Finanzierung der Anlage
durch das Energiedienstleistungs-
unternehmen (EDU).

Auf der technischen Seite wurden
Musterleistungsverzeichnisse und
anwendungsgerechte Planungsun-
terlagen erarbeitet. Inzwischen lie-
gen diese Unterlagen auch fur die
Bereiche Photovoltaik und Windkraft-
nutzung /3/ vor.

Um den mit den regenerativen
Energien im EDU befafl3ten Mitarbei-
terinnen und Mitarbeitern eine Richt-
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schnur fur eine einheitliche, kunden-
orientierte Vorgehensweise zu ge-
ben, sind neben technischen Unter-
lagen auch Strategiekonzepte not-
wendig. Diese Konzepte sollen den
Stellenwert der regenerativen Ener-
gien im Kontext untereinander und
vor dem Hintergrund der spezifi-
schen  Umsetzungsmdglichkeiten
durch das jeweilige EDU aufzeigen.
Die Unternehmensfiihrung ist hier
die Entscheidungsebene fir eine in-
tensive Auseinandersetzung mit die-
sen Mdoglichkeiten, denn die Umset-
zung ist nur auf der Basis einheitlich
akzeptierter Unternehmensziele und
Strategiekonzepte moglich.

Das war der Anlaf3 {ir den Arbeits-
kreis 8, nach der Erarbeitung der Pla-
nungsunterlagen sowie des Marke-
tingkonzepts nun den Leitfaden "Un-
ternehmensstrategien zur Einbin-
dung von erneuerbaren Energiequel-
len beim Energiedienstleistungsun-
ternehmen" /4/ herauszugeben, der
eine Hilfestellung zur Ersteliung von
Strategiekonzepten fiir den kommu-
nalen Bereich gibt. Im folgenden soll
das Konzept im wesentlichen vorge-
stellt und an zwei Beispielen veran-
schaulicht werden.

Das Strategieentwickiungskonzept
Ziel der Strategieentwicklung ist es,
sich Kiarheit Uber die zukinftige
Marschrichtung des Unternehmens
zu verschaffen. Die Strategie dient
den Fdhrungskraften und den Mitar-
beitern als Richtlinie fur ihre Ent-
scheidungen und ihr tagliches Vorge-
hen. Die einzelnen Schritte von der
Strategieentwicklung bis zur Strate-
gieumsetzung zeigt Abbildung 1.

Informationsanalyse

In diesem ersten Schritt geht es
zunadchst darum, die bisherige Hal-
tung sowie die heutigen Tatigkeitsfel-

der des Unternehmens im Bereich
der regenerativen Energien aufzuzei-
gen. Neben der Beurteilung des ei-
genen Unternehmens geht es auch
darum, das Umfeld zu betrachten
und in die Uberlegungen mit einzu-
beziehen.

Mégliche Tatigkeitsfelder

Im zweiten Schritt miissen die ein-
zelnen Tatigkeitsfelder zur Nutzung
regenerativer Energien im kommuna-
len Bereich auf ihre prinzipielle Rea-
lisierungsaussichten hin abgefragt
werden. Aufgrund lokaler Gegeben-
heiten haben nicht alle Energietrager
die gleiche Bedeutung. Fir die Be-
wertung sollten aber nicht nur be-
triebswirtschaftliche und marktbezo-
gene Kriterien herangezogen wer-
den, sondern es sind insbesondere
die moglichen Beitrage zur Energie-
versorgung und zur Umweltentla-
stung zu berucksichtigen.

In der Tabelle 1 sind eine Reihe von
Mdglichkeiten zur Nutzung regenera-
tiver Energien in Strom- und Warme-
versorgung aufgefuhrt.

Strategieziel und Nutzen
Auf der Basis der méglichen, auf

die besonderen lokalen Begeben-

heiten eingegrenzten Tatigkeitsge-
biete mussen nun die interessanten

Ansatze herauskristallisiert und eine

Leitidee sowie ein Strategieziel ent-

wickelt werden. Die Leitidee kénnte

z. B. lauten:

* kompetenter Ansprechpartner f(r
den Einsatz der Sonnenenergie zu
sein.

Dementsprechend kénnte das dazu-
gehorige strategische Ziel sein:

» zur Forcierung des Einsatzes von
Sonnenenergie im Versorgungsge-
biet beizutragen.

Diese qualitative Aussage kann auch

durch Solivorgaben oder Ziel-

erreichungsgrade Kkonkretisiert wer-
den, z.B. 1 bis 2 % des leitungsge-
bundenen Endenergieverbrauches

im Jahr 2005 mit regenerativen Ener-

gien zu decken. Mit der Wahl des

Strategieziels sollte gleichzeitig der

mogliche Nutzen festgehalten wer-

den, z.B.

* sich auf diesem Feld zu profilieren
und ein umweltfreundlich-orientier-
tes image aufzubauen,

* Erfahrungen mit neuen Aufgaben-
feldern zu sammeln,

* zusatzliche Umséatze und Gewinne
Zu erzielen,
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Tab. 1: (oben): Regenerative Energietrager zur Strom- und

Wérmeerzeugung

Abb. 1: (rechts): Schritte eines Strategiekonzepts

+ neue Handlungsspielrdume zu
schaffen,

« sich von anderen Unternehmen ab-
zugrenzen.

Erarbeiten und Bewerten von
Strategievarianten

In der Regel werden mehrere alter-
native Strategievarianten oder Teil-
strategien zur Diskussion stehen.
Diese sind einer weiteren sorgfalti-
gen Bewertung zu unterziehen. So
kénnte das o.g. Strategieziel der ,for-
cierten Solarenergienutzung” bei-
spielsweise durch verschiedene al-
ternative Teilstrategien erreicht wer-
den.

Das EDU kénnte im Rahmen sei-
nes Leistungsprogramms die Solar-
thermie ,stark férdern” (intensivere
Behandlung als bisher), die Photo-
voltaik ,halten” (Bearbeitung wie bis-
her) und die passive Sonnenenergie-
nutzung ,zuriickstellen® (reduzierte
Behandiung).

Bei der Bewertung geht es aller-
dings nicht allein darum, die Strate-
gievariante mit dem hochsten Er-
folgspotential zu finden, sondern
auch die psychologischen und sozia-
len Aspekte der Umsetzung im Un-
ternehmen zu berucksichtigen.

Strategieentscheidung

Es gilt nun, durch Informations-
und Motivationsarbeit innerhalb des
Unternehmens eine positive Grund-
einstellung zur unvoreingenomme-
nen Prifung der Einsatzmoglichkei-
ten der regenerativen Energien zu
schaffen. Die Erfahrung beweist, daf3
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F MafBnahmen und Projekte

T |

-

Strategieumsetzung

die beste Strategie scheitert, wenn
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter ihr
Verhalten nicht nach der neuen Stra-
tegie ausrichten. Um ein Scheitern
zu vermeiden, soliten die fur diesen
Bereich verantwortlichen Kolleginnen
und Kollegen von Anfang an in die
Strategieentwicklung und -entschei-
dung mit einbezogen werden.

Umsetzung

Eine wirkungsvolle Umsetzung der
Strategie wird durch den koordinier-
ten Einsatz von verschiedenen Maf3-
nahmen erreicht. Fur die Koordinati-
on dieser MaRnahmen mul3 deswe-
gen auch ein entsprechender organi-
satorischer Rahmen mit Verantwort-
lichkeiten, Anlaufstellen etc. geschaf-
fen werden. Es ist zudem ange-
bracht, bei der Strategieumsetzung
schrittweise vorzugehen und klar de-
finierte und realistische Etappenziele
Zu setzen.

MaBnahmen und Projekte
Mit der Wahl der zu verfolgenden

Strategie ist somit die zukinftige

Zielrichtung des Unternehmens fest-

gelegt. Die gewahlte Strategie mui3

nun weiter ausgestaltet und durch

MaBnahmen und Projekte auf der

operativen Ebene erganzt werden.

Folgende Schwerpunkte konnen da-

bei gesetzt werden:

« Komplettangebote (z. B. Energie-
bereitstellung aus kombinierten
Anlagen zur Nutzung regenerativer
Energien und konventionellen
Energietragern)

« Betreibermodelle

« Finanzierungsmodelie/Contracting

« Forderungs- und Vergutungsmo-
delle

» spezielle Marketingangebote (Hil-
festellung bei der Planung, Bau
und Betrieb von Aniagen)

+ Beratung, Seminare, Flhrungen,
Schulungen

« Demonstrationsanlagen (auch An-
lagen fUr den Schulunterricht)

Beispiele

Nach diesen doch sehr theoreti-
schen Betrachtungen soll nun an
zwei Beispielen die Erarbeitung und
die Umsetzung eines Strategiekon-
zepts aufgezeigt werden.

Stadtwerke Miinchen

Im Zuge der Erstellung des Ener-
giesparkonzepts fir Minchen wurde
Anfang der 90er Jahre das Potential
fir die thermische Nutzung der
Sonnenenergie ermittelt (/6/ und /7/).
Bei Zugrundelegen von ausschlief3-
lich Wohngebauden (rd. 38.000), die
eine zentrale Warmwasserbereitung
haben, wurde eine nutzbare Flache
von 660.000 m2 berechnet. Diese
kénnte rd. 280.000 MWh/a Nutzener-
gie oder 370.000 MWh/a Endenergie
liefern. Von diesem sehr positiven Er-
gebnis befliigelt, untersuchten die
Stadtwerke 1992/93 rd. 300 Solaran-
lagen (/8/ und /9/), die mit bis zu
30 % aus dem stadtischen Forder-
programm bezuschuBt wurden. Sie
brachte einerseits die Ernlchterung,
daB sich die spezifischen Systemko-
sten — Gesamtkosten zu effektiver
Kollektorflache — im Schnitt zu etwa
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3.000 DM/m2 ergeben. Eine Auf-
schitsselung nach der Kollektor-
groBe ergibt deutliche Unterschiede:
Betragen die Kosten bei Kieinst-
anlagen (< 4 m2 Kollektorflache)
noch 5.000 DM/mZ (!), so ergeben
sich bei Anlagen ab etwa 8 m2 ziem-
lich unverandert durchschnittlich
2.000 DM m:. Auch die Kollektorart
hat einen deutlichen EinfluB auf die
Kosten: Wahrend Anlagen mit Stan-
darc-Flachkollektoren Investitionsko-
s:e~ :n Hohe von etwa 2.500 DM/m?2
ver.sachen, sind es bei den Vaku-
-~ -ohren schon uber 3.500 DM/m2,
wrterdruck-Flachkollektoren liegen
etw@ dazwischen. Man muf3 zur In-
werpretaton dieser Ergebnisse natlr-
&ch dee meist hoheren Wirkungsgra-
de der Vakuum-Bauarten mit einbe-
zehen. Eine Aufschlisselung der
Gesamtkosten ergibt, daf3 die Materi-
alkosten im Schnitt zweieinhalbmal
so0 hoch sind wie die Montagekosten.

Andererseits wird bestatigt, daB nur
4 °, eine Solaranlage aus ékonomi-
schem Grinden gebaut haben. Bej et-
wa 80 % war der Wille, etwas fur die
Umwelt zu tun, der entscheidende
Beweggrund. Wenn man bedenkt,
da3 sich eine betriebswirtschaftlich
lohnende Anwendung der Solarener-
gie hierzulande kaum realisieren 1aft,
so verwundern diese Zahlen nicht.

Als ausschlaggebende Motive wur-
den auBerdem genannt:

* Vorbildfunktion

* Forderung

* Unabhéngigkeit von Energiekrisen

* Interesse an Technik bzw. Freude
am Basteln

* Renovierung des
systems war nétig.

Fast die Halfte gab auBerdem an,

dal3 sie sich auch ohne Férderung

fur die Installation einer Solaranlage

entschieden héatte — etwa 43 % hat-

ten dies nicht getan.

Als letzte Triebkraft kam hinzu, dai3
viele den Stadtwerken bekannte So-
laranlagen nicht oder unzureichend
funktionierten. Zum Teil waren Klei-
nigkeiten schuld, die Auswirkungen
waren jedoch in der Regel sehr grof3.

All das bisher Gesagte zeigt, daB3
ein groBes Potential vorhanden ist,
das aber bisher kaum erschlossen
werden konnte.

Heizungs-

Umsetzung des ,,Marketingkon-
zepts Thermische Solaranlagen“
der ASEW bei den Stadtwerken
Miinchen

Wie oben bereits beschrieben, ist
eines der groRten Hemmnisse fir ei-
ne breite Nutzung der Sonnenener-
gie zur Brauchwassererwarmung in
vielen Féllen die fehlendg betriebs-
wirtschaftliche Rentabilitat, verbun-
den mit einer vergleichsweise hohen
Anfangsinvestition. Weiterhin beste-

hen immer noch technische Risiken
(falsche Auslegung, fehlerhafte In-
stallation etc.) die der Kunde vielfach
nicht abschatzen kann. Nach wie vor
existieren Barrieren und Zurtckhal-
tung beim Handwerker sowie organi-
satorische Defizite (Zusammenspiel
Architekt, Gewerbe, Genehmigun-
gen). An dieser Stelle greift das ,Mar-
ketingkonzept Thermische Solaranla-
gen® der ASEW. Mit dem im Konzept
aufgezeigten Handlungsmoglichkei-
ten soll eine starkere Verbreitung die-
ser Technik ausgeldst werden. Durch
die Schaffung von Anreizen, Bereit-
stellung von Hilfeleistungen und kom-
pletter Auftragsabwicklung sollen die
oben beschriebenen Hemmnisse ab-
gebaut werden.

Prinzipiell iassen sich zwei Varian-
ten unterscheiden. Einmal Gberneh-
men die Stadtwerke die Projektab-
wicklung im Kundenauftrag (Kom-
plettangebot), oder aber sie stehen
dem Kunden unterstitzend zur Seite
(Vermittlung). Zwischen beiden We-
gen sind natdrlich Mischformen und
Abwandlungen mdglich. Die Stadt-
werke Minchen haben sich fir die
erste Variante entschieden /10/.

Die einzelnen Schritte des Minch-
ner Solar-Service sehen daher wie
folgt aus:

» Beratung des Kunden: Abgestimmt
auf die Wiansche und Bedlrfnisse
des Kunden erarbeitet der Berater
der Stadtwerke ein Grobkonzept
einschlieB3lich einer Kostenschat-
zung. Wenn der Kunde damit ein-
verstanden ist, erfoigt eine weitere
Beauftragung der Stadtwerke.

* Planung bis zur Vergabe: Die Fach-
leute der Stadtwerke flhren nun ei-
ne Detailplanung durch, erstellen
das Leistungsverzeichnis und
schreiben die Anlage aus. Nach
Prifung der Angebote und nach
Rucksprache mit dem Kunden er-
teilen die Stadtwerke dem nach
Preis und Leistung gunstigsten
Bieter den Zuschlag.

* Finanzierung: Unter Berlcksichti-
gung aller ZuschufBBmobglichkeiten
wird ein kundenorientiertes Finan-
zierungskonzept erstellt, das die
anfangs vereinbarten Belastungs-
grenzen nicht Ubersteigen darf.

* Bau und Betrieb: Wahrend der Bau-
phase wird der Fortgang der Arbeit
Gberwacht. Am Ende wird die Anla-
ge zusammen mit dem Kunden ab-
genommen. Wahrend der Laufzeit
der Riickzahlungen wird die Anlage
regelméfBig gewartet, eventuelle
Mangel werden beseitigt. Ein
groB3er Vorteil ist, daf3 sich der Kun-
de bei auftretenden Stérungen nur
an die Stadtwerke als einzigen An-
sprechpartner zu wenden braucht.
Diese veranlassen umgehend die
Stérungsbeseitigung.

|

Selbstverstandiich muf3 nicht das
gesamte Komplettangebot in An-
spruch genommen werden. Gegen(-
ber dem urspriinglichen Konzept der
ASEW gibt es in Mlnchen zwei Mo-
difikationen.

1) Ausschreibung: Ein Problem
stelite die Einbeziehung der Hei-
zungsbranche, sowohl! bei Akqui-
sition der Kunden als auch bei der
Akzeptanz des Solar-Service dar.
Daher wurde das urspriingliche
Konzept der beschrankten Aus-
schreibung in einigen Fallen ver-
lassen. Wenn den SWM heute ein
Marktpartner  (Heizungsbauer,
Planer) einen Kunden bringt, ver-
senden sie das Leistungsver-
zeichnis nur an ihn. Deckt sich
das Preisangebot mit unseren Er-
fahrungswerten, bekommt er den
Auftrag. Andernfalls wird nachver-
handelt. Sollte dennoch kein Ab-
schluf3 zustande kommen, gehen
die SWM ihrerseits nicht auf den
Kunden zu. Dies fihrte zu einer
deutlichen Auftragsmehrung und
zu einer héheren Akzeptanz bei
den Anlagenbauern.

2) Finanzierung: Das Konzept sieht
eine Refinanzierung der Kapital-,
Wartungs- und Betriebskosten
durch einen Wéarmepreis vor. Die-
ser Ansatz ist nur bei groBeren
Gebduden und insbesondere in
Verbindung mit dem Warme-Ser-
vice moglich. Denn bei diesem
Gebaudetyp wird i. d. R. keine
Volldeckung im Sommer ange-
strebt. D. h. die Warme kann im-
mer abgenommen werden, oder
anders, jede erzeugte Kilowatt-
stunde Warme flie3t Gber den
Warmemengenzahler. Der Arbeit-
spreis ist identisch mit dem des
Warme-Service (52 DM/MWh,
Stand Sommer 1995). Der Grund-
preis | muBte modifiziert werden,
um zu gewabhrleisten, daf3 nicht
die ganzen Kosten dem Vermieter
angelastet werden. Wahrend der
Grundpreis | beim Warme-Ser-
vice 43 DM/KW betragt, liegt er
beim Solar-Service bei 72 DM/mz2.

Bei kleineren Anlagen ergibt sich ein
anderes Problem. Im Gegensatz zu
den Grof3anlagen werden sie Ubli-
cherweise zur 100%-Deckung im
Sommer ausgeiegt. Das bedeutet
aber auf der anderen Seite, daf3 kei-
ne Warme verrechnet werden kann,
wenn die Nutzer beispielsweise
wahrend der Sommerferien fir meh-
rere Wochen weg sind. Die Gefahr ist
somit sehr grof3, eine betriebswirt-
schaftliche Unterdeckung zu bekom-
men. Um dieses Risiko auszu-
schlief3en, haben sich die SWM ent-
schlossen, kleinere Anlagen in Form
eines Ratenverkaufs (max. Laufzeit
acht Jahre) abzuwickeln.
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Die jahrlichen Kosten werden
durch 12 geteilt und dieser Betrag
monatlich vom Kunden bezahit.
Wahrend bei dem Warmelieferungs-
konzept die Anlage stets im Besitz
der SWM bleibt, geht sie im zweiten
Fall nach Bezahlung der letzten Rate
in den Besitz des Kunden uber.

Eine weitere Neuerung ist die ga-
rantierte Warmelieferung aus Solar-
anlagen /5/. Dieses Verfahren, das
derzeit im Rahmen eines EU-Pro-
jekts von 15 Stadtwerken unter Fe-
derfuhrung der ASEW getestet wird,
regelt, daB bei Nichteinhalten des
Garantiewertes ein Teil der Investitio-
nen zurlickgezahlt werden muf. Die
zu liefernde Warmemenge wird von
einer ARGE, bestehend aus Planer,
Installateur und Hersteller, errechnet
und garantiert.

Als potentielle Kundengruppen ha-
ben sich bei groBeren Anlagen

» Eigentimergemeinschaften und

+ Kommunale Einrichtungen,

bei kleineren Anlagen die Hausbesit-
zer herauskristallisiert.

Ausgefihrte Anlagen

Nachfolgend sind die Solaranlagen
aufgefuhrt, die Gber den Munchner
Solar-Service im Jahr 1995 realisiert
oder geplant wurden.

GEW Kéln AG
Seit Mitte der achtziger Jahre wer-

den von GEW eine Reihe von Projek-

ten zur Erprobung von neuen Ener-
gietechniken und regenerativen Ener-
gien initiiert und realisiert. Damit wer-
den entsprechend dem Rahmenkon-
zept ,Energie fir KéIn" /12/, das ge-
meinsam von der Stadt Kéin und den

Kéiner Energieversorgungsunterneh-

men vor nunmehr 10 Jahren erarbei-

tet wurde, folgende Ziele verfolgt:

» Erprobung der Praxistauglichkeit
von zukunftsweisenden Anlagen flr
Stfentliche und private Anwender

» Beschleunigung der Verbreitung
dieser Techniken durch Handlungs-
anstdéBe und Realisierungshilfen
sowie deren Einbindung in die
Energieversorgung.

Beispielhaft hierfir sind die GEW-

Versuchsanlagen wie Windkraftanla-

ge, Photovoltaik-Anlage und Solar-

kollektoranlagen zu nennen. Im Rah-
men eines weiteren Projektes wird
die passive Nutzung der Solarener-
gie mittels Transparenter Warme-
dammung untersucht. Die Erfahrun-
gen hieraus sind in die GEW-eigenen

Forderungsprogramme (Investitions-

zuschisse zu Solaranlagen fur Kol-

ner Kunden, Demo-Photovoltaikanla-
gen flr KéIner Schulen, etc.) sowie in

Gebéaudeart Eigentimer Solaranlagenart 'Kollektorflache
Ferienheim Kommunaler Trager | Warmwasserbereitung 30 m?
Wohngebaude | Kommunaler Trager | Warmwasserbereitung 45 m?
Sportanlage Kommunaler Trager | Warmwasserbereitung 20 m?
Einfamilienhaus | Privat Warmwasserbereitung u.
Heizungsunterstitzung 10 m?
Einfamilienhaus | Privat Warmwasserbereitung 7,5 m?
Mehrfamilienhaus| Privat Warmwasserbereitung 15 m?
Gastehaus Verein Warmwasserbereitung 24 m?
Einfamilienhaus | Privat Warmwasserbereitung 6 m?
Betriebshof Kommunaler Trager | Warmwasserbereitung 100 m?

Tab. 2: Ausgefiihrte Anlagen 1995

Konkrete Planungen und Vertrags-
verhandiungen wurden fir 1995 far
Solaranlagen mit weiteren 250 m2
Kollektorflache geflhrt. Zudem wur-
den bei drei Solaranlagen ausfihrii-
che Untersuchen zur Fehlerbeseiti-
gung durchgefahrt.

Weitere Aktivitaten der
Stadtwerke Miinchen

Neben den oben beschriebenen
Aktivititen im Bereich der thermi-
schen Sonnenenergienutzung enga-
gieren sich die SWM zukinftig auch
starker in den Bereichen Windkraft-
nutzung (500 bis 600 kW-Anlage in
Planung) und Photovoltaik (kosten-
deckende Vergitung seit 1.1.1996).
Darliber hinaus wurden in den letz-
ten 3 Jahren rd. 3 Mio. DM fur die
Nutzung regenerativer Energien im
eigenen Unternehmen ausgegeben.
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umfassende Informations- und Bera-
tungsaktivitaten eingeflossen. Zudem
werden durch Beteiligung in Arbeits-
kreisen  verschiedener Verbéande
(ASEW, Forum fir Zukunftsenergien,
Solartechnik-Initiative Kéin etc.) ge-
meinsam mit den Kollegen anderer Mit-
gliedsunternehmen neue Akzente in
Richtung Know-How-Transfer gesetzt
und in Seminaren (z.B.der ASEW /13/,
/14/) an die zustandigen Mitarbeiter in
den Energieunternehmen vermittelt.
Ende 1994 sind die Weichen fr die
Einbindung regenerativer Energien in
die Unternehmensstrategie neu ge-
stellt worden. Dies vor dem Hinter-
grund, daB realistische Aussichten
fur die Nutzung regenerativer Ener-
gien sich in KoéIn im wesentlichen auf
die Solarenergie beschrénken. Dies
war auch schon Gegenstand einer
Mitte 1989 von GEW beim Deut-

schen Institut fur Wirtschaftsfc--

schung (DIW) in Berlin in Auftrag ge-

gebenen Untersuchung /15/.

Im windschwachen Kolner Raurr
gibt es fir die Nutzung der Wind-
energie keine realistische Perspekti-
ve. Das belegen auch die Ergebnisse
der GEW-Windkraftversuchsanlage.
Auch die Erzeugung von elektrischer
Energie durch das flieBende Gewas-
ser des Rheins scheidet aus. Die
Moéglichkeiten der Klargasnutzung
sind durch Blockheizkraftwerkeinsatz
bereits erschopft.

Im Zuge der Strategieliberlegungen
ermittelte Nutzungsmoglichkeiten fir
die thermische und photovoltaische
Nutzung der Sonnenenergie zeigen,
daB in beiden Fallen beachtenswerte
Potentiale vorliegen, die sich aller-
dings wegen der hohen Bereitstel-
lungskosten und der damit verbunde-
nen hohen Anfangsinvestitionen so-
wie anderer Hemmnisse bislang nicht
erschlieBen lieBen. Rund ein Viertel
des Brauchwarmwasserbedarfes der
Kélner Haushalte lieBe sich Uber die
solare Nutzwdrme und schatzungs-
weise gut ein Prozent der gesamten
GEW-Stromabgabe Uber PV-Anlagen
bereitstellen.

Unter Abwagung der Nutzungs-
maoglichkeiten und der Marktchancen
dieser Systeme hat sich die Unter-
nehmensleitung in Abstimmung mit
den Fachbereichen zu folgender
Strategie entschieden:

« zunachst die Solarthermie ver-
starkt voranzutreiben, d. h. neben
der Beratung und der Zuschuf3for-
derung ein neues Marketingkon-
zept zur Einbindung von thermi-
schen Solaranlagen in das GEW-
Warmepaket zu entwickeln und
einzuflhren,

» den bereits bei der Photovoltaik be-
schrittenen Weg der allgemeinen
Beratung, der mafBvollen Férde-
rung und des Betriebs von Demon-
strationsanlagen bei GEW und
Kunden fortzufiihren,

« die passive Sonnenenergienutzung
durch Erfahrungen mit Anlagen im
Demonstrationsbereich (Transparen-
te Warmedammung im neuen GEW-
Wasserlabor) vorwarts zu treiben.
Eine wesentliche Neuerung des

Strategiekonzeptes ist das Marke-

tingkonzept zur Einbindung von ther-

mischen Solaranlagen in das GEW-

Warmepaket, das nachfolgend kurz

skizziert wird.

Marketingkonzept ,,Einbindung von
Thermischen Solaranlagen in das
GEW-Wiarmepaket“ der GEW Kéln AG
Bei dem ,Warmepaket” handelt es
sich um ejn Bundel von Dienstlei-
stungen, die GEW und die anderen
Koéiner Gasversorger seit 1987/88
den Kunden anbieten. Diese Dienst-




Strategien

leistungen (Beratung vor Ort, Erstel-
lung eines Leistungsverzeichnisses
mit Festpreisangebot, Finanzierung
der gesamten MafBnahme, Vergu-
tung der Restdlmengen etc.) werden
mit den drtlichen Heizungsfachfirmen

(Innung) als Gemeinschaftsaktion

angeboten und erleichtern den Kun-

den die Umstellung von Ol oder Koh-
le auf Gas oder Fernwarme.

Dieses Dienstleistungspaket wurde
nun um thermische Solaranlagen er-
ganzt. Damit wird seitens GEW inter-
essierten Kunden die komplette Be-
treuung beim Kauf und Installation ei-
ner Solaranlage angeboten. Wesent-
liche Inhalte des Solarwarmepaketes
sind verbindliche Festpreise flr
Solaranlagen, die Betreuung des
Kunden durch GEW bis zur Abnah-
me der Anlagen sowie Finanzie-
rungshilfen. GEW hat dazu gemein-
sam mit der Innung Sanitar, Heizung
und Klimatechnik in einem Lei-
stungsverzeichnis verbindliche Fest-
preise fir die Solaranlagen bzw. An-
lagenkomponenten festgelegt. An
diese Preise sind die der Gemein-
schaftsaktion angeschlossenen
Fachfirmen (Anfang 1996 16 Firmen)
bei Vorlage des GEW-Leistungsver-
zeichnisses gebunden.

Im einzelnen umfaBt das Pro-
gramm folgende Stufen:

1. Kundenberatung: Der Kunde er-
halt neben einer qualifizierten Be-
ratung ein Grobkonzept flr seine
solarthermische Anlage, verbun-
den mit einer Grobschatzung der
Investitionen und sonstigen Ko-
sten. Die Solaranlage ist abge-
stimmt auf die speziellen Bedri-
nisse der Kunden und seinen Ver-
héltnissen vor Ort. Grundsatzlich
kann der Kunde zwischen einer
Flachkollektor- und einer Vaku-
umréhrenkollektoranlage wéahlen.

2. Beauftragung: Der Kunde unter-
schreibt das Leistungsverzeichnis
der GEW und geht damit zu einer
erfahrenen Fachfirma, die sich
der Gemeinschaftsaktion ange-
schlossen hat.

3. Planung und Bau: Die Detailpla-
nung, Ausfihrung und Bau der
Anlage erfolgt durch die Fachfir-
ma auf der Basis des Leistungs-
verzeichnisses zu den vereinbar-
ten Festpreisen.

4. Finanzierung: GEW gewahrt auf
Wunsch eine Finanzierungshilfe.
Die Eigenbeteiligung betragt 15
%. Der Kredit ist innerhalb von

| funf Jahren rickzahibar. Bei

Kreditbeanspruchung Uber GEW

erhalt die Fachfirma den gesam-

ten Rechnungsbetrag von GEW.

Die Abrechnung mit dem Kunden

erfolgt durch GEW. Der effektive

Jahreszins liegt zur Zeit (Jan.

1996) bei 5,7 %.

5.

Abnahme und Betrieb: Die Anlage
wird nach Fertigstellung zusam-
men mit dem Kunden von GEW
abgenommen und dem Kunden
fur den bestimmungsgemanen
Betrieb Ubergeben.

Die Erweiterung des ,Warmepake-
tes* auf thermische Solaranlagen be-
findet sich seit Anfang 1996 in der
praktischen Umsetzung.

Begleitet werden die Aktivitdten bei
GEW durch einen standigen Arbeits-
kreis ,Neue Technologien/Erneuer-
bare Energien®, der mit Mitarbeitern
aus den betroffenen Fachbereichen
Vertrieb und Energiewirtschaft be-
setzt ist. Bei Bedarf werden Fachleu-
te anderer Fachabteilungen hinzuge-
zogen.

Mitglieder des
ASEW-Arbeitskreises

Dortmunder Energie- und Wasser-
versorgung

Stadtwerke Elmshorn
Stadtwerke Emden

AVU Gevelsberg
Stadtische Werke Kassel
GEW Kaéln

Stadtwerke Langen
Stadtwerke Leipzig
Stadtwerke Minchen
EWAG Nirnberg
Stadtwerke Osnabrick
Zweckverband Ostholstein
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Hinweis

Der Leitfaden ,Unternehmensstra-
tegien zur Einbindung erneuerbarer
Energiequellen" kann bei der Ge-
schéftsstelle der ASEW in Kéin an-
gefordert werden.
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