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Viele Kundenanfragen bei den verschiedenen Energiedienstleistungs-
unternehmen (EDU) zeigen, welch großes Interesse das Thema ,,regene-
rative Energien" beiVerbrauchern und in der Offentlichkeit erlangl hat.
Die EDUs sind daher aufgerufen, sich diesem neuen Thema zu widmen.
lhre Aufgabe ist es, sich zu einem kompetenten Partner für den Kunden
bei der Lösung ihrer Probleme zu entwickeln. Neben dem traditionellen
Bereich der konventionellen Energieversorgung gehört dazu auch der
Einsatz regenerativer Energien. ln der Arbeitsgemeinschaft kommunaler
Versorgungsunternehmen zur Förderung rationeller, sparsamer und um-
weltschonender Energieverwendung und rationeller Wasserverwendung
im VKU (ASEW) haben sich deshalb bundesweit mehr als 200 Stadtwer-
ke zulammengeschlossen, um geeignete Wege für die Entwicklung vom
Energieversorgungs- hin zum Energiedienstleistungsunternehmen auf-
zuzeigen.

Die ASEW hat derzeit  11 Arbeits-
kreise u.a. mit  der Zielsetzung, Un-
ter lagen (Beraterhandbücher,  Bro-
schüren, Infoblätter etc.)  und Kon-
zeple zu erarbeiten, die von den Mit-
gl iedsunternehmen gemeinsam ge-
nutzt werden. Darüber hinaus veran-
stal tet  die ASEW Seminare, in denen
die entwickelten Konzepte praxis-
g recht vorgetragen werden.

Als die ASEW 1989 gegründet wur-
de, war der Arbeitskreis 8 , ,Anwen-
dung neuer und erneuerbarer Ener-
giequel len" einer der ersten, der die
Arbe i t  au fnahm.  A ls  d r ing l i chs tes
Thema, das vom Arbeitskreis vorran-
gig bearbeitet  werden sol l te,  kr istal l i -
s ierte sich die thermische Sonnen-
energienutzung heraus. So wurde in
den Jahren 1989 bis 1993 das . .Mar-
ket ingkonzept Thermische Solaranla-
gen" /2/ entwickelt, das mittleruveile
von einigen Stadtwerken umgesetzt
wird. Dieses umfaßt neben der
.  Planung bis zu Erstel lung des Lei-

stungsverzeichnisses
. Ausschreibung, Prüfung der Ange-

bote bis zur Vergabe an den gün-
stigsten Bieter

.  Bauüberwachung bis zur Endab-
nahme

. regelmäßigen Wartung

. auch die Finanzierung der Anlage
durch das Energiedienst leistungs-
unternehmen (EDU).
Auf der technischen Seite wurden

Muster leistu ngsverzeichn isse u nd
anwendungsgerechte  P lanungsun-
terlagen erarbeitet. Inzwischen lie-
gen diese Unter lagen auch für die
Bereiche Photovoltaik und Windkraft-
nutzung /31 vor.

Um den mit  den regenerat iven
Energien im EDU befaßten Mitarbei-
ter innen und Mitarbeitern eine Richt-

. Stadtwerke München, Abt. Energieservice

.. GEW Köln AG, Abt. Energiewirtschaft

schnur für eine einheit l iche, kunden-
or ient ierte Vorgehensweise zu ge-
ben, sind neben technischen Unter-
lagen auch Strategiekonzepte not-
wendig. Diese Konzepte sol len den
Stellenwert der regenerativen Ener-
gien im Kontext untereinander und
vor dem Hintergrund der spezif i -
schen Umsetzungsmögl ichke i ten
durch das jewei l ige EDU aufzeigen.
D ie  Unternehmensf  ührung is t  h ie r
die Entscheidungsebene für eine in-
tensive Auseinandersetzung mit  die-
sen Mögl ichkeiten, denn die Umset-
zung ist  nur auf der Basis einheit l ich
akzept ierter Unternehmensziele und
Strategiekonzepte möglich.

Das war der Anlaß für den Arbeits-
kreis 8, nach der Erarbeitung der Pla-
nungsunter lagen sowie des Marke-
t ingkonzepts nun den Leit faden "Un-

te rnehmensst ra teg ien  zur  E inb in -
dung von erneuerbaren Energiequel-
len beim Energiedienst leistungsun-
ternehmen" l4l herauszugeben, der
eine Hi l festel lung zur Erstel lung von
Strategiekonzepten für den kommu-
nalen Bereich gibt.  lm folgenden sol l
das Konzept im wesentlichen vorge-
stellt und an zwei Beisoielen veran-
schaul icht werden.

Das Strategieentwicklu n gskonzept
Ziel der Strategieentwicklung ist es,

sich Klarheit  über die zukünft ige
Marschrichtung des Unternehmens
zu verschaffen. Die Strategie dient
den Führungskräften und den Mitar-
beitern als Richt l in ie für ihre Ent-
scheidungen und ihr tägl iches Vorge-
hen. Die einzelnen Schri t te von der
Strategieentwicklung bis zur Strate-
gieumsetzung zeigt Abbi ldung 1.

Informationsanalyse
In diesem ersten Schri t t  geht es

zunächst darum, die bisherige Hal-
tung sowie die heutigen Tätigkeitsfel-

der des Unternehmens im Bereich
der regenerat iven Energien autzuzei-
gen. Neben der Beurtei lung des ei-
genen Unternehmens geht es auch
darum, das.. Umfeld zu betrachten
und in die Uberlegungen mit  einzu-
beziehen.

Mög liche Tätigkeitsfelder
lm zweiten Schri t t  müssen die ein-

zelnen Tätigkeitsfelder zur Nutzung
regenerat iver Energien im kommuna-
len Bereich auf ihre pr inzipiel le Rea-
l is ierungsaussichten hin abgefragt
werden. Aufgrund lokaler Gegeben-
heiten haben nicht al le Energieträger
die gleiche Bedeutung. Für die Be-
wertung sol l ten aber nicht nur be-
triebswirtschaftliche und marktbezo-
gene Kriterien herangezogen wer-
den, sondern es sind insbesondere
die mögl ichen Beiträge zur Energie-
versorgung und zur Umweltent la-
stung zu berücksicht igen.

In derTabel le 1 sind eine Reihe von
Mögl ichkeiten zur Nutzung regenera-
t iver Energien in Strom- und Wärme-
versorgung auf gef ührt .

Strategieziel und Nutzen
Auf der Basis der mögl ichen, auf

die besonderen lokalen Begeben-
heiten eingegrenzten Tät igkeitsge-
biete müssen nun die interessanten
Ansätze herauskristallisiert und eine
Leitidee sowie ein Strategieziel ent-
wickelt werden. Die Leitidee könnte
z .  B . lau ten :
. kompetenter Ansprechpartner für

den Einsatz der Sonnenenergie zu
sern .

Dementsorechend könnte das dazu-
gehörige strategische Ziel  sein:

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

Diese qualitative Aussage kann auch
durch  So l lvorgaben oder  Z ie l
erreichungsgrade konkretisiert wer-
den, z. B. 1 bis 2 "/o des leitungsge-
bundenen Endenergieverbrauches
im Jahr 2005 mit regenerativen Ener-
gien zu decken. Mit  der Wahl des
Strategieziels sollte gleichzeitig der
mögliche Nutzen festgehalten wer-
den, z.  B.
.  s ich auf diesem Feld zu prof i l ieren

und ein umwelt freundl ich-or ient ier-
tes lmage aufzubauen,

. Erfahrungen mit neuen Aufgaben-
feldern zu sammeln,

.  zusätzl iche Umsätze und Gewinne
zu erzielen.
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Tab. 1: (oben): Regenerative Energieträger zur Strom- und

Wärmeerzeugung

Abb. 1: (rechts): Schritte eines Strategiekonzepts

.  neue HandlungssPie l räume zu
schalfen,

. sich von anderen Unternehmen ab-
zugrenzen.

Erarbeiten und Bewerten von
Strategievarianten

In dei Regelwerden mehrere alter-
native Straiegievarianten oder Teil-
strategien zur Diskussion stehen'
Diese-sind einer weiteren sorgfälti-
qen Bewertung zu unterziehen. So
[onnte das o. g. Strategieziel der ,Jor-
c ier ten Solarenerg ienutzung"  bet -
soielsweise durch verschiedene al-
törnative Teilstrategien erreicht wer-
oen.

Das EDU könnte im Rahmen set-
nes Leistungsprogramms die Solar-
thermre,,stark Jördern" ( intensivere
Behandlung als bisher), die Photo-
voltaik,,halten" (Bearbeitung wie bis-
her) und die passive Sonnenenergie-
nut2ung, ,zurückste l len"  ( reduzier te
Behandlung).

Bei der Bewertung geht es al ler-
dinos nicht al lein darum, die Strate-
oieiariante mit dem höchsten Er-
ö lospotent ia l  zu f inden,  sondern
auörr 'oie psychologischen und sozia-
len Aspektd der Umsetzung im Un-
ternehmen zu berücksichtigen.

Strategieentscheidung
fs d'itt nun, durch lnformations-

und Mbtivationsarbeit innerhalb des
Unternehmens eine posit ive Grund-
einstel lung zur unvoreingenomme-
nen Prüfung der Einsatzmöglichkei-
ten der regenerativen Energien zu
schaffen. Die ErJahrung beweist, daß
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die beste Strategie scheitert, wenn
Mitarbeiter innen und Mitarbeiter ihr
Verhalten nicht nach der neuen Stra-
teoie ausrichten. Um ein Scheitern
zu"vermeiden, sol l ten die für diesen
Bereich verantwort l ichen Kol leginnen
und Kol legen von Anfang an tn die
Strategieentwicklung und -entschei-

Oung mit  einbezogen werden.

Umsetzung
Eine wirkungsvol le Umsetzung der

Strategie wird- durch den koordinier-
ten Eiäsatz von verschiedenen Maß-
nahmen erreicht.  Für die Koordinat i-
on dieser Maßnahmen muß deswe-
qen auch ein entsprechender organl-
öatorischer Rahmen mit Verantwort-
l ichkeiten, Anlaufstel len etc '  geschaf-
fen werden. Es ist  zudem ange-
bracht,  bei  der Strategieumsetzung
schri t tweise vorzugehen und klar de-
f inierte und real ist ische Etappenztele
zu selzen.

Maßnahmen und Projekte
Mit  der Wahl der zu ver lolgenden

Strategie ist  somit  die zukünft ige
Zielr ichtung des Unternehmens fest-
oeleot.  Die qewählte Strategie muß
äun'weiter äusgestal tet  und durch
Maßnahmen und Projekte auf der
ooerativen Ebene ergänzt werden'
Fblgende SchwerPunkte können da-
bei oesetzt weroen:
. Kömplettangebote (2. B. .Energie-

berei tstel lung aus kombinierten
Anlagen zur Nutzung regenerat iver
Eneigien und konvent ionel len
Energieträgern)

. Betreibermodelle

.  Finanzierun gsmodel le/Contract ing

. Förderungs- und Vergütungsmo-
del le

.  speziel le Market ingangebote (Hi l -
föstel lung bei der Planung, Bau
und Betr ieb von Anlagen)

.  Beratung, Seminare, Führungen'
Schulungen

. Demonstrationsanlagen (auch An-
lagen für den Schulunterr icht)

Beispiele
Naöh diesen doch sehr theoret i -

schen Betrachtungen sol l  nun an
zwei Beispielen die Erarbeitung und
die Umsetzung eines Strategiekon-
zepts aufgezeigt werden.

Stadtwerke München
lm Zuge der Erstel lung des Ene.r-

oiesparkbnzepts für MÜnchen wurde
Anfänq der gOer Jahre das Potential
f  ü r  d ie  thermische Nutzung der
Sonnenenergie ermittelt (16l und 17l)'
Bei Zugrund-elegen von ausschließ-
l ich Wo-hngebäuden (rd. 38.000) '  die
eine zentrale Warmwasserbereitung
haben, wurde eine nutzbare Fläche
von 660.000 mz berechnet. Diese
könnte rd.280.000 MWh/a Nutzener-
oie oder 370.000 MWh/a Endenergie
i'refern.Von diesem sehr positiven Er-
oebnis bet lüqelt ,  untersuchten die
ötadtwerke 1092/93 rd. 300 solaran-
laoen (/8/  und /9/) ,  die mit  bis zu
s0- Z äus dem städtischen Förder-
orooramm bezuschußt wurden' Sie'Uraönte 

einerseits die Ernüchterung,
daß sich d'ie spezifischen Systemko-
sten - Gesamtkosten zu effektiver
KollektorJläche - im Schnitt zu etwa
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3.000 DM/mz ergeben.  E ine  Auf -
sch lüsse lung nach der  Ko l lek to r -
größe ergibt deut l iche Unterschiede:
Bet ragen d ie  Kos ten  be i  K le ins t -
anlagen (.  4 7n2 Kol lektorf  täche)
noch 5.000 DMimz (!) ,  so ergeben
sich bei Anlagen ab etwa B m2 ziem-
l i ch  unverander l  durchschn i t t l i ch
2.000 DM m:. Atrch die Kollektorart
hat ernen deut lchen Einf luß auf die
Kosten: Während Anlagen mit Stan-
C a.: - Fiachkolektoren I nvestitio ns ko-
s:e^ 'n f|Öle von etwa 2.500 DM/mz
.e'-'sdgr. sind es bei den Vaku-
--'cfien schon über 3.500 DM/mz.
.r^:erütd(-Flachkol lektoren liegen
eu ünischen. Man muß zur In-
terfäbn dieser Ergebnisse natür-
th (F meist höheren Wirkungsgra-
It (br Vakuum-Bauarten mit einbe-
zäpn. Eine Aufschlüsselung der
Gesamtkosten ergibt, daß die Materi-
&sten im Schnit t  zweieinhalbmal
so hoch sind wie die Montagekosten.

Andererseits wird bestät igt ,  daß nur
4 o6 eine Solaranlage aus ökonomi-
schem Gründen gebaut haben. Bei et-
wa 80 o/" war der Wille, etwas für die
Umwelt  zu tun, der entscheidende
Beweggrund. Wenn man bedenkt,
daß sich eine betriebswirtschaftlich
lohnende Anwendung der Solarener-
gie hierzulande kaum real is ieren läßt,
so verwundern diese Zahlen nicht.

Als ausschlaggebende Motive wur-
den außerdem genannt:
.  Vorbi ldfunkt ion
. Förderung
. Unabhängigkeit  von Energiekr isen
. Interesse an Technik bzw. Freude

am Basteln
.  Renov ie rung des  He izungs-

systems war nötig.
Fast die Hälf te gab außerdem an,
daß sie sich auch ohne Förderuno
für die Instal lat ion einer Solaranlagö
entschieden hätte - etwa 43 % häI-
ten dies nicht getan.

Als letzte Triebkraft kam hinzu, daß
viele den Stadtwerken bekannte So-
laranlagen nicht oder unzureichend
funkt ionierten. Zum Tei l  waren Klei-
nigkeiten schuld, die Auswirkungen
waren jedoch in der Regel sehr groß.

Al l  das bisher Gesagte zeigt,  daß
ein großes Potent ial  vorhanden ist ,
das aber bisher kaum erschlossen
werden konnte.

Umsetzung des,,Market ingkon-
zepts Thermische Solaranlagen"
der ASEW bei den Stadtwerken
München

Wie oben berei ts beschrieben, ist
eines der größten Hemmnisse für ei-
ne brei te Nutzung der Sonnenener-
gie zur Brauchwasserenvärmung in
vielen Fäl len die fehlende betr iebs-
wirtschaft l iche Rentabi l i tät ,  verbun-
den mit  einer vergleichsweise hohen
Anfanosinvestition. Weiterhin beste-

hen immer noch technische Risiken
(falsche Auslegung, fehlerhafte In-
stal lat ion etc.)  die der Kunde viel fach
nicht abschätzen kann. Nach wie vor
exist ieren Barr ieren und Zurückhal-
tung beim Handwerker sowie organi-
sator ische Defiz i te (Zusammenspiel
Architekt,  Gewerbe, Genehmigun-
gen).  An dieser Stel le grei f t  das , ,Mar-
ket ingkonzept Thermische Solaranla-
gen" der ASEW. Mit  dem im Konzept
aufgezeigten Handlungsmögl ichkei-
ten sol l  eine stärkere Verbrei tung die-
ser Technik ausgelöst werden. Durch
die Schaffung von Anreizen, Bereit-
stel lung von Hi l feleistungen und kom-
pletter Auftragsabwicklung sol len die
oben beschriebenen Hemmnisse ab-
gebaut werden.

Prinzipiel l  lassen sich zwei Varian-
ten unterscheiden. Einmal überneh-
men die Stadtwerke die Projektab-
wicklung im Kundenauftrag (Kom-
plettangebot),  oder aber sie stehen
dem Kunden unterstützend zur Seite
(Vermit t lung).  Zwischen beiden We-
gen sind natür l ich Mischformen und
Abwandlungen mögl ich. Die Stadt-
werke München haben sich für die
erste Variante entschieden 1101.

Die einzelnen Schri t te des Münch-
ner Solar-Service sehen daher wie
folgt aus:
.  Beratung des Kunden:Abgest immt

auf die Wünsche und Bedürfnisse
des Kunden erarbeitet der Berater
der Stadtwerke ein Grobkonzeot
einschl ießl ich einer Kostenschät-
zung. Wenn der Kunde damit ein-
verstanden ist, erfolgt eine weitere
Beauftragung der Stadtwerke.

.  Planung bis zurVergabe:Die Fach-
leute der Stadtwerke führen nun ei-
ne Detai lplanung durch, erstel len
das  Le is tungsverze ichn is  und
schreiben die Anlage aus. Nach
Prüfung der Angebote und nach
Rücksorache mit  dem Kunden er-
tei len die Stadtwerke dem nach
Pre is  und Le is tung güns t igs ten
Bieter den Zuschlag.

.  Finanzierung: Unter Berücksicht i -
gung al ler Zuschußmögl ichkeiten
wird ein kundenorient iertes Finan-
zierungskonzept erstel l t ,  das die
anfangs vereinbarten Belastungs-
grenzen nicht übersteigen dad.

.  Bau und Betr ieb:Während der Bau-
phase wird der Fortgang der Arbeit
überwacht. Am Ende wird die Anla-
ge zusammen mit  dem Kunden ab-
genommen. Während der Laufzeit
der Rückzahlungen wird die Anlage
regelmäßig gewartet,  eventuel le
Mänge l  werden bese i t ig t .  E in
großer Vortei l  ist ,  daß sich der Kun-
de bei auftretenden Störungen nur
an die Stadtwerke als einzigen An-
sprechpartner zu wenden braucht.
Diese veranlassen umgehend die
Störungsbeseit igung.

Selbstverständl ich muß nicht das
gesamte Komplettangebot in An-
spruch genommen werden. Gegenü-
ber dem ursprüngl ichen Konzept der
ASEW gibt es in München zwei Mo-
dif  ikat ionen.
1)  Ausschre ibung:  E in  Prob lem

stel l te die Einbeziehung der Hei-
zungsbranche, sowohl bei  Akqui-
si t ion der Kunden als auch bei der
Akzeptanz des Solar-Service dar.
Daher wurde das ursprüngl iche
Konzept der beschränkten Aus-
schreibung in einigen Fäl len ver-
lassen.Wenn den SWM heute ein
Marktpartner (Heizungsbauer,
Planer) einen Kunden br ingt,  ver-
senden sie das Leistungsver-
zeichnis nur an ihn. Deckt sich
das Preisangebot mit  unseren Er-
fahrungswerten, bekommt er den
Auftrag. Andernfal ls wird nachver-
handelt .  Sol l te dennoch kein Ab-
schluß zustande kommen, gehen
die SWM ihrerseits nicht auf den
Kunden zu. Dies führte zu einer
deut l ichen Auftragsmehrung und
zu einer höheren Akzeptanz bei
den Anlagenbauern.

2) Finanzierung: Das Konzept sieht
eine Ref inanzierung der Kapital- ,
War tungs-  und Bet r iebskos ten
durch einen Wärmepreis vor.  Die-
ser Ansatz ist  nur bei größeren
Gebäuden und insbesondere in
Verbindung mit  dem Wärme-Ser-
vice mögl ich. Denn bei diesem
Gebäudetyp wird i .  d.  R. keine
Vol ldeckung im Sommer ange-
strebt.  D. h. die Wärme kann im-
mer abgenommen werden, oder
anders, jede erzeugte Kilowatt-
stunde Wärme f l ießt über den
Wärmemengenzähler. Der Arbeit-
spreis ist  ident isch mit  dem des
Wärme-Service (52 DM/MWh,
Stand Sommer 1995).  Der Grund-
preis I  mußte modif iz iert  werden,
um zu gewährleisten, daß nicht
die ganzen Kosten dem Vermieter
angelastet werden. Während der
Grundoreis I  beim Wärme-Ser-
vice 43 DM/kW beträgt, liegt er
beim Solar-Service bei72 DM/mz.

Bei k leineren Anlagen ergibt s ich ein
anderes Problem. lm Gegensatz zu
den Großanlagen werden sie übl i -
cherwelse zur 100"/o-Deckung im
Sommer ausgelegt.  Das bedeutet
aber auf der anderen Seite,  daß kei-
ne Wärme verrechnet werden kann,
wenn d ie  Nutzer  be isp ie lswe ise
während der Sommerfer ien für meh-
rere Wochen weg sind. Die Gefahr ist
somit  sehr groß, eine betr iebswirt-
schaft l iche Unterdeckung zu bekom-
men.  Um d ieses  R is iko  auszu-
schl ießen, haben sich die SWM ent-
schlossen, kleinere Anlagen in Form
eines Ratenverkaufs (max. Laufzeit
acht Jahre) abzuwickeln.

i
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Die jähr l ichen Kosten werden
durch 12 getei l t  und dieser Betrag
monatl ich vom Kunden bezahlt .
Während bei dem Wärmel ieferungs-
konzept die Anlage stets im Besitz
der SWM bleibt,  geht sie im zweiten
Fal l  nach Bezahlung der letzten Rate
in den Besitz des Kunden über.

Eine weitere Neuerung ist  die ga-
rantierte Wärmelieferung aus Solar-
anlagen /5/. Dieses Verfahren, das
derzeit  im Rahmen eines EU-Pro-
iekts von 15 Stadtwerken unter Fe-'derführung 

der ASEW getestet wird,
regelt ,  daß bei Nichteinhalten des
Garantiewertes ein Teil der Investitio-
nen zurückgezahlt  werden muß. Die
zu liefernde Wärmemenge wird von
einer ARGE, bestehend aus Planer,
lnstal lateur und Herstel ler,  errechnet
und garant iert .
Als potent iel le Kundengruppen ha-
ben sich bei größeren Anlagen
. Eigentümergemeinschaften und
. Kommunale Einr ichtungen,
bei k leineren Anlagen die Hausbesit-
zer herauskristal l is iert .

Ausgeführte Anlagen
Nachfolgend sind die Solaranlagen

aufoeführt .  die über den Münchner
Sblär-service im Jahr 1995 real is iert
oder geplant wurden,

Eigentümer

Kommunaler Träger
Kommunaler Träger
Kommunaler Träger
Privat

Privat
Privat
Verein
Privat
Kommunaler Träger

Tab.2: Ausgeführte Anlagen 1995

Konkrete Planungen und Vertrags-
verhandlungen wurden für 1995 für
Solaranlagen mit weiteren 250 m2
Kollektorfläche geführt. Zudem wur-
den bei drei  Solaranlagen ausführl i -
che Untersuchen zur Fehlerbeseit i -
gung durchgeführt .

Weitere Aktivitäten der
Stadtwerke München

Neben den oben beschriebenen
Aktivitäten im Bereich der thermi-
schen Sonnenenergienutzung enga-
qieren sich die SWM zukünft ig auch
ötärker in den Bereichen Windkraft-
nutzung (500 bis 600 kW-Anlage in
Planung) und Photovoltaik (kosten-
deckende Vergütung seit  1.1.1996).
Darüber hinaus wurden in den letz-
ten 3 Jahren rd. 3 Mio. DM für die
Nutzung regenerativer Energien im
eigenen Unternehmen ausgegeben.
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GEW Köln 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 ini t i iert  und real is iert .  Damit wer-
den entsorechend dem Rahmenkon-
zept ,,Energie für Köln" 1121, das ge-
meinsam von der Stadt Köln und den
Kölner Energieversorgungsunterneh-
men vor nunmehr 10 Jahren erarbei-
tet wurde, folgende Ziele verfolgt:
.  Erprobung der Praxistaugl ichkeit

von zukunftsweisenden Anlagen fÜr
öffentliche und private Anwender

.  Besch leun igung der  Verbre i tung
dieser Techniken durch Handlungs-
ans töße und Rea l is ie rungsh i l fen
sowie  deren E inb indung in  d ie
Energieversorgung.

Beispielhaft  hierfür s ind die GEW-
Versuchsanlagen wie Windkraftanla-
ge, Photovoltaik-Anlage und Solar-
kol lektoranlagen zu nennen. lm Rah-
men eines weiteren Projektes wird
die passive Nutzung der Solarener-
gie mit tels TransParenter Wärme-
dämmung untersucht.  Die ErJahrun-
gen hieraus sind in die GEW-eigenen
Förderungsprogramme ( lnvest i t ions-
zuschüsse zu Solaranlagen für Köl-
ner Kunden, Demo-Photovoltaikanla-
oen für Kölner Schulen, etc.)  sowie in

Solaranlaoenart KollektorJläche

schen Ins t i tu t  fü r  Wi r tschaf ts fc '
schung (D lW)  in  Ber l in  in  Auf t rag  ge '
gebenen Untersuchung /1 51.

lm windschwachen Kölner Raur
gibt es für die Nutzung der Wind
energie keine real ist ische Perspektt-
ve. Das belegen auch die Ergebnisse
der GEW-W|ndkraftversuchsanlage.
Auch die Erzeugung von elektr ischer
Energie durch das f l ießende Gewäs-
ser des Rheins scheidet aus. Die
Mögl ichke i ten  der  K lä rgasnutzung
sind durch Blockheizkra{twerkeinsatz
bereits erschöpft.

lm Zuge der Strategieüberlegungen
ermittelte Nutzungsmöglichkeiten für
die thermische und photovoltaische
Nutzung der Sonnenenergie zeigen,
daß in beiden Fällen beachtenswerte
Potent iale vor l iegen, die sich al ler-
dings wegen der hohen Berei tstel-
lunoskosten und der damit  verbunde-
nei hohen Anfangsinvestitionen so-
wie anderer Hemmnisse bislang nicht
erschl ießen l ießen. Rund ein Viertel
des Brauchwarmwasserbedarfes der
Kölner Haushalte l ieße sich über die
solare Nutzwärme und schätzungs-
weise gut ein Prozent der gesamten
GEW-Stromabgabe über PV-Anlagen
berei tstel len.

Unter Abwägung der Nutzungs-
mögl ichkeiten und der Marktchancen
dieser Systeme hat sich die Unter-
nehmenslei tung in Abst immung mit
den Fachbere ichen zu  fo lgender
Strategie entschteden:
.  zunächs t  d ie  So lar thermie  ver -

stärkt voranzutreiben, d. h.  neben
der Beratung und der Zuschußför-
derung ein neues Market ingkon-
zepl zut Einbindung von thermi-
schen Solaranlagen in das GEW-
Wärmepaket zu entwickeln und
einzuf ühren,

. den bereits bei der Photovoltaik be-
schri t tenen Weg der al lgemeinen
Beratung, der maßvol len Förde-
rung und des Betr iebs von Demon-
s t ra t ionsan lagen be i  GEW und
Kunden fortzuführen,

.  die passive Sonnenenergienutzung
durch Erfahrungen mit  Anlagen im
Demonstrationsbereich (Transparen-
te Wärmedämmung im neuen GEW-
Wasserlabor) vorwärts zu treiben.
Eine wesent l iche Neuerung des

Strategiekonzeptes ist das Marke-
t ingkonzept zur Einbindung von ther-
mischen Solaranlagen in das GEW-
Wärmepaket, das nachfolgend kurz
skizziert  wird.

Market ingkonzePt, ,Einbindung von
Thermischen Solaranlagen in das
GEW-Wärmepaket" der GEW Köln AG

Bei dem ,,WärmePaket" handelt es
sich um etn Bündel von Dienst lei-
stunoen. dre GEW und die anderen
Kölnär Gasversorger sei t  1987/88
den Kunden anbieten. Diese Dienst-
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Warmwasserbereitung
Warmwasserbereitung
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umfassende Informations- und Bera-
tungsaktivitäten eingeflossen. Zudem
werden durch Beteiligung in Arbeits-
kreisen verschiedener Verbände
(ASEW Forum für Zukunftsenergien,
Solartechnik-lnitiative Köln etc.) ge-
meinsam mit den Kollegen anderer Mit-
gliedsunternehmen neue Akzente in
Richtung Know-How-Transfer gesetzt
und in Seminaren (2. B. der ASEW /13/,
l14l) an dre zuständigen Mitarbeiter in
den Energieunternehmen vermittelt.

Ende 1994 sind die Weichen f  ür die
Einbindung regenerat iver Energien in
die Unternehmensstrategie neu ge-
stel l t  worden. Dies vor dem Hinter-
grund, daß realistische Aussichten
für die Nutzung regenerativer Ener-
gien sich in Köln im wesent l ichen auf
die Solarenergie beschränken. Dies
war auch schon Gegenstand einer
Mitte 1989 von GEW beim Deut-
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le istungen (Beratung vor Ort,  Erstel-
lung eines Leistungsverzeichnisses
mit Festpreisangebot, Finanzierung
der gesamten Maßnahme, Vergü-
tung der Restölmengen etc.)  werden
mit den ört l ichen Heizungsfachf irmen
( lnnung)  a ls  Gemeinschaf tsak t ion
angeboten und er leichtern den Kun-
OeÄ die Umstel lung von Öl oder Koh-
le auf Gas oder Fernwärme.

Dieses Dienstleistungspaket wurde
nun um thermische Solaranlagen er-
gänzt. Damit wird seitens GEW inter-
essierten Kunden die komolette Be-
treuung beim Kauf und lnstal lat ion ei-
ner Solaranlage angeboten. Wesent-
liche Inhalte des Solarwärmeoaketes
s ind  verb ind l i che  Fes tpre ise  f  ü r
So laran lagen,  d ie  Bet reuung des
Kunden durch GEW bis zur Abnah-
me der  An lagen sowie  F inanz ie -
rungshi l fen. GEW hat dazu gemein-
sam mit  der Innung Sanitär,  Heizung
und K l imatechn ik  in  e inem Le i -
stungsverzeichnis verbindliche Fest-
preise für die Solaranlagen bzw. An-
lagenkomponenten festgelegt.  An
diese Preise sind die der Gemein-
schaftsakt ion angeschlossenen
Fachf irmen (Anfang 1996 16 Firmen)
bei Vorlage des GEW-Leistungsver-
zeichnisses gebunden.

lm e inze lnen umfaßt  das  Pro-
gramm folgende Stufen:
1. Kundenberatung: Der Kunde er-

hält  neben einer qual i f iz ierten Be-
ratung ein Grobkonzept für seine
solarthermische Anlage, verbun-
den mit  einer Grobschätzung der
Investitionen und sonstigen Ko-
sten. Die Solaranlage ist  abge-
st immt auf die speziel len Bedürf-
nisse der Kunden und seinen Ver-
hältnissen vor Ort.  Grundsätzl ich
kann der Kunde zwischen einer
Flachkollektor- und einer Vaku-
u mröh ren kollekto ranlage wählen.

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

3. Planung und Bau: Die Detai lpla-
nung, Ausführung und Bau der
Anlage erfolgt  durch die Fachf ir-
ma auf der Basis des Leistungs-
verzeichnisses zu den vereinbar-
ten Festoreisen.

4. Finanzierung: GEW gewährt auf
Wunsch eine Finanzierungshi l fe.
Die Eigenbetei l igung beträgt 15
"h. Der Kredit ist innerhalb von
f ünf Jahren rückzahlbar.  Bei
Kreditbeanspruchung über GEW
erhält die Fachfirma den gesam-
ten Rechnungsbetrag von GEW
Die Abrechnung mit  dem Kunden
erfolgt durch GEW. Der effektive
Jahreszins l iegt zur Zeit  (Jan.
1996)  be i  5 ,7  %.

5. Abnahme und Betr ieb:Die Anlaoe
wird nach Fertigstellung zusain-
men mit  dem Kunden von GEW
abgenommen und dem Kunden
für  den bes t immungsgemäßen
Betr ieb übergeben.

Die Enveiterung des ,,Wärmepake-
tes" auf thermische Solaranlagen be-
f indet sich sei t  Anfang 1996 in der
praktischen U msetzung.

Begleitet werden die Aktivitäten bei
GEW durch einen ständigen Arbeits-
kreis, ,Neue Technologien/Erneuer-
bare Energien",  der mit  Mitarbeitern
aus den betroffenen Fachbereichen
Vertrieb und Energiewirtschaft be-
setzt ist. Bei Bedad werden Fachleu-
te anderer Fachabtei lungen hinzuge-
zogen.

Mitglieder des
ASEW-Arbeitskreises

Dortmunder Energie- und Wasser-
versorgung
Stadtwerke Elmshorn
Stadtwerke Emden
AVU Gevelsberg
Städtische Werke Kassel
GEW Köln
Stadtwerke Langen
Stadtwerke Leipzig
Stadtwerke München
EWAG Nürnberg
Stadtwerke Osnabrück
Zweckverband Ostholstein
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Hinweis
Der Leitfaden,,Unternehmensstra-
tegien zur Einbindung erneuerbarer
Energiequellen" kann bei der Ge-
schäftsstelle der ASEW in Köln an-
gefordert werden.
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