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1 Menerga

1.1 Unternehmenstyp, Branche und GroRe

Die Menerga Apparatebau GmbH bietet Klimatechnik fir verschiedene Anwendungs-
bereiche (vor allem Schwimmbader) an. Am Standort Milheim an der Ruhr arbeiten
derzeit Uber 250 Mitarbeiterinnen. Im Vertrieb sind europaweit rund 150 Mitarbeiterln-
nen beschaftigt.

1.2 Einordnung in die Prozesskette

Menerga ist ein Komplettanbieter auf dem Gebiet der Klimatechnik. Zu den ,intelligen-
ten“ Klimageraten werden auch individuelle Ingenieurleistungen angeboten, um eine
,mafRgeschneiderte” Lésung zu finden. Beratung und Betreuung runden das Angebot
ab.

1.3 Potentiale und Hemmnisse des Angebots von Energieeffizienz-
Technologien und —Dienstleistungen aus Unternehmenssicht

Wegen der oft kurzen wirtschaftlichen Amortisationszeiten von effizienten Liif-
tungsanlagen und dem groen Bedarf, insbesondere in 6ffentlichen Gebauden,
wird das Potential als groB eingeschatzt. In zahlreichen Anwendungsfillen de-
cken die eingesparten Energiekosten nach drei bis finf Jahren die Investitions-
kosten. Doch die schlechte Lage der o6ffentlichen Haushalte fiihrt dazu, dass die
Investitionsbereitschaft begrenzt ist.

Allein im Bereich offentlicher Gebaude existiert ein riesiges Einsparpotential, das auch
wirtschaftlich erschlossen werden kann. Man kann grob schatzen, dass durch den Ein-
bau moderner Klimatechnik 20 bis 30 Prozent Energie eingespart werden kdnnten. Oft
wirde auch schon eine bessere Steuerung ausreichen, um enorme Einsparpotentiale
erschiefen zu kdnnen.

Ein wesentlicher Grund fir die geringe Erschliefung wirtschaftlicher Einsparpotentiale
ist, dass der Markt auf der Nachfrageseite vor allem nach billigen Losungen verlangt.
Effizienztechnik ist in der Anschaffung aber oft etwas teurer. Die Bereitschaft Geld fur
qualitativ hochwertige Technik auszugeben ist zu gering. In diesem Zusammenhang
wird auch bei Ausschreibungsverfahren zu sehr auf die Investitionskosten geachtet.
Notig ware ein Qualitatswettbewerb, der auch die Betriebskosten mit bertcksichtigt.
Ganz allgemein kann man beobachten, dass die Investitionsfreudigkeit, insbesondere
der o6ffentlichen Auftraggeber, gemessen an den notwendigen und wirtschaftlich sinn-
vollen Investitionen, viel zu gering ist. Die Zurluckhaltung der 6ffentlichen Auftraggeber
hat zu einem enormen Investitionsstau gefiihrt. Hier kdnnte im Bereich von Contracting
deutlich mehr unternommen werden, was bedeuten wirde, dass Qualitat und Betriebs-
kosten eine starkere Bedeutung bei der Wahl des Anbieters finden wiirde. Was fehlt ist
ein ,Turéffner, um mehr Contracting realisieren zu kdnnen.
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1.4 Bisherige Unternehmensentwicklung und -strategie im Bereich von
Energieeffizienz-Technologien und —Dienstleistungen

Das Unternehmen ist seit 1980 tatig. Anfanglich ging es vor allem um die Entwicklung
energieoptimierter Klimagerate fir Schwimmhallen. So zahlt die konsequente Realisie-
rung von Energieeinsparung im Klimabereich zu den selbst gesteckten Unternehmens-
zielen. Von anfanglich 15 Mitarbeiterinnen ist das Unternehmen in 25 Jahren auf 400
Kolleginnen stark angewachsen. Allein am Standort Muhlheim ist die Anzahl der Mitar-
beiterlnnen zwischen 1980 und heute von 18 auf 260 gestiegen.

Menerga bietet seinen Kundlinnen komplette Systemldsungen an. Die wichtigsten
Komponenten werden von Menerga selbst entwickelt und produziert.

Das Spektrum der angebotenen Systemldésungen hat sich in den letzten Jahren stark
vergroRert. Basierend auf dem Know-how im Bereich der ,Schwimmbhallenklimatisie-
rung", fand eine Ausweitung auf folgende Anwendungsbereiche statt: Historische Ge-
baude, Niedrigenergiegebaude, Buro-/ Geschaftshauser, Sportstatten, Einkaufsstat-
ten, Schwimmhallen, Privatbader, Kliniken, Hotels / Gastronomie, Banken, Muse-
en / Galerien, Schulen / Universitaten, Industrie, Theater usw.

Nach eigener Einschatzung ist das Unternehmen Menerga vor allem im Bereich Bader
auf europaischer Ebene ein Marktfuhrer. Nimmt man zur Beurteilung der Stellung am
Markt das Luftvolumen zum MafRstab, so ist noch Menerga eher auf den hinteren Ran-
gen. Besonders gut ist das Unternehmen im Bereich der Systemtechnik aufgestellt.
Hier verfiigt man Uber einen deutlichen Know-How-Vorsprung gegenuber der Konkur-
renz. Aus der Nische kommend hat sich Menerga eine hervorragende Positionierung
am Markt gesichert und verfolgt weiterhin eine Expansionsstrategie. Mittlerweile ist
man in ca. 20 Landern vertreten, wobei die Produktion ausschlieRlich in Deutschland
angesiedelt ist. Der Einkauf von Teilen erfolgt europaweit. Beim Verkauf kann mittler-
weile ein Exportanteil von ca. 60% verbucht werden.

An erster Stelle sind bei den vorhandenen Qualifikationen der Mitarbeiterinnen das
ingenieurtechnische Know-How zu nennen. Ingenieurleistungen werden vor allem fur
Planung, Konzeption und Entwicklung bendtigt. Teilweise werden auch externe Ingeni-
eurburos beauftragt. Im Bereich der Montage und der Produktion ist eine breite Palette
an Qualifikationen erforderlich. Um eine mdglichst geringe Fehlerquote zu erreichen,
ist das Konzept von Menerga so angelegt, dass die Montage ausschlief3lich im Werk
erfolgt. Obwohl keine ,Regalware” gefertigt wird und fiir jeden Kunden eine individuelle
Lésung gefunden werden muss, kdnnen steckerfertige Gerate produziert werden, die
nur mit sehr geringen Installationsarbeiten bei der Inbetriebnahme verbunden sind.

Das insgesamt sehr gut ausgebildete Personal im Bereich der Produktion und Montage
setzt sich zusammen aus Schlossern, Elektrikern, Mechanikern, Elektronikern, sonsti-
gen Technikern und Ingenieuren. Auch im fir den Erfolg des Unternehmens sehr ent-
scheidenden Bereich Vertrieb sind Techniker und Ingenieure eingesetzt. Die Ubrigen
Mitarbeiterlnnen sind vor allem Verwaltungsangestellte.
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1.5 Gewinn-, Wachstums- und Arbeitsplatzperspektiven bei Verbesse-
rung der Rahmenbedingungen, z. B. durch einen EnergieSparFonds

Der Einsatz von Politikinstrumenten zur Férderung von Effizienztechnik im Bereich der
Gebaudeklimatisierung wiirde sich auf vielen Feldern sehr positiv fur das Unternehmen
auswirken. Die ohnehin angestrebte Wachstumsstrategie kdnnte einen deutlichen
Schub erfahren, der zu einer erheblichen Verbesserung der Unternehmensbilanz fih-
ren wirde, wodurch zahlreiche hoch qualifizierte Arbeitsplatze entstehen kénnten.

1.6 Vernetzungs- bzw. Unterstutzungsbedarf

Auch wenn keine dauerhaften Kooperationen bestehen, so ist das Unternehmen doch
in zahlreichen Projekten eingebunden. Vor allem im Bereich Forschung und Entwick-
lung hat es eine Reihe von Aktivitdten gegeben.

Die Firma Menerga ist in mehreren Netzwerken aktiv. Besonders hervorzuheben ist die
Mitarbeit beim Deutschen Institut fir Normung (DIN) im Fachnormenausschuss 18599
(Energieeffizienz von Gebduden / Energieperformance) und beim Fachinstitut Gebau-
de-Klima e.V. (FGK), wo Menerga sehr aktiv in der Arbeitsgruppe ,Energieeinsparung
bei RLT-Anlagen® ist. AuRerdem ist Menerga Mitglied im Verein Deutscher Ingenieure
(VDI) und in Netzwerken im Bereich Kalte- und Klimatechnik eingebunden. Eine gute
Vernetzung ist zudem durch die Teilnahme an Messen, wie etwa die Aircontec auf der
ISH in Frankfurt, gewahrleistet.

Bedarf an einer starkeren Vernetzung wird nicht gesehen. Im Bereich Forschung und
Entwicklung gibt es schon seit langem gut funktionierende Netzwerkarbeit.

Ahnlich wird der Bedarf an Lobbyarbeit eingeschéatzt. Im Gebaudebereich gibt es be-
reits gentigend Lobbyorganisationen. Die FGK aber auch die RAL-Gutegemeinschaft
ist in diesem Bereich tatig. Eine Ubergeordnete Effizienzlobby wéare gegebenenfalls
sinnvoll, wenn hier nicht nur Einzelinteressen vertreten wirden.

1.7 Quellen
www.menerga.de
Interview mit Herrn Zywicki

Interview mit Herrn Dr. Roben
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2 TRILUX

2.1 Unternehmenstyp, Branche und GroRe

Als Global Player mit innovativen Beleuchtungssystemen und -komponenten gehért die
TRILUX-Gruppe zu den marktfilhrenden Unternehmen. In Deutschland zahlt TRILUX
zu den drei GroRRen der Branche. Produktionsstandorte in Europa und Asien, Tochter-
gesellschaften in Europa und Vertriebsniederlassungen in Deutschland mit insgesamt
uber 3000 Mitarbeiterinnen sind die Basis fur die Wettbewerbsfahigkeit der TRILUX-
Gruppe. Vertriebspartner in weiteren Landern der Welt bieten ebenfalls umfassende
Beratung und kundenspezifischen Service in allen Leuchtenfragen.

Die Zentrale der TRILUX-LENZE GmbH + Co KG ist in Arnsberg. Dort befindet sich die
Verwaltung, das Kunden-Informationszentrum, eine Leuchtenproduktion sowie ein
vollautomatisches Hochregallager. Zudem wird dort Forschung und Entwicklung in
lichttechnischen, elektrophysikalischen und akustischen Laboratorien betrieben. Im
Werk 2, ebenfalls in Arnsberg, ist die Entwicklung und Fertigung von Medizintechnik-
Installationseinheiten angesiedelt. Auch die Unternehmenstochter ,BAG electronics
GmbH* hat ihren Unternehmenssitz in Arnsberg. Seit 1998 wurde das Produktpro-
gramm von BAG stetig um zusatzliche Komponenten erweitert. Im Jahr 2002 wurde die
BAG electronics GmbH mit Standort in Arnsberg, Deutschland, gegriindet, wobei der
Schwerpunkt hier zunachst im Bereich elektronischer Vorschaltgerate fur Leuchtstoff-
lampen lag. Der weitere Ausbau dieses Standortes zum Headquarter der BAG flhrte
dazu, dass hier mittlerweile Aktivitaten in den Bereichen Fertigung, Entwicklung, Ver-
triebsadministration, Marketing, Einkauf und Logistik zusammengefasst sind.

Fertigungsstatten befinden sich in Frankreich (CETEK S.A.S.), Spanien (ZALUX S.A)
und auf den Philippinen (TRILUX ELECTRONICS & LUMINAIRES Inc.). Eine weitere
Gesellschaft in Hong Kong (ECP Ltd.) ist fur die Beschaffung von elektrischen und e-
lektronischen Komponenten zustandig.

2.2 Einordnung in die Prozesskette

Zum Produktportfolio von TRILUX gehéren Innenraumleuchten, Auf3enleuchten und
Installationssysteme fur den Medizintechnikbereich. Zum Segment der Innenbeleuch-
tung von TRILUX zahlen Hangeleuchten, Raster-Ein- und -Anbauleuchten, Wannen-
und Feuchtraumleuchten sowie Schnellmontage-Lichtbandsysteme, aber auch akzen-
tuierende Designleuchten, Downlights und Blrobeleuchtungssysteme. Im AufRenleuch-
tenproduktprogramm gibt es eine Reihe von Leuchten fir Straf’en und Platze, sowie
Strahler und Scheinwerfer. AuRerdem bietet TRILUX Installationseinheiten fur ver-
schiedene Anwendungsbereiche in Krankenhausern an.
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2.3 Potentiale und Hemmnisse des Angebots von Energieeffizienz-
Technologien und —Dienstleistungen aus Unternehmenssicht

Das Potential fir effiziente Beleuchtungssysteme ist sehr gro3. Elektronische Vor-
schaltgerate haben sich bereits sehr gut eingefihrt. Lichtmanagementsysteme werden
heute allerdings eher selten eingesetzt.

Der Anteil besonders energieeffizienter Technologien mit Lichtmanagement am Ge-
samtportfolio ist schwer abschatzbar. Insbesondere bei der Unternehmenstochter BAG
electronics GmbH kann festgestellt werden, dass zwar ein grofRes Interesse auf der
Nachfrageseite besteht, der Umsatz im Bereich der Effizienztechnologie aber deutlich
gesteigert werden koénnte. Lichtregelsysteme sind im Vergleich zu konventioneller
Technik haufig mit Beratungsaufwand verbunden. Die héheren Kosten energieeffizien-
ten Beleuchtungsanlagen mit Lichtmanagement sind nur mit hohem Beratungsaufwand
zu realisieren.

Bei den Zielgruppe Elektroplaner und Grof3handel ist die Marktsituation fiir Leuchten
teilweise so, dass zunehmend nur der Preis entscheidet. Ganz allgemein kann man
sagen, dass hochwertige Produkte (und dazu zahlt auch die Effizienztechnologie) es
derzeit schwer haben. Das spiegelt die allgemeine Marktsituation wieder. Es findet ein
ruindser Preiswettbewerb statt, worunter die Branche insgesamt leidet. Das wiederum
bedingt eine geringere Investitionsfahigkeit in innovative Energieeffizienz-
Technologien. Man kann beobachten, wie die Schere zwischen Billigldsungen und
Qualitatslosungen auseinander geht. Da das Unternehmen TRILUX sowohl im High-
Qualitats- als auch im ,Billigpreis“-Segment anbietet, ist dies fur das Unternehmen je-
doch kein Problemstellung.

2.4 Bisherige Unternehmensentwicklung und -strategie im Bereich von
Energieeffizienz-Technologien und —Dienstleistungen

TRILUX sieht sich selbst in der Verantwortung fur Menschen und Umwelt. Bei der Pro-
duktentwicklung hat TRILUX in der Vergangenheit stets auf Qualitdt und Innovation
gesetzt und konnte sich so auch gut am Markt behaupten. Entsprechend zielt die stra-
tegische Ausrichtung der Unternehmensgruppe auf Qualitatsdenken, technische Prazi-
sion und Weitsicht als Ergebnis einer in jahrzehntelanger Erfahrung gereiften Ferti-
gungskompetenz.

Im Mittelpunkt der Produktentwicklung steht die Optimierung von Lichtsystemen. Ziel
ist in zunehmendem MalRe auch vor allem die Gesundheit, das Wohlbefinden und die
Stimmungslage der Nutzer positiv zu beeinflussen. So ist die Fertigung umweltgerech-
ter Produkte selbstverstandlicher Bestandteil der Unternehmensphilosophie. Ebenso
engagiert sich das Unternehmen durch umweltfreundliche Fertigungsverfahren, unter
Ausnutzung moderner Techniken und Methoden, fur ein Maximum an Umweltvertrag-
lichkeit. Nachfragebedingt werden sowohl Effizienzldsungen als auch konventionelle
Technik angeboten.
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TRILUX ist ein Global Player mit nationaler Verwurzelung und verfolgt eine ausgeprag-
te Expansionsstrategie. Dies liegt vor allem daran, dass der deutsche Markt im Bereich
konventioneller Technik nahezu gesattigt ist. Vor diesem Hintergrund ist der Aufbau
internationaler Vertriebs- und Beschaffungskanale von entscheidender Bedeutung.

2.5 Gewinn-, Wachstums- und Arbeitsplatzperspektiven bei Verbesse-
rung der Rahmenbedingungen, z. B. durch einen EnergieSparFonds

Positive Effekte entstehen natlrlich auch im Bereich des Lichtmanagements. Eine
Steigerung der Nachfrage hatte natirlich auch positive Auswirkungen auf Gewinn,
Wachstum und Beschaftigung.

Durch eine Verbesserung der Rahmenbedingungen kénnten vor allem Arbeitsplatze fir
Techniker und Ingenieure entstehen. Diese Personengruppe ist insbesondere im Be-
reich Entwicklung, aber auch im Marketing und im Vertrieb tatig.

Wie Ublich im Bereich der Massenfertigung fallen Uberwiegend leicht erlernbare Tatig-
keiten an. Dort sind meist angelernte Krafte tatig. Dies wirde sich auch durch eine
Nachfragesteigerung von Effizienztechnik nicht andern.

2.6 Vernetzungs- bzw. Unterstutzungsbedarf

TRILUX ist in zahlreichen Verbanden und Vereinen auf nationaler und internationaler
Ebene Mitglied. Beispielhaft seien hier folgende Netzwerke genannt: Deutsches Institut
fir Normung e.V., Deutschland (DIN); ; Férdergemeinschaft gutes Licht (FGL); Trager-
gesellschaft Deutsches Institut fir angewandte Lichttechnik e.V., Deutschland (DIAL);
Verband der Elektrotechnik, Elektronik, Informationstechnik e.V. (VDE) sowie eine
grof’e Anzahl dhnlicher Vereine und Netzwerke in ganz Europa.

TRILUX versucht durch die Teilnahme in allerlei Netzwerken innovative Technologien
voranzubringen. Beispielhaft kann hier die Netzwerkarbeit fur die energieeffiziente
Kombination von T5-Lampen mit innovativster Rastertechnologie genannt werden. Die
enge Zusammenarbeit zwischen Lampen- und Leuchtenindustrie ist notwendig und
beinhaltet kreatives Entwicklungspotential.

Auf Ubergeordneter Ebene konnte eine Verstarkung der Lobbyarbeit hilfreich sein.
Durch ordnungsrechtliche Initiativen (,Steuerbegunstigung®) kénnte die Investitionsbe-
reitschaft angekurbelt werden. Analog zu der Heizungsbranche kénnte durch Lobbyar-
beit darauf hingewirkt werden, dass ein gesetzlicher Rahmen geschaffen wird, wonach
unwirtschaftliche Leuchten ausgetauscht werden muissen.

2.7 Quellen
www.trilux.de
www.bagturgi.com
Interview mit Herrn Hans

Interview mit Herrn GeilRler
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3 Miele

3.1 Unternehmenstyp, Branche und GrofRle

Das Familienunternehmen Miele mit Sitz in Gutersloh wurde 1899 gegriindet und zahit
heute mit einem Jahresumsatz von Uber 2,1 Milliarden Euro zu den fuhrenden Haus-
haltsgerateherstellern in Deutschland. Zur Miele-Gruppe gehdrt auch die Firma Imperi-
al, die hochwertige Einbaugerate produziert. Das Unternehmen hat Vertretungen in
mehr als 30 Landern und beschaftigt rund 15.000 Mitarbeiter, davon etwa 11.000 in
Deutschland. Hergestellt werden die Miele Gerate in Deutschland (8 Werkstandorte),
Osterreich, China und Tschechien (je 1 Werkstandort).

Das Produkt-Programm umfasst die Bereiche Waschepflege, Geschirrspiilen, Ko-
chen/Backen/Braten, Kihlen/Gefrieren und Bodenpflege, sowohl fir den Privathaus-
halts-, als auch fir den Gewerbebereich.

3.2 Einordnung in die Prozesskette

Die Firma Miele stellt Haushaltsgerate her und vertreibt diese Uber ein weltweites Netz
von Vertriebsgesellschaften. Als reiner Geratehersteller bietet Miele zwar Service- und
Reparaturdienstleistungen  an, jedoch keine speziellen Energieeffizienz-
Dienstleistungen. Neben Geraten fir private Haushalte (Anteil ca. 85 %) produziert
Miele unter dem Label ,Miele Professional“ auch Gerate fur gewerbliche Anwendungen
(GroRkiichen, Waschereien, Kliniken, etc.). Zur Sicherung des hohen Qualitatsstan-
dards bei Miele werden die meisten Erzeugnisse fast ausschlieRlich in Eigenfertigung
hergestellt. So wird z.B. die Steuerung fur die vollelektronischen Waschvollautomaten,
Trockner und Geschirrspuler nicht zugekauft, sondern von der Miele-Elektronik selbst
produziert.

3.3 Potentiale und Hemmnisse des Angebots von Energieeffizienz-
Technologien und —Dienstleistungen aus Unternehmenssicht

Potentiale fir besonders energieeffiziente Gerate existieren sowohl im Bereich Wa-
schetrockner als auch bei Kuhl- und Gefriergeraten. Die Entwicklung auf dem Hausge-
ratemarkt hat deutlich gemacht, dass dem Aspekt Umweltschutz immer mehr Bedeu-
tung zukommt und der Verbraucher verstarkt auf umweltfreundliche Geratekomponen-
ten sowie geringen Energieverbrauch achtet.

Andererseits ist beim Verbraucher aber auch eine gewisse Selbstverstandlichkeit im
Bezug auf das Thema Umweltschutz (als Aufgabe oder Pflicht der Unternehmen) er-
wachsen, so dass viele Kunden nicht bereit sind, mehr fir ein besonders Umwelt
schonendes Produkt zu bezahlen, selbst wenn sie Uber die Nutzungsdauer des Gera-
tes betrachtet von dieser Investition profitieren. Haufig ist auch die fehlende Kenntnis
der Verbraucher Uber die durch Haushaltsgerate verursachten Energiekosten der
Grund daflir, dass besonders energieeffiziente Gerate nicht starker nachgefragt wer-
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den. Daher dominieren noch immer der Anschaffungspreis sowie andere Leistungs-
merkmale die Kaufentscheidung.

Die Einfuhrung der neuen Energieeffizienzklassen A+ und A++ bei Kihl- und Gefrier-
geraten wird zwar zu einer stetigen Verschiebung in Richtung besonders energieeffi-
zienter Gerate fuhren und wird deshalb positiv bewertet, sie wird jedoch nicht zu einem
héheren Gesamtabsatz von Kiihl- und Gefriergeraten fihren.

Im Bereich Waschetrockner sind nach Ansicht des Unternehmens gréRere Potentiale
zu sehen, da hier der Ausstattungsgrad in den Haushalten noch vergleichsweise nied-
rig ist (ca. 18 %) und die Nachfrage zunimmt. Da besonders energieeffiziente Wasche-
trockner derzeit aber noch sehr teuer sind, ist eine starkere Nachfrage erst zu erwar-
ten, wenn der erste elektrische Waschetrockner konventioneller Bauweise mit der E-
nergieeffizienzklasse B auf den Markt kommen sollte. Derzeit sind fast ausschlieRlich
Gerate der Klasse C auf dem Markt, so dass mangels sparsamerer Gerate die Be-
triebskosten nicht als Verkaufsargument angefihrt werden kénnen.

Gas betriebene Waschetrockner stellen zwar ein Uberaus energieeffiziente Alternative
dar, werden nach Ansicht des Unternehmens aber wohl so lange ein Nischenprodukt
bleiben, bis der Gasanschluss fur diese Gerate in Privathaushalten zum Standard ge-
worden ist, denn ansonsten muss der Kunde die zusatzlichen Kosten flir den separa-
ten Gasanschluss bei seiner Kaufentscheidung mit bertcksichtigen.

3.4 Bisherige Unternehmensentwicklung und -strategie im Bereich von
Energieeffizienz-Technologien und —Dienstleistungen

Die Unternehmensphilosophie von Miele lautet "Immer besser" und meint damit neben
wichtigen technischen Innovationen insbesondere die Langelebigkeit der Miele Produk-
te und die damit verbundene Ressourcenschonung. Auferdem sollen niedriger Ener-
gie-, Wasser- und Waschmittelverbrauch der Gerate zum Umweltschutz beitragen. In
der Miele Image Broschire heiflt es entsprechend: ,Es ist Ziel der Miele-Umweltpolitik,
auf héchstem Qualitatsniveau und in 0kologisch vertraglichen Verfahren Produkte her-
zustellen, die in ihrem gesamten Lebenszyklus die Umwelt mdglichst wenig belasten.
Deshalb glanzen alle Miele-Hausgerate mit niedrigen Verbrauchswerten bei héchster
Leistung “

Bei den Haushaltswaschautomaten konnte z.B. der Wasser- und Stromverbrauch der
Miele Gerate durch den Einsatz von elektronischen Steuerungen in Verbindung mit
moderner Sensortechnik seit 1981 um mehr als 70 % gesenkt werden, so dass alle
aktuellen Miele Waschautomaten die Energieeffizienzklasse A und die Waschwir-
kungsklasse A des Europaischen Energielabels haben.

Im Bereich Strom betriebener Waschetrockner sind derzeit nahezu ausschlie8lich Ge-
rate der Energieeffizienzklasse C oder schlechter auf dem Markt. Einzige Ausnahmen
sind die Warmepumpentrockner von Ecodry (ecodry 502b), AEG (Oko Lavatherm WP)
und Schultheiss (Spirit Topline TWP 6700).

Der von Miele hergestellte, Gas betriebene Waschetrockner ,Novotronic T 478 G* ist
im Vergleich zu konventionellen Waschetrocknern ebenfalls ein Energiesparprodukt
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(spart ca. 43 % Primarenergie), stellt jedoch wegen der derzeit noch sehr hohen An-
schaffungskosten eindeutig ein Nischenprodukt dar. Fur den hohen Preis sind insbe-
sondere die weit hinter den Erwartungen liegende Nachfrage (kleine Stliickzahlen) so-
wie die hohen Entwicklungskosten verantwortlich, so dass dieses Gerat bisher noch
nicht rentabel produziert werden kann.

Im Bereich Kuhl- und Gefriergerate hat die Erweiterung der Energieeffizienzklasse A
um die Klassen A+ und A++ Anreize fur die weitere Verbesserung der Gerate z.B.
durch wirksamere Kalteisolationen, optimierte Kaltekreislaufe und deren Regelung ge-
geben. Derzeit sind noch etwa 10 % der Miele Kuhl- und Gefriergerate in der Effizienz-
klasse B eingestuft (56 % in Klasse A, 23 % in Klasse A+ und 11 % in Klasse A++).
Unternehmensziel ist daher die Eingruppierung maoglichst vieler Kihl- und Gefriergera-
te in die Klassen A+ und A+.

Besondere Erwahnung verdient der Nachhaltigkeitsbericht der Firma Miele, der Uber
das Engagement des Unternehmens fir den Umweltschutz informiert. Neben Informa-
tionen zum Umweltmanagementsystem des Unternehmens wird ausfuhrlich Gber die
Entwicklung des Energie- und Wasserverbrauchs berichtet und Zielsetzungen fir die
einzelnen Produktgruppen werden genannt.

3.5 Gewinn-, Wachstums- und Arbeitsplatzperspektiven bei Verbesse-
rung der Rahmenbedingungen, z. B. durch einen EnergieSparFonds

Der verstarkte Einsatz von Politikinstrumenten wird grundsatzlich als geeignetes Mittel
zur Steigerung der Energieeffizienz gesehen. So habe z.B. die Einfuhrung des Ener-
gielabels flr Haushaltsgerate, sehr zur Aufklarung der Verbraucher beigetragen und
eine nachhaltige Anderung des Verbraucherverhaltens bewirkt.

Die Erwartungen fir ein durch einen EnergieSparFonds ausgeldstes Wachstum im
Bereich besonders energieeffizienter Haushaltsgerate sind aus Sicht des Unterneh-
mens aber eher zurickhaltend, da das Verbraucherverhalten Uber zeitlich begrenzte
Pramien- oder Bonus-Programme nicht nachhaltig verandert wirde. Langfristige Effek-
te sieht man dagegen in den Bereichen Energielabel und vor allem Verbraucheraufkla-
rung (Kampagnen).

Da das Unternehmen nicht ausschlieRlich hocheffiziente Gerate sondern auch Stan-
dardgerate herstellt, werden die vorgeschlagenen Bonusprogramme fir Kihl- und Ge-
friergerate sowie Waschetrockner zwar zu einer leichten Verschiebung in Richtung der
effizienteren Gerate flhren, dartber hinaus jedoch keinen Einfluss auf die Gewinn-,
Wachstums- und Arbeitsplatzperspektiven des Unternehmens haben.

Als Beispiel nannte er das niederlandische Energiepramienprogramm (2000-2003).
Nach Ablauf des Programms sei der Absatz der effizienteren Gerate wieder zurtickge-
gangen. Man kénne mit solchen Programmen also nur den Kauf besonders sparsamer
Gerate ,subventionieren® aber keine nachhaltige Anderung des Verbraucherverhaltens
erreichen. Dagegen spricht jedoch, dass durch dieses Pramienprogramm der Be-
kanntheitsgrade des EU-Labels in der niederlandischen Bevdlkerung von 40 auf 90 %
zugenommen hat (vgl. Energy+ Bulletin Herbst 2003).
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3.6 Vernetzungs- bzw. Unterstiitzungsbedarf

Miele gehdrt dem Zentralverband Elektrotechnik- und Elektronikindustrie e.V. (ZVEI)
sowie dem europaischen Verband der Hausgeratehersteller CECED an. Es besteht
aus Unternehmenssicht kein zusatzlicher Vernetzungsbedarf.

Der Zentralverband Elektrotechnik- und Elektronikindustrie (ZVEI) vertritt die wirt-
schafts-, technologie- und umweltpolitischen Interessen der deutschen Elektroindustrie
auf nationaler, europaischer und internationaler Ebene. Er informiert gezielt Uber die
wirtschaftlichen, technischen und rechtlichen Rahmenbedingungen fir die Elektroin-
dustrie in Deutschland. Dabei férdert er die Entwicklung und den Einsatz neuer Tech-
nologien durch Vorschlage zur Forschungs-, Technologie-, Umweltschutz-, Bildungs-
und Wissenschaftspolitik. Er unterstiitzt eine Markt bezogene, internationale Nor-
mungs- und Standardisierungsarbeit.

Der europaische Verband der Hausgeratehersteller CECED (Europaen Committee of
Manufacturers of Domestic Equipment) wurde 1958 gegriindet und hat seinen Haupt-
sitz in Brussel. Die Mitglieder setzen sich aus Uber 200 Unternehmen zusammen, zu
denen Industrieverbande aus 13 Nationen und die 13 groRten europaischen Hersteller
elektrischer GroRR- und Kleingerate, Luftungssysteme, Klima- und Heizungsanlagen
zahlen. Die CECED-Mitglieder beschaftigen insgesamt Giber 200.000 angestellte Mitar-
beiter, die Zahl der indirekt Beschaftigten liegt bei ungefahr 300.000. Der Gesamtum-
satz der CECED-Mitglieder betragt jahrlich 40 Milliarden Euro.

Der CECED unterstutzt die Industrie u.a. in ihren Bestrebungen, die Leistungsfahigkeit
der produzierten Gerate stéandig zu verbessern und dabei die Umweltbelastungen zu
minimieren. Zum Beispiel hat die CECED unter Beteiligung groRer europaischer Haus-
geratehersteller das erste gemeinsam definierte und unterstitzte Datenaustauschpro-
tokoll fir den Betrieb eines Bussystems fur die Hausautomation entwickelt und im Jahr
2003 vorgestellt. Mit diesem Hersteller ibergreifenden Protokoll kbnnen Haushaltsge-
rate dialogfahig vernetzt werden (,CHAIN® = CECED Home Appliances Interoperating
Network).

3.7 Quellen

Miele Nachhaltigkeitsbericht 2004; Miele & Cie KG, Gutersloh.

Imagebroschire ,Miele im einundzwanzigsten Jahrhundert®; Miele & Cie., Presse und
Offentlichkeitsarbeit; Postfach,D-33325 Giitersloh.

Miele Webseite: www.miele.de

Telefoninterview mit Herrn Melzer, Produktmanager ,Waschepflege und Bodenpflege*
am 24.01.05.

www.konnex.org; Konnex Journal 01/2004; Konnex Association Belgium

www.zvei.de

296 Wouppertal Institut fur Klima, Umwelt, Energie



Energieeffizienz-Fonds — Anhang 3: Fallstudien Uberarbeiteter Endbericht - 25. Oktober 2005

4 Ecodry GmbH & Co. KG

4.1 Unternehmenstyp, Branche und GroRe

Die 1997 in Gelsenkirchen-Buer gegriundete Firma Ecodry GmbH & Co KG ist ein klei-
nes Unternehmen mit zuletzt 8 Mitarbeiterlnnen (5 in der Produktion und 3 in Entwick-
lung und Vertrieb).

4.2 Einordnung in die Prozesskette

Die Firma Ecodry entwickelt, produziert und vertreibt als einziger deutscher Hersteller
einen Waschetrockner mit Warmepumpentechnologie. AEG hatte 1997 mit dem Modell
LAEG Oko-Lavatherm WP* zwar ebenfalls einen Warmepumpenwaschetrockner auf
den Markt gebracht, die Produktion wegen mangelnder Rentabilitadt jedoch kurze Zeit
spater wieder eingestellt. Auler Ecodry bietet in Deutschland lediglich der Schweizer
Hersteller Schultheiss ein dhnliches Produkt an (,Spirit Topline TWP 6700%), das je-
doch primar fir den gewerblichen Einsatz bestimmt ist.

Im Gegensatz zu den genannten Herstellern stellt Ecodry seit der Firmengrindung
ausschliefBlich Waschetrockner mit Warmepumpentechnologie her. Bisher wurden vier
verschiedene Modelle entwickelt, wobei der ,Urtyp“ Ecodry 501 noch in Schrankbau-
weise hergestellt wurde und erst das Nachfolgemodell Ecodry 502 mit dem konventio-
nellen Trommelbetrieb arbeitete. Der Ecodry 502b sowie der Ecodry Silenta sind tech-
nische Weiterentwicklungen des Ecodry 502.

Service und Kundendienst fur die Ecodry Waschetrockner werden bundesweit durch
eigene und externe Kundendienststellen sichergestellt.

4.3 Potentiale und Hemmnisse des Angebots von Energieeffizienz-
Technologien und —Dienstleistungen aus Unternehmenssicht

Aufgrund von Finanzierungsengpdassen in jungster Zeit, kann das Unternehmen den
Waéschetrockner derzeit nicht weiter produzieren und wird wahrscheinlich sogar Kon-
kurs anmelden mussen. Dies war zumindest der Stand bei Abschluss der Interviews im
Rahmen der Fallstudien des Energieeffizienz-Fonds-Projekts. Wahrend die grofien
Hersteller Uber gentigend Eigenkapital verfigen und daher ,kreditwirdig® sind, schei-
tert es bei den kleinen Unternehmen oft an Betragen im 5-stelligen Bereich. Daher wa-
re ein EnergieSparFonds sicherlich eine groRe Hilfe fur kleine, innovative Unterneh-
men, die sich sonst nur schwer gegen die Markt beherrschenden Unternehmen durch-
setzen kdnnten.

Auf der Grundlage eigener Erhebungen schatzt Ecodry, pro Jahr etwa 11.000 Warme-
pumpenwaschetrockner allein in Deutschland und weit ber 5.000 Gerate im Export
absetzen zu kénnen. Weitere Anfragen kommen aus Danemark, den Niederlanden,
der Schweiz sowie aus den USA.
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Als gréftes Hemmnis fur den Marktdurchbruch seines Produktes nennt Rolf Sdro-
jewski, Geschaftsfihrer von Ecodry, die mangelnde Unterstiitzung von Seiten der Ban-
ken einerseits und die Marktdominanz der etablierten Geratehersteller andererseits.

Hilfreich fur die Durchsetzung am Markt waren aus Sicht des Unternehmens z.B. Bo-
nusprogramme, wie sie schon flir kurze Zeit von neun regionalen Energieversorgungs-
unternehmen angeboten wurden. Die EVUs ,belohnten” die Anschaffung des Warme-
pumpen-Waschetrockners Ecodry 502b mit einem Zuschuss in Hohe von bis zu 250
Euro (EVU der Stadte Bruhl, Dinslaken, Linnich, Remscheid, Rheine, Solingen, Stein-
heim, Zweibriicken, sowie die Frankischen Uberlandwerke).

Ein weiterer wichtiger Schritt seien aber auch Kampagnen zur Aufklarung der Bevélke-
rung Uber die moglichen Einsparpotentiale bei Waschetrocknern. Kostspielige Wer-
bung kdénne sich ein Unternehmen dieser GroRe kaum leisten und sei daher auf die
Unterstutzung Dritter, wie etwa der Landesinitiative Zukunftsenergien NRW (siehe
1.1.1.6), angewiesen.

4.4 Bisherige Unternehmensentwicklung und -strategie im Bereich von
Energieeffizienz-Technologien und —Dienstleistungen

Wahrend Waschetrockner konventioneller Bauart lhre gesamte produzierte Warme an
die Raumluft abgeben, nutzen die Ecodry Waschetrockner mit Hilfe einer Warmepum-
pe ca. 50% der Abluftwdrme wieder flr den Trockenvorgang, d.h. es wird rund 50%
der zum Trocknen bendtigten Energie eingespart. Mit Entwicklung der Warmepumpen-
technologie flr den Einsatz in Waschetrocknern hat Ecodry das Zeitalter der Energie-
klasse "A“ fur derartige Haushaltsgerate eingelautet. Wahrend die meisten elektrisch
beheizten Waschetrockner bei einem Stromverbrauch von rund 3,5 kWh nur die E-
nergieeffizienzklasse "C” erreichen, zeichnet sich das Modell ,Ecodry 502b“ durch ei-
nen Stromverbrauch von gerade mal 1,8 kWh aus und erreicht so als einziges Gerat
die Energieeffizienzklasse "A”. Das Prinzip des Waschetrockners mit integrierter War-
mepumpe ist aber nicht neu, sondern wurde bereits vor 24 Jahren von der RWE Ener-
gie AG in Essen entwickelt und zum Patent angemeldet. Damals verhinderten jedoch
die groRen Gerateabmessungen und die zu hohen Herstellungskosten eine Serienpro-
duktion.

Im Jahr 1997 startete die Firma Ecodry die Entwicklung, Erprobung und Produktion
eines Waschetrockners mit Warmepumpentechnologie ("Ecodry 501", damals noch in
Schrankbauweise). Im folgenden Jahr stieg man mit der Entwicklung des "Ecodry 502"
auf konventionellen Trommelbetrieb um und lie® verschiedene technische Verbesse-
rungen einflieBen. 1999 stellte die Firma den "Ecodry 502b" vor, der sich durch eine
verbesserte Steuerung und ein neues Gehaduse auszeichnete. In den Jahren 2003 und
2004 entwickelte die Firma aus Erfahrungswerten der bisherigen Modelle den neuen
"Ecodry SILENTA", der jedoch wegen der genannten Finanzierungsengpasse noch
nicht auf den Markt gebracht werden konnte. Als Besonderheit verfiugt dieses Gerat,
neben einem lonisator zum Abtéten von Bakterien und Hausstaubmilben, Uber eine
vollautomatische Reinigung des Warmetauschers, wodurch der Komfort erhéht und die

298 Wouppertal Institut fur Klima, Umwelt, Energie



Energieeffizienz-Fonds — Anhang 3: Fallstudien Uberarbeiteter Endbericht - 25. Oktober 2005

Lebensdauer des Gerates im Vergleich zu konventionellen Waschetrocknern deutlich
verlangert werden soll.

Bisher wurden weltweit gut 4000 Ecodry Waschetrockner Uber das Internet, den Fach-
handel und im Eigenvertrieb verkauft (im Vergleich: bundesweit werden jahrlich ca. 1,5
Mio. Waschetrockner verkauft). Zu den Kunden gehdéren laut Unternehmen bisher ganz
allgemein Menschen mit ,modernem Zeitmanagement® und vor allem ,technologisch
interessierte” Personen.

4.5 Gewinn-, Wachstums- und Arbeitsplatzperspektiven bei Verbesse-
rung der Rahmenbedingungen, z. B. durch einen EnergieSparFonds

Aus Sicht des Unternehmens kénnte sich der Marktanteil der Ecodry Waschetrockner
unter ginstigen Rahmenbedingungen (z.B. durch einen EnergieSparFonds) auf 5 bis
10 % erhdhen. Ware die weitere Finanzierung des Unternehmens (insb. durch Kredite)
gesichert, konnten nach Einschatzung von Ecodry in den nachsten Jahren rund 100
zusatzliche Arbeitsplatze geschaffen werden, davon ca. 75 im Bereich Produktion und
Service, sowie ca. 25 im Bereich Verwaltung und Verkauf.

Bisher wurde die Firma Ecodry von den Stadtwerken Gelsenkirchen, dem Land NRW
und der EU mit Férdermitteln in Hohe von rund 350.000 Euro unterstitzt (bei einem
Eigenkapitalanteil von rund 500.000 Euro). Aktuell fehlt der Firma allerdings das Geld,
um die nachgefragten Stlickzahlen zu produzieren.

Generell werden Bonus- bzw. Pramienprogramme, wie vom Wuppertal Institut im
Rahmen eines EnergieSparFonds vorgeschlagen, vom Unternehmen sehr positiv be-
wertet. Insbesondere erhofft man sich eine verbesserte Unternehmensférderung und
Unterstutzung bei der Werbung, z.B. durch Kampagnen. Von grof3er Bedeutung sei
dabei auch die Zusammenarbeit mit den Stadtwerken oder Organisationen wie dem
Niedrig Energie Institut (NEI) in Detmold.

4.6 Vernetzungs- bzw. Unterstutzungsbedarf

Das Unternehmen Ecodry ist in einer sehr begrenzten Marktnische tatig, fur die es bis-
her kein spezielles Vernetzungs- oder Unterstitzungsangebot, etwa in Form eines
Fachverbandes, gibt. Bestehende Interessensvertretungen, wie der Zentralverband
Elektrotechnik- und Elektronikindustrie e.V. (ZVEI) oder der Europaische Verband der
Hausgeratehersteller (CECED), haben sich bisher der Thematik nicht angenommen
und vertreten daher eher die Interessen der Konkurrenz. Daher besteht aus Sicht von
Ecodry vordringlich Bedarf an einer zentralen Lobbyorganisation der Energieeffizienz-
Wirtschaft, die auch kleinen Firmen mit Nischenprodukten ein Forum gibt und diese
unterstitzt. Wunschkandidat fir eine solche Lobbyorganisation ware z.B. das NEI.

Derzeit erfahrt Ecodry Unterstiitzung durch die Landesinitiative Zukunftsenergien
NRW, die den Waschetrockner ,Ecodry 502b“auf ihren Internetseiten und dem Maga-
zin "Innovation und Energie" als Leitprojekt prasentiert. Als sehr wertvoll empfindet das
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Unternehmen auch die Unterstitzung durch das Niedrig-Energie-Institut (NEI) mit sei-
nem Informationsportal fir besonders sparsame Haushaltsgerate.

4.7 Quellen

Telefoninterview mit Herrn Sdrojewski, Geschéaftsfuhrer der Firma Ecodry vom
03.01.2005

Ecodry Webseite (http://www.ecodry502.de)

Webseite der Landesinitiative Zukunftsenergien NRW (http://www.energieland.nrw.de
/leitprojekte/leitprojekte/deutsch/leit_wp_trockner.htm)

Landesinitiative Zukunftsenergien NRW: Stromsparender Waschetrockner stark nach-
gefragt; aus ,Innovationvation und Energie“, Ausgabe Januar 2000, S. 5.

Oko-Energie Webseite (http://www.oeko-energie.de)
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5 expert

5.1 Unternehmenstyp, Branche und GrofRle

Das Unternehmen expert wurde 1962 von 10 Einzelhandlern als Einkaufsgemeinschaft
gegrundet und gehoért heute zu den fiihrenden Fachhandelskooperationen fir Unter-
haltungselektronik, Hausgerate- und Kommunikationstechnik. Die expert AG mit Sitz in
Hannover-Langenhagen hat derzeit 275 expert-Gesellschafter mit insgesamt 477
Fachgeschaften.

Der Umsatz der expert Fachgeschafte ging im Geschaftsjahr 2003/2004 um 8,8 % auf
2 Mrd. Euro (AuRenumsatz) zuriick und auch der Umsatz der expert-Zentrale verrin-
gerte sich in diesem Zeitraum um 7,5 % auf 1,11 Mrd. Euro. Diese Entwicklung spie-
gelt dem bundesweiten Trend im Elektrofachhandel wieder.

5.2 Potentiale und Hemmnisse des Angebots von Energieeffizienz-
Technologien und —Dienstleistungen aus Unternehmenssicht

Keine.

5.3 Bisherige Unternehmensentwicklung und -strategie im Bereich von
Energieeffizienz-Technologien und —Dienstleistungen

Die expert Gruppe hat gemaf ihrem Motto ,preiswert und kompetent!“ den Anspruch,
sich auf einem Markt, der weiterhin durch Rabatte und Niedrigstpreise gepragt sein
wird und die Handelsspannen immer starker unter Druck setzt, eine hohe Beratungs-
und Service-Qualitat zu bieten und gleichzeitig preislich konkurrenzfahig zu bleiben.

Die Presseinformation des Unternehmens weist darauf hin, dass It. ZVEI/GfK in der
Produktgruppe mittlerweile eine weit gehende Sattigung bei fast allen Produktgruppen
im Segment ,Hausgerate® erreicht sei. Absolute HOochstwerte werden dabei in den
Segmenten Kuhlen (99 %), Waschen (95 %) und Kochen (84 %) erreicht. Relative
Grenzen (d.h. eine Bedarfsdeckung) sind bei Mikrowellen (68 %), Geschirrspulern (59
%) und Waschetrocknern (37 %) erreicht. Dies bedeutet, dass die Nachfrage weit ge-
hend durch den Ersatzbedarf getragen wird, d.h. neue Gerate nur dann gekauft wer-
den, wenn die alten Gerate defekt sind oder nicht mehr den Anspriichen genlgen.

Dem Thema Energieeffizienz kommt im Firmenmarketing der expert Gruppe bisher
keine besondere Bedeutung zu.

5.4 Gewinn-, Wachstums- und Arbeitsplatzperspektiven bei Verbesse-
rung der Rahmenbedingungen, z. B. durch einen EnergieSparFonds

Aus Sicht des Unternehmens besteht keine Notwendigkeit fur einen Energieeffizienz-
fonds, da die bestehenden gesetzlichen Regelungen im Zusammenspiel mit Angebot
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und Nachfrage bereits fir eine Marktdurchdringung mit energieeffizienten Geraten aus-
reichen.

5.5 Vernetzungs- bzw. Unterstiitzungsbedarf

Aus Sicht des Unternehmens besteht keine Notwendigkeit fir weiteren Vernetzungs-
bzw. Unterstitzungsbedarf.

5.6 Quellen

Expert Presse Info (2004); expert AG - Fachhandelskooperation fur Unterhaltungs-
elektronik, Hausgerate- und Kommunikationstechnik, Bayernstrale 4, 30855 Hanno-
ver-Langenhagen

Telefonat mit Herrn Brenner (Abteilungsleiter ,Marketing“) am 10.01.05
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6 isofloc Warmedammtechnik GmbH

6.1 Unternehmenstyp, Branche und GroRle

Das Unternehmen ,isofloc Warmedammtechnik GmbH®“ wurde 1983 im hessischen
Lichtenau unter dem Namen ,isofloc - Okologische Bautechnik Hirschagen GmbH* ge-
grundet. Die Geschéftsidee von isofloc war es, durch die ausschlieBliche Verwendung
von sauberem, trockenem Tageszeitungspapier aus dem Rohstoffrecycling einen
Dammstoff herzustellen und zu vertreiben, der eine umweltfreundliche Alternative zu
konventionellen Dammestoffen wie Glas- und Mineralwollen darstellt.

Heute hat die Firma ihren Sitz in Lohfelden bei Kassel und beschaftigt 29 Mitarbeiter,
davon 11 in der Produktion, 5 im Auflendienst und einen Auszubildenden. Der Firmen-
umsatz von rund 5 Mio. Euro pro Jahr wird nahezu ausschlieRlich mit der Herstellung
und dem Vertrieb des Dammstoffes ,isofloc L erwirtschaftet. Umsatze mit einer Holz-
weichfaserplatte, die unter der unternehmenseigenen Produktmarke ,Celit vertrieben
wird, spielten bisher eine untergeordnete Rolle (ca. 10 %). Als Dienstleistung fihrt i-
sofloc Schulungen fir die Qualifizierung von Fachbetrieben durch.

6.2 Einordnung in die Prozesskette

Die Firma Isofloc ist Hersteller und Vertreiber des Zelluloseddammstoffs ,Isofloc L
wahrend die Installation des Dammestoffs durch zertifizierte Fachbetriebe erfolgt. Ent-
sprechende Fachbetriebe werden auch von isofloc selbst vermittelt (z.B. Gber die eige-
ne Homepage). Auch die zur llickenlosen Einbringung des flockenartigen Dammstoffes
in Dach und Wand bendétigten Einblasmaschinen wurden urspriinglich von isofloc ent-
wickelt. Inzwischen werden diese jedoch von verschiedenen Maschinenbaufirmen in
Eigenverantwortung weiter entwickelt, gebaut und vertrieben.

6.3 Potentiale und Hemmnisse des Angebots von Energieeffizienz-
Technologien und —Dienstleistungen aus Unternehmenssicht

Das Produkt ,lIsofloc L steht vor allem in Konkurrenz mit Mineralwoll- und Schaum-
stoffdammstoffen (EPS, PUR, PSE), deren Marktanteil im Bereich Warmedammung
zusammen rund 96 % (ca. 30,72 Mio. m®) betragt. Nur etwa 1,6 % (ca. 500.000 m®)
betragt dagegen der Marktanteil der Zellulose (ADNR, 1997).

Isofloc behauptet sich, ebenso wie die anderen Anbieter von Zellulosedammstoffen, in
der Altbausanierung, wo es besonders auf die lickenlose Verfullung unebener Hohl-
raume ankommt (z.B. Fachwerk). Aber auch beim Neubau empfiehlt sich nach Ansicht
des Unternehmens der Einsatz von isofloc, da sowohl dkologische (Recyclebarkeit) als
auch bauphysikalische Vorteile dafir sprechen. Entsprechend sieht man grof3e Poten-
tiale fir Zellulosedammstoffe, denen jedoch noch einige Hemmnisse entgegenstehen.
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Neben der Marktdominanz von Mineralwoll- und Polystyrolddmmstoffen gehéren zu
den Haupthemmnissen noch immer mangelnde Kenntnis Uber das Produkt selbst und
hartnackige Vorurteile bezlglich der Produkteigenschaften (Materialsetzungen, Befall
mit Kleinnagern, etc). Insbesondere bei Architekten musse diesbezuglich noch viel
Aufklarungsarbeit geleistet werden, da diese i.d.R. die Entscheidung fur oder gegen
einen bestimmten Dammstoff treffen.

6.4 Bisherige Unternehmensentwicklung und -strategie im Bereich von
Energieeffizienz-Technologien und —Dienstleistungen

Durch die stdndige Optimierungen der Produktionsanlage konnten bisher deutliche
Preisreduzierung beim Dammstoff ,lIsofloc” realisiert werden, wodurch die Wettbe-
werbsfahigkeit weiter zugenommen hat. So konnte isofloc trotz unglnstiger volkswirt-
schaftlicher Rahmenbedingungen seine Position als Markfihrer festigen und ausbau-
en. Der Marktanteil von isofloc bei Zellulosedammstoffen betragt in Deutschland etwa
50 %. Den ubrigen Markt teilen sich 6 weitere Unternehmen (u.a. Homatherm und
CWA), darunter auch einige auslandische Anbieter.

Der Erfolg des Unternehmens ist dabei auch auf eine fur diesen Markt bisher einmali-
gen Serviceleistung der lickenlosen und ganzheitlichen Kundenbetreuung zurick zu
fuhren, die von der Erstellung bauphysikalischer Berechnungen lber anwendungs-
technische Beratung bis hin zur konkreten Baubetreuung inklusive der Akquise von
Bauobjekten reicht. Auch die Logistik kann durch den firmeneigenen Fuhrpark von
rund einhundert LKW-Wechselbrlicken weitestgehend selbststandig abgewickelt wer-
den. Dem hohen Qualitatsanspruch wird man bei isofloc durch Schulung der Fachbe-
triebe im eigenen Hause und einer damit verbundenen Lizenzierung dieser Betriebe
gerecht.

Um das Produkt isofloc weiter zu verbessern und so die Marktposition des Unterneh-
mens zu festigen, werden Kooperationen mit Forschungseinrichtungen angestrebt.
Zum Beispiel sollen in Zusammenarbeit mit der Universitat Stuttgart Verfahrensverbes-
serungen entwickelt werden, die eine gleich bleibend hohe Produktqualitat auch bei
mehrfach recycelten Altpapierfasern gewahrleisten. Die Akquise méglicher Fordermittel
Ubernimmt dabei die Universitat selbst.

6.5 Gewinn-, Wachstums- und Arbeitsplatzperspektiven bei Verbesse-
rung der Rahmenbedingungen, z. B. durch einen EnergieSparFonds

Da derzeit die Rentabilitdt des Produktes isofloc noch deutlich hinter den eigenen Er-
wartungen zurick liegt und dies u.a. auf mangelnde Information zurtick gefihrt wird,
wilrde das Unternehmen einen EnergieSparFonds sowie allgemein verbesserte Rah-
menbedingungen fur Energieeffizienzprodukte sehr begriflen. Staatliche Unterstit-
zung, wie z.B. durch die Forderrichtlinie "Dammstoffe" im Markteinfiihrungsprogramm
"Nachwachsende Rohstoffe" des BMVEL sind nach Ansicht des Unternehmens drin-
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gend (auch fiir Zellulose'®) nétig, um das Interesse zu wecken und die Nachfrage zu
forcieren.

Bei entsprechender staatlicher Férderung erwartet das Unternehmen kurzfristig (inner-
halb der nachsten 5 Jahre) eine Verteilung des Wachstumsimpulses auf die etablierten
Hersteller von Zellulosedammstoffen. Langfristig (innerhalb der nachsten 20 Jahre)
wirden jedoch neue Anbieter hinzukommen und verstarkt fir Konkurrenz und sinken-
de Preise sorgen.

6.6 Vernetzungs- bzw. Unterstiitzungsbedarf

Isofloc ist Mitglied im Arbeitskreis Okologischer Holzbau eV (AKOH) und ehemaliges
Mitglied der Arbeitsgemeinschaft fur Dammstoffe aus nachwachsenden Rohstoffen
e.V. (ADNR). Zusatzlicher Vernetzungsbedarf besteht aus Unternehmenssicht noch
zwischen den einzelnen Fachverbanden (Dammung, Heizung, Fenster). Der Vorschlag
einer zentralen Energieeffizienzwirtschafts-Lobbyorganisation, die mdglichst auch mit
politischen Kompetenzen auf Bundesebene ausgestattet seien sollte, wir daher durch-
aus begrifdt. Jedoch musse darauf geachtet werden, dass ein solches Instrument nicht
zu komplex ausgestaltet werde, da sonst die Gefahr bestehe, dass es trage und damit
handlungsunfahig wird.

6.7 Quellen

Telefoninterview mit Herrn Marx (Geschéftsfuhrer) und Herrn Schierl (Werksleiter) von
der Firma isofloc am 18.01.05

Isofloc Webseite: www.isofloc.de

Arbeitsgemeinschaft fir Dammstoffe aus nachwachsenden Rohstoffen e.V.:
www.adnr.info

Fachagentur fir nachwachsende Rohstoffe: www.fnr.de

' |n der Férderliste wurden mit der Begriindung, Produkte aus Zellulose, Sisal, Jute, Kokos und
Holz seien bereits seit Jahren im Markt etabliert, nur Dammstoffe aus Flachs, Hanffasern, Wiesen-
gras, Schafwolle und Getreidegranulat beriicksichtigt. Das Programm ist zum 31.12.2004 ausgelaufen
und eine Entscheidung Uber eine Fortflihrung steht noch aus.
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7 Dammstoff-Herstellerln

7.1 Unternehmenstyp, Branche und GrofRle

Der Konzern, der anonym bleiben méchte, produziert u. a. Dammstoffe und ist vor
allem in Europa, in zunehmendem MafRe in Osteuropa, unterstitzt durch ein Netzwerk
von Partnerlnnenunternehmen und Vertriebsgesellschaften aber auch weltweit tatig.
Auch in Deutschland hat er mehrere Standorte.

7.2 Einordnung in die Prozesskette

Das Unternehmen produziert vor allem Dammstoffe und Dammstoffsysteme. Es
bietet auRerdem Service-Leistungen zur Beratung von Marktteilnehmerinnen an. Der
Konzern ist damit schwerpunktmaRig ein Anbieter von Energieeffizienz-Technologien
und —Dienstleistungen. Mehr als 50% der angebotenen Produkte werden fiir Moderni-
sierungsmalfinahmen im Altbaubereich hergestellt.

7.3 Potentiale und Hemmnisse des Angebots von Energieeffizienz-
Technologien und —Dienstleistungen aus Unternehmenssicht

Das Potential zur Verbesserung der Energieeffizienz ist nach Einschatzung des be-
fragten Unternehmens alles andere als ausgeschopft.

Hemmnisse im Markt, die einer verstarkten Potentialausschopfung entgegenstehen,
seien:

* Mangelnde Markttransparenz; unzureichende Information der Endabnehmerinnen

* Fehlende staatliche Mindestkontrolle der Einhaltung ordnungsrechtlicher Vorgaben
bei Neubau und Altbausanierung. Allerdings kénne nicht alles im Detail vom Staat
kontrolliert werden, beispielsweise jeder der zu erwartenden 1,5 Mio. Energiepas-
se. Hier musse auch die Wirtschaft daflir sorgen, dass das Thema ernst genom-
men wird.

e Zum Teil seien auch die bestehenden monetaren Anreize unzureichend.

7.4 Bisherige Unternehmensentwicklung und -strategie im Bereich von
Energieeffizienz-Technologien und —Dienstleistungen

Der Konzern hat den Anspruch, der bevorzugte Lieferant der Kundinnen fir wettbe-
werbsfahige Markenprodukte, Expertise und Lésungen zur Energieeinsparung und zur
Verbesserung des Raumklimas zu sein. Das Unternehmen ist zuletzt gegen den Trend
in der Baubranche gewachsen, was nicht zuletzt auf ein stirmisches Marktwachstum
in Osteuropa zurlickzufihren ist.
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Generell wird ein weitergehendes Marktwachstum erwartet. Das Verhaltnis zwischen
den Dammstofftypen Schaumen und Mineralwollprodukten bleibt nach Einschatzung
des befragten Unternehmens dabei in etwa konstant. Eine gréRere Verschiebung in
Richtung dkologischer Dammstoffe sei nicht zu erwarten.

Eine marktnahe Produktion ist, so das befragte Unternehmen, aus 6konomischen
Grunden erforderlich. Die Transportkosten sind bei Dammstoffen signifikant. Zudem
wirden die Kundinnen einen schnellen Lieferservice erwarten (z. B. Lieferung inner-
halb von 48 Stunden). Konkurrenz durch Importware ware daher kaum vorhanden und
wurde nur Importe aus Nachbarlandern wie z. B. Polen betreffen.

7.5 Gewinn-, Wachstums- und Arbeitsplatzperspektiven bei Verbesse-
rung der Rahmenbedingungen, z. B. durch einen EnergieSparFonds

Das befragte Unternehmen hat groRe Erwartungen an die Umsetzung der EU-
Gebauderichtlinie und insbesondere an die Einfihrung des Energiepasses, von der
sich der Konzern einen Schub fir den Markt erhofft.

Zudem seien die bestehenden KfW-Foérderprogramme fur die Marktentwicklung hilf-
reich. Da aber das allgemeine Zinsniveau niedrig ist, sei die Wirkung der KfW-
Aktivitdten weniger grof3. Sinnvoller als die Forderung mittels verbilligter Kredite sind
nach Ansicht des befragten Unternehmens direkte Zuschusse, nicht zuletzt aufgrund
der unzureichenden Anreize fir Hausbanken, KfW-Kredite zu vermitteln.

Die Wirkung der existierenden regionalen Forderaktivititen kann das befragte Un-
ternehmen nicht einschatzen.

Die Wirksamkeit und 6konomische Effizienz des Vorschlags des Wuppertal Instituts,
direkte Zuschisse fur Altbausanierungsmaflnahmen mittels marktnaher, regiona-
ler/lokaler Netzwerkknoten unter Nutzung bestehender regionaler/lokaler Akteure zu
vergeben, die aulerdem begleitend Informations-, Qualifizierungs- und Qualitatssiche-
rungsmaflnahmen durchfiihren, wird durch das befragte Unternehmen wie folgt hinter-
fragt:

* Inwieweit erfolgt durch die Installierung der regionalen/lokalen Netzwerkknoten
nicht eine burokratische Aufblahung der Institutionen ohne groRen Effekt?

* Wie kann hierbei eine bundesweit einheitliche Ausrichtung der vielen heterogenen
Organisationen erreicht werden?

* Wie kann eine effiziente, korrekte Arbeit der regionalen/lokalen Netzwerkknoten
angereizt werden?

Alternativen zum Foérdervorschlag des Wuppertal Instituts kénnten aus Sicht des be-
fragten Unternehmens die zentrale Forderung durch das BAFA oder die dena sein,
oder auch die Umsetzung durch die Verbraucherlnnenzentralen oder die Handwerks-
kammern, wobei auch bei der letzteren Lésung die monetaren Anreize direkt den End-
kundlnnen und nicht den Handwerkerlnnen gegeben werden sollten.
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7.6 Vernetzungs- bzw. Unterstiitzungsbedarf

Das Unternehmen ist ein Mitglied einer industriellen Fachvereinigung, die wiederum
Mitglied in folgenden Ubergeordneten Verbanden ist: Gesamtverband Dammstoffin-
dustrie (GDI); EURIMA European Association of Insulation Manufacturers;
BBS+E Bundesverband Baustoffe - Steine und Erden e.V. Die Fachvereinigung ist
aullerdem ein Mitglied in GRE — Gesellschaft fiir Rationelle Energieverwendung
e.V.

Der Gesamtverband Dammstoffindustrie - GDI - ist die Dachorganisation von funf
deutschen Bundesverbanden der Dammstoffindustrie und wurde 1977 gegrindet. Zu
seinen Zielen gehort insbesondere die Férderung genormter und gutetUberwachter
Dammstoffe fur die effiziente Energieeinsparung in neuen Gebauden und im Gebau-
debestand. Er arbeitet maf3geblich in nationalen und internationalen Normungsgremien
mit, um das energiesparende und damit umweltbewusste und nachhaltige Bauen zu
fordern. Neben der Warmedammung ist auch der Schallschutz ein wichtiges Anliegen
des GDI. Ziele des Verbandes: Im Bereich von Politik, Offentlichkeit und Fachwelt leis-
tet er wertvolle Aufklarungsarbeit und dient damit auch dem Verbraucherschutz. In
Publikationen und Fachveranstaltungen macht der GDI darauf aufmerksam, dass der
Warmeschutz von Gebduden einen wesentlichen Beitrag zum Umwelt- und Klima-
schutz sowie zur Sicherung der Energieressourcen liefert.

Der Gesamtverband Dammstoffindustrie GDI ist die Dachorganisation von 5 deutschen
Fachverbidnden der Dammstoffindustrie:

* Bundesverband der Leichtbauplattenindustrie e.V.
» Fachvereinigung Mineralfaserindustrie e.V.

» Fachvereinigung Polystyrol-Extruderschaumstoff
* Industrieverband Hartschaum e.V.

* Industrieverband Polyurethan-Hartschaum e.V.

EURIMA ist der europaische Verband der Dammstoff-Hersteller und vertritt die Inte-
ressen aller wichtigen Produzenten von Mineralwolle-Produkten in Europa.

Der Bundesverband Baustoffe - Steine und Erden vertritt als Uberregionaler Dach-
verband des Industriebereiches Baustoffe, Steine und Erden die gemeinsamen natio-
nalen und europaischen wirtschaftspolitischen Interessen der 20 unmittelbar sowie der
mittelbar angeschlossenen Mitgliedsverbande.

Das befragte Unternehmen pflegt zudem gute Kontakte zum Bauministerium und zu
einzelnen Politikerlnnen und empfindet sich als ,,gut vernetzt“. Bedarf fiir zusatzliche
Vernetzung, deren Unterstitzung durch die Politik oder gar fiir eine zentrale Lobby-
organisation der ,Energieeffizienzwirtschaft“ wird nicht gesehen. Gemeinsame
Aktionen mit anderen Unternehmen und Branchen der ,Energieeffizienzwirtschaft* sei-
en durchaus sinnvoll (vgl. z. B. die Energiepass-Initiative Deutschland oder die Zu-
sammenarbeit von GDI und den Verbanden der Fenster- und Heizungsindustrie) — ins-
besondere zur Sensibilisierung der Offentlichkeit fiir die Energieeffizienz- bzw. Altbau-
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sanierungsthematik. Eine Institutionalisierung dieser Zusammenarbeit sei dagegen
nicht sinnvoll, nicht zuletzt aufgrund der doch recht unterschiedlichen Interessen
(Heterogenitét) der Unternehmen und Branchen, die im Energieeffizienz-Bereich aktiv

sind.

7.7 Quellen

Mundliche Auskiinfte, Internet-Seiten und Prospekte sowie Geschaftsberichte des befragten
Unternehmens sowie der entsprechenden Verbande.
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8 Sto AG

8.1 Unternehmenstyp, Branche und GrofRle

Die Sto AG ist einer der fiihrenden Anbieter von Fassadendammsystemen, Fassaden-
und Innenbeschichtungen, Vorhang- und Mischfassaden, Akustik-Systemen, sowie
Bodenbeschichtungen. Das Unternehmen entwickelte sich aus dem 1835 im sudbadi-
schen Stihlingen gegriindeten "Zement- und Kalkwerk Weizen" zu einer international
tatigen Unternehmensgruppe mit Tochtergesellschaften und Vertriebspartnern in aller
Welt. Das Unternehmen hat einen Gesamtumsatz von ca. 650 Mio. Euro pro Jahr (da-
von etwa 350 Mio. Euro in Deutschland), beschaftigt rund 3.900 Mitarbeiter und ist
Weltmarktfuhrer im Bereich Fassadendadmmung.

8.2 Einordnung in die Prozesskette

Die drei Produktbereiche Fassade, Innenraum und Beton bilden das Gerust der Sto
AG. Sie sind eingebunden in das sog. ,StoSystem*, mit dem das Angebot von Produkt-
und Systemtechnologien um Service-, Beratungs- und Verfahrensleistungen erweitert
wird, d.h. neben verschiedenen Warmedammverbundsystemen (WDVS) bietet Sto
auch die passenden Fassadenbeschichtungen sowie Konzepte fiir die Fassadenges-
taltung an. Der gesamte Prozess des Bauvorhabens von der ersten Objektplanung
Uber individuelle Detailldésungen bis hin zu komplexen Farb- und Materialvorschlagen
kénnen somit aus ,einer Hand“ angeboten werden.

8.3 Potentiale und Hemmnisse des Angebots von Energieeffizienz-
Technologien und —Dienstleistungen aus Unternehmenssicht

GroRe Potentiale sieht das Unternehmen auch zukunftig in der Dammung von Wohn-
hausern privater Bestandshalter, insbesondere bei Ein- und Zweifamilienhausern.
Nach eigenen Untersuchungen der Sto AG ist bisher etwa erst ein Drittel der gesamten
AuRenwandflache von privaten Gebauden im Bestand gedammt, und zwar Uberwie-
gend bei Mehrfamilienhausern.

Weitere Potentiale ergeben sich durch die zunehmende Bedeutung der Passivhaus-
bauweise, so dass sich insbesondere im Bereich der Fassadendammung erhebliche
Nachfragepotentiale er6ffnen.

Auch im europaischen Ausland, wo die Nachfrage nach Warmedammverbundsyste-
men im Vergleich zu Deutschland bisher noch gering ist, werden vor dem Hintergrund
steigender Energiepreise noch grof3e Potentiale gesehen.

Die grofiten Hemmnisse stellen aus Sicht des Unternehmens derzeit die Komplexitat
der bestehenden FérdermalRnahmen sowie die hierbei zu erfullenden Auflagen dar.
Beispielsweise wirden Passivhauser im Rahmen des ,CO2-Gebaudemodernisierungs-
programms* der Kf\W mit maximal 50.000 Euro je Wohneinheit geférdert (MaRnahmen-
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paket 6), die zu erfullenden Auflagen seien jedoch im Detail recht kompliziert, so dass
interessierte Bauherren moglicher Weise abgeschreckt werden.

Winschenswert waren daher mdglichst unkomplizierte und leicht zu kommunizierende
Forderprogramme, die auch vom privaten Immobilienbesitzer ohne spezielle Fach-
kenntnisse leicht nachvollziehbar sind. Haufig sei aber auch Unkenntnis der Immobi-
lienbesitzer Uber Energiespartechnologien und Forderprogramme die Ursache daflr,
dass Fordermittel erst gar nicht in Anspruch genommen werden. Hier kdnnte sich eine
breit angelegte Kampagne zum Thema ,Energiesparen durch Warmedammung“ positiv
auswirken.

Daruber hinaus sollte eine nachhaltige Foérderpraxis neben der Dammwirkung (Effi-
zienz) auch die Beschaffenheit des verwendeten Dammstoffes (Okologie) starker be-
rucksichtigen. Ziel sollte dabei ein moglichst geringer Materialeinsatz und die Uberwie-
gende Verwendung erneuerbarer Rohstoffe sein. Beispielhaft fur eine solche Forder-
praxis sei die ,Forderung von Voralberg®, bei der 6kologische Bau- und Dammstoffe
besonders geférdert werden, die sowohl bei der Herstellung als auch beim Recycling
die Umwelt moéglichst wenig belasten (http://www.energieinstitut.at).

8.4 Fragen zur bisherigen Unternehmensentwicklung und -strategie im
Bereich von Energieeffizienz-Technologien und —Dienstleistungen

Der Anteil des Produktbereichs ,Warmedammverbundsystem® am gesamten Firmen-
umsatz betragt fir Deutschland betrachtet ca. 70 %, wobei hierin bereits der Umsatz-
anteil der Sto Putze, die fast ausschlieRlich in Verbindung mit den Sto Warmedamm-
verbundsystemen verarbeitet werden, enthalten ist.

In den Sto Tochtergesellschaften anderer europaischer Lander sowie in den USA und
Asien ist der Anteil der Warmedammverbundsysteme am Firmenumsatz der Sto AG
sehr unterschiedlich und betragt je nach Landesgesellschaft zwischen 40 und 80 %
(grob geschatzt). In diesen Landern ist im Gegensatz zu Deutschland durchweg ein
Wachstum im Segment ,Warmedammverbundsystem® zu beobachten, insbesondere in
England. Von den insgesamt 9 Produktionsstandorten der Sto AG befinden sich 3 in
Deutschland und 6 weitere in den USA, Schweden, Polen sowie in Fernost.

Zielgruppen fir die von der Sto AG angebotenen Produkte sind Handwerksunterneh-
men, Architekten und Bauherren. Der Marktanteil der Sto AG bei WDVS in Deutsch-
land liegt bei knapp 30 % (EU-weit, je nach Landesgesellschaft, von 10 bis 30 %). Der-
zeit gibt es auf dem deutschen Markt etwa 100 Anbieter von WDVS, von denen jedoch
viele lediglich einen individuellen Anteil von 0,5 % - 3 % der Nachfrage (ca. 30 Mio.
m?/Jahr) bedienen. Zu den groRen Konkurrenten gehéren hingegen Caparol, Alsecco,
Brillux, maxit, und Marmorit.

Die Qualifikationsanforderungen fir die Sto Mitarbeiter sind auf Grund der Unterneh-
mensgroRe breit gefachert. Grundsatzlich gilt jedoch, dass ein hohes Mal} an produkt-
technischer Sach- und Fachkenntnis erwartet wird, und zwar sowohl in den Bereichen
Produktentwicklung und Produktion als auch im Vertrieb. Daher akquiriert die Sto AG
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ihre Arbeitskrafte bevorzugt aus dem Baubereich (Handwerker, Ingenieure, Techniker)
und bildet zusatzlich im eigenen Betrieb aus. Aus dem Geschéaftsbericht 2003 geht
hervor, dass der Anteil der Angestellten (inkl. AuRendienstmitarbeiter) am Gesamtper-
sonal konstant bei etwa 65 % lag. Der Anteil der gewerblichen Arbeithnehmer betrug
rund 29 % und knapp 6 % waren Auszubildende. Die durchschnittliche Betriebszuge-
horigkeit lag bei 10 Jahren und das Durchschnittsalter betrug 40 Jahre.

Trotz der bereits langer anhaltenden Stagnation in der deutschen Baubranche ist es
der Sto AG aufgrund eines hohen Eigenkapitalanteils vergleichsweise leicht mdglich,
innovative Ideen zu Produkten zu entwickeln und diese auf den Markt zu bringen. Die
Rentabilitat des Produktes WDVS ist in Deutschland aufgrund der Konkurrenzsituation
bei den Anbietern einerseits und der Investitionszurickhaltung bei den Kunden ande-
rerseits derzeit nicht sehr hoch."

Zur Minimierung des Energieeinsatzes und der Umweltbelastung hat die Sto AG ein
Umweltmanagement-System nach internationalen Standards implementiert (ISO
14001). Der hohe Wirkungsgrad der Fassadenddammsysteme wurde vom Passivhaus-
institut Darmstadt durch die Zertifizierung des bewahrten Systems ,StoTherm Classic®
als passivhaustaugliche Komponente Anfang 2004 offiziell bestatigt. Damit eréffnen
sich fur die Sto AG auch in diesem Segment erhebliche Nachfragepotentiale. Um ihren
Einsatz fur Umweltbelange und die Férderung des Passivhaus- Konzeptes weiter zu
untermauern, engagiert sich die Sto AG im Fachverband ,Informationsgemeinschaft
Passivhaus Deutschland®.

8.5 Gewinn-, Wachstums- und Arbeitsplatzperspektiven bei Verbesse-
rung der Rahmenbedingungen, z. B. durch einen EnergieSparFonds

Allein das im Inland vorhandene Potential fir Fassadendammsysteme ist sehr grol}.
Rund 80% des in Deutschland vorhandenen Gebaudebestandes entsprechen noch
nicht den fur Neubauten geltenden gesetzlichen Vorschriften. Hinzu kommt, dass die
langfristig nach oben gerichtete Tendenz bei den Energiepreisen sowie weitere gesetz-
liche MalRnahmen zur Schadstoffreduzierung zu verstarkten Investitionen auch im Be-
reich Warmedammung fihren durften. Die Chancen stehen nach eigener Einschatzung
gut, dass die Sto AG an der zu erwartenden Nachfrage in starkem Male partizipieren
kann, auch aufgrund der Expertise, die im Renovierungsgeschaft tUber Jahre hinweg
aufgebaut wurde. Nach Auffassung des renommierten Marktforschungsinstituts EU-
ROCONSTRUCT wird beispielsweise das Bauvolumen in Polen (+5,5 %), Schweden
(+3,1 %), Spanien (+2,6 %) und Osterreich (+1,9 %) spirbar zunehmen. In anderen
europaischen Landern wie in Frankreich und in der Schweiz ist zumindest ein stabiles
Bauvolumen zu erwarten. Ein EnergieSparFonds sowie der verstarkte Einsatz von Po-

"m Geschéftsjahr 2003 nahm die Zahl der Sto Mitarbeiter im Vergleich zum Vorjahresstichtag um 96
Personen (entspr. 2,4 %) ab. Die Verkleinerung der Belegschaft wird nahezu ausschlieBlich auf die bereits
2002 begonnenen Anpassungsmalinahmen bei der Sto AG wie auch der StoCretec GmbH in Deutschland
zurlickgefihrt.
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litikinstrumenten im Energieeffizienz- Bereich wirde daher zu einer verstarkten Nach-
frage von WDVS und entsprechend zu Wachstum und steigendem Bedarf an Arbeits-
kraften fuhren.

8.6 Vernetzungs- bzw. Unterstiitzungsbedarf

Wie die nachfolgende Auflistung von Interessensvertretungen, in denen die Sto AG
organisiert ist, zeigt, existiert in Deutschland eine Vielzahl an Netzwerken und Interes-
senverbinden fur Unternehmen der Dammstoffindustrie. Daher besteht aus Unter-
nehmenssicht kein zusatzlicher Unterstitzungsbedarf durch weitere Verbande, viel-
mehr ware eine starkere Bundelung der einzelnen Fachverbande mit einem gemein-
samen Fokus ,Energieeffizienztechnologien und Energieeffizienzdienstleistungen®
winschenswert. Diese Aufgabe kdnnte z.B. durch eine zentrale Lobbyorganisation fiir
die Energieeffizienzwirtschaft wahrgenommen werden, zu deren Aufgaben auch die
Begleitung und Forcierung der Harmonisierungsprozesse beziiglich der Anforderungen
von Baustoffen in der EU gehdren sollte.

Der ,Fachverband fir Warmedammverbundsysteme* ist aus Sicht der Sto AG die wich-
tigste Interessensvertretung fir Unternehmen der Branche (Interviewpartner Herr
Bombds von der Sto AG ist Mitglied des Vorstands). Zu den Aufgaben des Verbands
zahlen die Qualitatssicherung durch Definition von Qualitdtsnormen und freiwillige
Qualitatskontrolle der Mitglieder, die Férderung der systematischen Weiterentwicklung
von Warmedamm-Verbundsystemen und schlielich die Offentlichkeitsarbeit fiir Bau-
herren, Fachhandwerker, Planer, Architekten, Medien, Behdrden und Institutionen. Mit
seiner Offentlichkeitsarbeit tragt der Fachverband zur Imageprofilierung und zur Ab-
satzférderung von WDV-Systemen sowie zur Sensibilisierung des Themas ,Heizkosten
einsparen” bei.

Weiterhin ist die Sto AG Mitglied in der ,Gesellschaft flir Rationelle Energieverwendung
e.V.” (GRE).

Zu den Aufgaben der GRE gehort die Forderung 6konomischer sowie Okologischer
Mafnahmen und Technologien, die zur Energieeinsparungen im Neubau und Gebau-
debestand fuhren. Mitglieder sind Verbande, Unternehmen und private Fachleute. Sie
kommen aus den Fachbereichen Baustoffproduktion, Anlagentechnik, Energieversor-
gung, Bauforschung, Lehre/Ausbildung, Bauplanung und Baupraxis.

Wie weiter oben beschrieben, sieht die Sto AG im Passivhausstandard ein Zukunfts-
weisendes Konzept und ein gutes Wachstumspotential. Daher ist das Unternehmen
auch Mitglied im Fachverband ,Informationsgemeinschaft Passivhaus Deutschland®,
dessen Ziel die Férderung und Weiterverbreitung des Passivhauskonzeptes ist. Dieses
Ziel soll durch Wissensvermittlung und Wissensaustausch sowie Vernetzung auf der
Planer-Seite und durch Verbreitung von Informationen in der Offentlichkeit, insbeson-
dere bei Presse und Bauherren, erreicht werden.
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SchlieBlich ist die Sto AG Griindungsmitglied der Bundesinitiative ,Jetzt®, die unter der
Schirmherrschaft von Ernst Ulrich von Weizsacker eine zukunftorientierte Gebaudesa-
nierung vorantreibt. Mitglieder des Vereins sind mehrere Forschungsinstitute, Parla-
mentarier, Architekten, Bauingenieure, Impulsprogramme der Lander sowie Unterneh-
men der energetischen Gebaudesanierung. Ziel der Initiative ist es, durch eine auf-
kommensneutrale Anschub-Férderung flr Investoren sowie durch Weiterbildung und
Energieberatung, die enormen Energieeinsparpotentiale im Gebaudebestand und beim
Neubau auszuschépfen.

Besonders positiv wird aus Unternehmenssicht auch die Eingebundenheit in den In-
nungen des Handwerks bewertet, die sehr wertvoll fur den fachlichen Meinungsaus-
tausch zwischen Hersteller und den verarbeitenden Betrieben ist.

8.7 Quellen

Telefoninterview mit Herrn Bombos am 17.01.05
Sto AG - Geschéftsbericht 2003; Sto AG, Stuhlingen.

Sto AG Webseite: www.sto.de
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9 Europaischer Hersteller von Heiztechnik

9.1 Unternehmenstyp, Branche und GroRe

Das in Deutschland ansassige Unternehmen, das anonym bleiben méchte, produziert
u.a. Heiztechnik und ist weltweit tatig, vorrangig aber in Europa. Der deutsche Heiz-
technikmarkt hat nach einem Bericht des Handelsblatts vom 17. Marz 2005 (Gillmann
2005) nach neun Jahren Rickgang in 2004 erstmals wieder Wachstum verbucht. Auch
fur das Jahr 2005 wird mit einer leichten Steigerung in Hohe von etwa 1% gerechnet
(Licke 2004). Die Branche lebt aber vor allem vom Auslandsgeschaft, das bei ein-
zelnen Unternehmen bis zu 80% des Umsatzes ausmachen kann (Gillmann 2005).
Europaweit wird mit einem Wachstum in 2004 von etwa 3 bis 4% gerechnet (Llcke
2004).

Von 1998 bis 2003 hat der deutsche Markt fast 25% an Umsatzvolumen verloren.
Langfristig stellt sich die Branche auf einen gesamten deutschen Markt in der GroRRen-
ordnung von 750.000 Heizkesseln pro Jahr ein. Dagegen ist in anderen Landern ein
starkes Wachstum und ein héheres Marktniveau zu verzeichnen, mit beispielsweise in
Grof3britannien etwa 1,5 Mio. Heizkessel und in Frankreich 850.000 Heizkessel pro
Jahr (Lucke 2004).

9.2 Einordnung in die Prozesskette

Das Unternehmen produziert u. a. Heiztechnik. Zu den angebotenen Produkten geho-
ren sowohl besonders energieeffiziente Heizungen, Solaranlagen und Warmepumpen
als auch weniger effiziente Gerate.

9.3 Potentiale und Hemmnisse des Angebots von Energieeffizienz-
Technologien und —Dienstleistungen aus Unternehmenssicht

Insgesamt sieht die Branche nach einem Bericht von Gillmann (2005) ein enormes In-
vestitionspotential fur den deutschen Heizungsmarkt, da mehr als ein Drittel aller in
Deutschland installierten rund 15 Mio. Heizungsanlagen veraltet waren. 80% des Anla-
genbestands sind nach Abschatzung des befragten Unternehmens Anlagen, die vor
1990 in Betrieb genommen wurden. Licke (2004) spricht daher auch von einem ,im-
mensen aktuellen Modernisierungsstau®.

Als Hemmnisse im Markt fir einen beschleunigten Austausch ineffizienter Gerate und
Anlagen durch besonders energieeffiziente werden gesehen:

* mangelndes Interesse der privaten Haushalte am Produkt Heizung,

* geringer Anteil des Energieverbrauchs an den gesamten Lebenshaltungskosten
der privaten Haushalte / geringe Energiepreise,

* unzureichende Anreize fir private Haushalte

Wouppertal Institut fur Klima, Umwelt, Energie 315



Uberarbeiteter Endbericht - 25. Oktober 2005 Energieeffizienz-Fonds: Anhang 3: Fallstudien

e unzureichende Information der privaten Haushalte durch die Handwerkerlnnen -
ber die Heiz- und Warmwasserkomfortsteigerung durch ein effizientes, adaquat
ausgelegtes Heizungssystem und Uber die wirtschaftlichen Vorteile einer Moderni-
sierung,

» fehlender 6konomischer Blick der Politik darauf, dass eine Effizienzverbesserung
z.B. in der Kraftwerkstechnik volkswirtschaftlich viel mehr kostet als eine entspre-
chende flachendeckende Optimierung der Heiztechnik.

Die bestehenden Rahmenbedingungen, Informationsaktivititen und Programme
wiirden nicht ausreichen, um diese Hemmnisse zu Uberwinden. Die geschilderte
leichte Erholung des Marktes kann nach Ansicht von Licke (2004) nicht auf die
BImSchV zurtickgefiuhrt werden, auch wenn ein positiver Effekt der BImSchV nicht
ausgeschlossen werden kénne. Die darin enthaltene Androhung von Bul3geldern zeige
jedenfalls keine grofe Wirkung.

Die gestiegenen Energiepreise wirden ebenfalls nicht zu einer Forcierung des Mark-
tes fuhren, da Kaufkraft abgeschopft werde. Klare Rahmenbedingungen und eine
direkte Anreizfinanzierung wirden nach Verbandsansicht mehr Anreize bieten (LU-
cke 2004).

9.4 Bisherige Unternehmensentwicklung und -strategie im Bereich von
Energieeffizienz-Technologien und —Dienstleistungen

Das Unternehmen versteht sich als eineN der fihrenden Anbieterinnen intelligenter
Systemlésungen. Die technologische Starke und Spitzenstellung des Unterneh-
mens hinsichtlich der Energieeffizienz, Zuverlassigkeit und Sicherheit seiner Produkte
in bestimmten Marktsegmenten wird wie auch bei anderen Herstellerinnen (vgl. Gill-
mann 2005) in den Unternehmensaussagen besonders betont.

Dem steht allerdings gegenuber, dass die besonders energieeffizienten technologi-
schen Spitzenprodukte oft einen geringeren Deckungsbeitrag und eine geringere
Rendite erwirtschaften als die ebenfalls produzierten weniger effizienten Heiztechni-
ken. Die besonders energieeffizienten Gerate und Anlagen verursachen i.d.R. hdhere
Produktionskosten; entsprechend héhere Preise lieRen sich allerdings nicht immer am
Markt durchsetzen, so das befragte Unternehmen. Der vorherrschende Preiswettbe-
werb bei vorhandenen Uberkapazitaten wiirde dies verhindern. Die ,Cash cows* des
Unternehmens waren daher die weniger energieeffizienten Gerate.

Dennoch wirde sich das Unternehmen sehr stark fiir die Verbesserung der Energieef-
fizienz aussprechen und weiterhin sich bemihen, die technologische Marktfiihrer-
schaft in vielen Marktsegmenten zu halten oder gar auszubauen. Der Wettbewerb
wirde zumindest im Norden Europas die Entwicklung besonders effizienter Spitzen-
produkte erzwingen. Ansonsten bestinde die Gefahr, sich im Grenzfall z.B. zu einem
billigen Lieferanten fur Baumarkte zu entwickeln und damit wichtige Marktanteile zu
verlieren. Neben dem Norden Europas wirde sich zudem auch in anderen Landern
bereits ein Wechsel von einfacher Standard-Technik hin zu hochwertiger Brennwert-
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technik vollziehen, bei dem sich der Technologievorsprung der deutschen Herstellerln-
nen auszahlen wuirde.

Die Produktionsstrategie des befragten Unternehmens ist es, moglichst nah am Markt
zu produzieren, um nicht in Gefahr zu geraten, markiferne Produkte zu entwickeln
und herzustellen, die keine Nachfrage finden. Wahrend die effizienten Spitzenprodukte
eher in Landern wie Deutschland und dem Vereinigten Konigreich hergestellt und ab-
gesetzt werden, werden weniger effiziente Heiztechniken auch in anderen Landern
produziert.

Die Entwicklungszeit fiir ein Produkt hatte sich auf etwa ein Drittel gegeniber friihe-
ren Jahren verkurzt. In die Produktentwicklung werden Handwerkerinnen gezielt ein-
bezogen. Wenn Handwerkerlnnen die Qualifikation hatten, effiziente Umwalzpumpen
richtig einzustellen und die Kundinnen solche Pumpen auch haben wollten, wirden
auch energieeffizientere Pumpen in Brennwertgerate und andere Gerate und Anlagen
von vorne herein eingebaut.

9.5 Gewinn-, Wachstums- und Arbeitsplatzperspektiven bei Verbesse-
rung der Rahmenbedingungen, z. B. durch einen EnergieSparFonds

Die Vision des die Heiztechnik-Herstellerinnen vertretenden Bundesindustrieverbandes
Deutschland Haus-, Energie- und Umwelttechnik e.V. (BDH) ist es, dass die Politik in
einem Uberschaubaren Zeitrahmen Anforderungen so setzt, dass im Neubau- und Mo-
dernisierungsbereich der Stand der Technik — Brennwert- und Niedertemperaturtechnik
— in Kombination mit regenerativen Energien zum Einsatz kommt. Die Politik wird vom
BDH dazu aufgerufen, eine Harmonisierung der Rahmenbedingungen und ent-
sprechenden Normung auf hohem Anforderungsniveau sicherzustellen.

Auch das befragte Unternehmen hofft, dass durch derartige MaRnahmen die geschil-
derten groRRen Potentiale insbesondere im Modernisierungsbereich zunehmend er-
schlossen werden, mit entsprechend positiven Auswirkungen fir die Entwicklung des
Unternehmensumsatzes in Deutschland und Europa. Die dabei induzierte verstarkte
Substitution von E-Speicherheizungen durch z. B. Gasbrennwerttechnik hatte auf das
Unternehmen keine groRen Auswirkungen, da E-Speichergerate heutzutage nur noch
reines Austauschgeschaft seien.

Auch wenn zusatzliche PolitikmaRnahmen ausdricklich erwlnscht sind, besteht eine
eher ablehnende Haltung beziiglich neuer EU-Richtlinien. Anstatt neue Richtlinien
einzufthren, sollte ein groRerer Schwerpunkt auf eine effektive Umsetzung und ggf.
Novellierung bestehender Richtlinien gelegt werden (z. B. die Richtlinien zu Wirkungs-
graden, Labelling und Gebauden). Daher hatte die Branche die eher ablehende Hal-
tung der Energiewirtschaft (des BGW) zur geplanten EU-Richtlinie zu Endenergieeffi-
zienz und Energiedienstleistungen geteilt. Die geplante Rahmen-Richtlinie zum Oko-
design von Produkten wird als Gberregulierendes ,burokratisches Monster® empfunden.

Das Unternehmen erwartet von der geplanten Einfiihrung des Energiepasses im Zuge
der Umsetzung der EU-Gebauderichtlinie nur wenig. Weit gréf3ere Hoffnungen setzt es
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auf eine effektivere Umsetzung von Artikel 8 der EU-Gebauderichtlinie zur Optimie-
rung der Heizungssysteme. Hier bestehe groler Handlungsbedarf.

Generell kdme es aber nicht so sehr auf zusatzliche ordnungsrechtliche Mallnahmen
an, sondern vor allem auf freiwillige MaBnahmen, die entsprechend durch die Poli-
tik angereizt werden mussten. Auch eine ausreichende Information der Endabneh-
merinnen ware zu fordern. In diesem Sinne wird der Vorschlag des Wuppertal Instituts
eines EnergieSparFonds, der Programme zur Heizungsoptimierung durchfihrt bzw.
ausschreibt, ausdricklich begruft. Allerdings sollten diese Programme nicht allein auf
einen Austausch von Heizungsumwalzpumpen ausgerichtet sein, sondern auch Anrei-
ze fur den Anlagencheck und Kesseltausch mit beinhalten.

9.6 Vernetzungs- bzw. Unterstutzungsbedarf

Die Interessen der Heiztechnik-Hersteller werden auf nationaler Ebene vom Bundes-
industrieverband Deutschland Haus-, Energie- und Umwelttechnik e.V. (BDH) in
Koln vertreten. Der BDH vertritt die wirtschaftlichen, technischen und politischen Inte-
ressen seiner Mitglieder gegeniiber Politik, Verwaltung, den Organisationen der Markt-
partner und der Offentlichkeit. Dem BDH gehdren 62 Industrieunternehmen und 3 as-
soziierte Verbande an. Die im BDH organisierten Hersteller erwirtschaften mit Gber
40.000 Mitarbeitern einen Umsatz von ca. 8 Mrd. Euro. Zu den Mitgliedern des BDH
gehdren in erster Linie mittelstandische Unternehmen, aber auch internationale Markt-
fuhrer mit Umsatzen von bis zu 2 Mrd. Euro.

Auf europaischer Ebene agiert der EHI, der Verband der Europaischen Heizungsin-
dustrie (European Heating Industry).

Auf regionaler Ebene wird der Zusammenschluss in Kompetenznetzwerken der Lan-
der hervorgehoben.

Insgesamt bestiinden gut funktionierende Vernetzungen und Kontakte des befrag-
ten Unternehmens zu einer grofRen Vielfalt von Partnerinnen in Industrie, Wissen-
schaft, Politik und Behdrden. Unterstiitzung von Seiten der Politik wiirde in diesen
Netzwerken immer bendtigt, was als wechselseitiges Geben und Nehmen empfunden
wird. Konkrete Verbesserungs- und Unterstiitzungsbedarfe hinsichtlich der existieren-
den oder neuer Netzwerke wurden jedoch vom befragten Unternehmen nicht identifi-
Ziert.

Bedarf an einer zentralen Lobbyorganisation der ,Energieeffizienz-Wirtschaft* wird
nicht gesehen. Die ,,Energieeffizienz-Wirtschaft” sei zu heterogen, die bestehende
Verbandsarbeit zum Thema ,Energieeffizienz“ ausreichend.
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9.7 Quellen

Gillmann, W. (2005): Heizungsindustrie profitiert vom starken Auslandsgeschaft, Handelsblatt
17.3.2005

Internet-Seiten und Prospekte sowie Geschaftsberichte des befragten Unternehmens

Licke, A. (2004): Interview vom 22.11.2004 mit Andreas Liicke, Geschaftsflihrer des Bundesin-
dustrieverband  Deutschland Haus-, Energie- und Umwelttechnik e.V. (BDH),
http://ish.messefrankfurt.com (31.01.2005)
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10 Handwerkerkooperation zur energetischen Sanierung der
Gebaudehiille ,,Energie-Spar-Team*

10.1 Unternehmenstyp, Branche und GroRe

Das Energie-Spar-Team ist eine Kooperation von Personengesellschaften aus der
Handwerksbranche (Fassaden-, Decken und Bodenddmmung; Dachdammung und
Fenster- / Tirenerneuerung. Sechs Beschaftigte (inkl. Firmenleitungen).

10.2 Einordnung in die Prozesskette

Nicht institutionalisierte Kooperation von Handwerksbetrieben, die durch einen ge-
meinsamen Marktauftritt und eine gemeinsame Angebotsstrategie ein integriertes Sa-
nierungskonzept der Gebaudehille und eine abgestimmte Beratung sowie eine indivi-
duelle Baustellenkoordination anbieten. Die Einzelbetriebe decken auflerhalb der Ko-
operation das ganze Angebot ihrer jeweiligen Handwerksbranche ab.

10.3 Potentiale und Hemmnisse des Angebots von Energieeffizienz-
Technologien und —Dienstleistungen aus Unternehmenssicht

Die Potentiale im Bereich der Gebaudesanierung werden aufRerordentlich grof3 einge-
schatzt. Vor allem durch den Energiepass wird ein grofRerer Schub erwartet. Dies ist
vor dem Hintergrund, dass der Neubaubereich stark riicklaufig ist, eine gute Perspekti-
ve fur Handwerksbetriebe, die im Sanierungsbereich tatig sind. Hemmnisse werden vor
allem im Informationsdefizit und in der flr Sanierungswillige uniiberschaubaren Forder-
landschaft gesehen. Die Zurlickhaltung privater Kunden gréRere Investitionen zu tati-
gen hat zur Folge, dass viel Uberzeugungsarbeit geleistet werden muss, um die Vortei-
le einer Sanierung der kompletten Gebaudehille zu verdeutlichen. Foérderprogramme
bieten hierzu eine gute Argumentationshilfe. Die Kooperation griindete sich mit dem
Ziel, vorhandene Potentiale besser erschieRfen zu kdnnen, den Kundinnen integrierte
Lésungen anbieten zu kénnen, den Kundlnnenstamm zu vergréRern und um in ge-
meinsamen Werbeaktionen einen grofleren Aufmerksamkeit zu erfahren. Die gemein-
sam angebotene Leistung stellt einen Mehrwert fur die Kundinnen dar und ist wichtiger
Bestandteil der Kundenakquisition.

10.4 Bisherige Unternehmensentwicklung und -strategie im Bereich von
Energieeffizienz-Technologien und —Dienstleistungen

Die Kooperation griindete sich aus der Erkenntnis heraus, dass viele ihrer Kunden die
vorhandenen Potentiale und moéglichen Synergieeffekte nicht erschlief3en, allerdings
durch den bevorstehenden Energiepass Fragen haben, zu deren Beantwortung detail-
lierte Kenntnisse auch aus anderen Gewerken erforderlich sind. Zudem gibt es in der
Zusammenarbeit Vorteile im praktischen Ablauf auf der Baustelle. Fir die meisten
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Bauherren ist ein Baustellenmanagement entweder zu teuer (wenn Architektenleistung
eingekauft werden muss) oder zu aufwendig (wenn mehrere Gewerke durch den Bau-
herren aufeinander abgestimmt werden missen).

Durch die Kooperation werden vorhandene Kundenkontakte genutzt, um auf eine még-
liche Ausweitung der Sanierungsmafinahmen hinzuweisen. Der Anteil der Energieeffi-
zienzmalRnahmen am Gesamtumsatz der Unternehmen betragt ca. 20 bis 30 Prozent.

Die angebotene Dienstleistung umfasst vor allem Beratungs- Koordinationstatigkeiten,
das Baustellenmanagement sowie Hilfestellung bei der Finanzierung durch Informati-
onsbereitstellung zahlreicher 6ffentlicher Forderangebote. Zudem ubernimmt die Ko-
operation die Kosten fir einen Gebaudecheck durch die Verbraucherberatung, wenn
es in der Folge zu einem Auftrag kommt. Ein Kooperationsbetrieb hat sich bereits fur
ein Seminar zum Energieberater im Handwerk angemeldet, um somit das Angebot zu
erweitern.

Fir die Zukunft plant die Kooperation eventuell eine Ausweitung auf das Heizungs-
und Sanitargewerbe.

Das Angebot richtet sich vor allem an private Hausbesitzer aus der Region (Umkreis
max. 100 Km).

Es gibt im Einzugsgebiet zahlreiche Einzelgewerke aber nur sehr wenige Kooperatio-
nen, die eine derartige Dienstleistung anbieten. Der bislang erschlossene Marktanteil
ist sehr gering. Fur die Zukunft wird mit einer deutlichen Steigerung gerechnet, da sich
die Kooperation erst am Markt etablieren muss. Durch die Teilnahme an Veranstaltun-
gen, wie dem kommenden Handwerkermarkt "Richtig Sanieren - Energie sparen”, will
die Kooperation auf den Mehrwert der Kooperation hinweisen und neue Kunden Ge-
winnen. In der ,Start-up-Phase” sollen noch Erfahrungen gesammelt werden und das
Konzept an den Kundenbedirfnissen angepasst werden. Die Teilnehmer der Koopera-
tion verfligen Uber eine fundierte handwerkliche und kaufmannische Ausbildung (Meis-
ter).

10.5 Gewinn-, Wachstums- und Arbeitsplatzperspektiven bei Verbesse-
rung der Rahmenbedingungen, z. B. durch einen EnergieSparFonds

Die Kooperation erwartet vor allem eine deutliche Vereinfachung und Vereinheitlichung
verschiedener Forderinstrumente. Direkte Zuschlisse sind den Kunden meist leichter
erklarbar als gunstige Darlehen. Neben einer Verstarkung der Anreizstruktur sind auch
ordnungspolitische MaBnahmen denkbar (etwa im Rahmen des Bewilligungsverfah-
rens von Bauantragen). Denkbar ware auch eine Reformierung vorhandener und gut
etablierter Forderinstrumente. Vorstellbar ware beispielsweise, dass staatliche Zu-
schisse zu Bausparvertragen nur dann gezahlt werden, wenn das Geld (oder zumin-
dest ein Teil davon) hinterher in eine energetische Sanierung der Gebaude flie3t (beim
Altbau) oder starkere energetische Mindeststandards eingehalten werden (beim Neu-
bau). Die derzeitige Regelung, wonach Bausparen mit der so genannten Wohnungs-
baupramie vom Staat auch dann unterstutzt wird, wenn der Bausparvertrag nicht fur
den Bau oder den Kauf einer Wohnung / eines Hauses genutzt wird, sollte geandert
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werden. Denkbar ware zudem, dass die Voraussetzungen flr eine staatliche Eigen-
heimzulage so geandert wird, dass sie nur im Falle einer energetischen Sanierung
(beim Erwerb eines Altbaus) bzw. bei Einhaltung energetischer Mindeststandards (im
Neubau) gewahrt wird.

Gut ware es, wenn der Effizienzfonds an die vorhandenen und weithin bekannten For-
derinstrumente andocken wurde und beispielsweise die Wohnungsbaupramie bzw. die
Eigenheimzulage um eine Effizienzkomponente aufstocken wirde.

Vor dem Hintergrund einer lahmenden Baubranche kann eine Férderung von Effi-
zienzmaflnahmen nur gut fur die Bauwirtschaft sein. Nachdem in den letzten Jahren
ein deutlicher Riickgang offentlicher Auftrage beobachtet werden konnte, macht sich
nun zunehmend auch im privaten Bereich eine Flaute breit. Vor dem Hintergrund einer
ungewissen privaten Zukunft, scheuen potentielle Auftraggeber zunehmend das Risiko
grolerer Auftrage. Wahrscheinlich werden daher auch giinstige Kredite nicht so ange-
nommen, wie es sein kdnnte.

10.6 Vernetzungs- bzw. Unterstutzungsbedarf

Die bestehenden Netzwerke durch die Innungen werden als wenig hilfreich angese-
hen. Wegen schlechten Erfahrungen in der Vergangenheit und dem geringen Nutzen
fur den eigenen Betrieb macht eine Mitgliedschaft dort wenig Sinn. Den versaulten
Strukturen in den Innungen fehlt es an einem Blick Uber den eigenen Tellerrand hin-
aus. Zudem kommt wenig an innovativen Ideen aus diesem Bereich.

Eine regionale Vernetzung mit Dienstleistern aus diesem Bereich ware sinnvoll. Insbe-
sondere mit Architekten kdnnte besser zusammengearbeitet werden.

Eine (weitere) Lobbyorganisation wird kaum einen Vorteil bringen.

10.7 Quellen
Interviews am 29.01.05, am 9.03.05 und am 14.03.05
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11 FreieR Energieberaterin

11.1 Unternehmenstyp, Branche und GroRe

Es handelt sich um eineN Freiberuflerin, der/die anonym bleiben mdchte, im Bereich
der unabhéangigen, d. h. der nicht vom Staat institutionell geférderten Energiebera-
tung.

11.2 Einordnung in die Prozesskette

Individuelle Beratung in Bauphysik, Anlagentechnik und Finanzierung von Energie-
einsparmaflnahmen. Contracting-Beratung, z. B. Beratung hinsichtlich der Bewertung
und Auswahl von Contracting-Angeboten bzw. —Anbieterlnnen.

11.3 Potentiale und Hemmnisse des Angebots von Energieeffizienz-
Technologien und —Dienstleistungen aus Unternehmenssicht

Als Potentiale aus Sicht der unabhangigen Energieberatung wurden genannt:

* Viele Bauherren wissen inzwischen eine unabhangige Beratung im Bereich Ener-
gieeffizienz zu schatzen. Vorteile bietet insbesondere die gewerkelbergreifende
Betrachtung eines Gebaudes.

* Besonders kleine Kommunen haben die Méglichkeiten, Aufgaben des Energiema-
nagements auszulagern. Zum Teil weil keine Stelle fir eineN EnergiebeauftragteN
vorhanden ist oder einzelne Fachthemen personell schwach besetzt sind. EinE ex-
terneR Partnerln kann ggf. auch als Moderatorln zwischen den einzelnen Amtern
tatig werden.

Ein Problem fiir das unabhangige Angebot von Energieberatungsleistungen sei neben
der unzureichenden Markttransparenz fur die Nachfragerinnen nach Beratungsleis-
tungen die Konkurrenz und Marktverzerrung durch o6ffentlich geférderte Instituti-
onen wie Energieagenturen. Diese wirden die gezogenen Grenzen zwischen privat-
wirtschaftlichem und 6ffentlichem Bereich oftmals berschreiten (,crowding-out effect®)
und z. B.

* Vor-Ort-Beratungen durchfiihren, die eigentlich privatwirtschaftlichen Energiebera-
terlnnen Uberlassen werden sollten,

* Uber eine erste Information und Initialberatung hinausgehende Beratungen leisten
sowie

* den Endkundinnen bestimmte Firmen fir die Umsetzung von Energieeinsparmaf}-
nahmen empfehlen anstatt moglichst vollstandige Listen aller Anbieterlnnen erstel-
len und verbreiten.

Wouppertal Institut fur Klima, Umwelt, Energie 323



Uberarbeiteter Endbericht - 25. Oktober 2005 Energieeffizienz-Fonds: Anhang 3: Fallstudien

11.4 Bisherige Unternehmensentwicklung und -strategie im Bereich von
Energieeffizienz-Technologien und —Dienstleistungen

Schwerpunkte der Beratungstatigkeit liegen bislang in den Bereichen kommunale
Liegenschaften sowie Mehrfamilienhduser. Private Haushalte werden selten bera-
ten.

Zum Teil werden die Dienstleistungen in Kooperation mit anderen Marktakteuren an-
geboten, zum Beispiel Ingenieurbiros, Architektinnen oder Forschungseinrichtungen.

Die Nachfrage nach Energieberatungen bzw. dem entsprechenden Know how steige;
inwieweit diese Entwicklung den freien Energieberaterlnnen hilft, bliebe aber abzuwar-
ten und hange von den Rahmenbedingungen ab.

11.5 Gewinn-, Wachstums- und Arbeitsplatzperspektiven bei Verbesse-
rung der Rahmenbedingungen, z. B. durch einen EnergieSparFonds

Glaubwiurdige Anstrengungen, den Markt fir wirtschaftliche Effizienzmalinahmen an-
zukurbeln, werden ausdricklich begrifdt. Allerdings bestehen Zweifel, ob dies Uber
einen EnergieSparFonds besser moglich ist als Uber bestehende Instrumente. Auch
sei der Nutzen, den Energieberaterinnen von einem EnergieSparFonds haben, noch
nicht richtig deutlich. Bei falscher Ausgestaltung kdénne es zu zuséatzlichen Marktver-
zerrungen kommen, da

* es schwierig sei, die Programme fiir alle Marktakteure wettbewerbsneutral zu ges-
talten und damit einen funktionierenden Markt zu schaffen.

» (ffentlich gefoérderte Organisationen wie Energieagenturen sich einen Vorteil durch
Einflussnahme auf Programmgestaltung oder Ausschreibung von Programmen des
Fonds verschaffen kénnten. Ein solcher Vorteil wiirde aufgrund der besseren Start-
position auch bestehen bleiben, wenn Energieagenturen in private Gesellschaften
umgewandelt werden, die bei Ausschreibungen des Fonds in Konkurrenz zu ande-
ren privaten Unternehmen auftreten. Es sei daher darauf zu achten, dass 6ffentlich
geforderte Organisationen wie Energieagenturen nicht bevorzugt werden.

* die bisherigen Vorschlage noch nicht ausreichend an den Interessen der Endkun-
dinnen orientiert seien. Beispielsweise sollte sehr viel Wert auf die Verbesserung
der Markttransparenz fur die Endkundinnen im Energiedienstleistungsbereich ge-
legt werden, Endkundinnen starker auf die Angebote und Leistungsmdglichkeiten
unabhangiger Beraterlnnen aufmerksam gemacht werden. Hier wirden noch groRRe
Defizite herrschen.

* bei Beauftragung von Energieunternehmen mit der Umsetzung von Fondsaktivita-
ten ein Akteur Energie einsparen soll, der vom Verkauf derselben lebt.

Wichtig ware vor allem die Unabhangigkeit des EnergieSparFonds und die Schaf-
fung von mehr Markttransparenz, um glaubwirdig Markt zu schaffen:

* Erstellung von Performance-Indikatoren zur Beurteilung der Leistung von Contrac-
toren
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* Verbesserung von Contracting-Ausschreibungsverfahren und Leistungsbeschrei-
bungen

* Verbesserung des Zusammenspiels zwischen Energieberaterinnen und Contracto-
ren

* Verdeutlichung der Vorteile von Energieberatungen

* Verdeutlichung, an welcher Stelle und in welcher Form Energieberaterinnen im
Bauablauf bei Neubau oder Sanierung eingesetzt werden sollten

* Verbesserte, bedarfsgerechte, am Marktgeschehen orientierte Information Uber
bestehende Beratungsangebote bzw. Uber unabhangige Beratung als Standard-
Energiedienstleistung: wer sie sind die freien Energieberaterlnnen, was kdnnen sie
und wie kdnnen Endkundinnen die flr sie passenden Energieberaterinnen auswah-
len und kontaktieren?

* Unabhangige Bewertung einzelner Energieeinspar-Technologien sowie von Sys-
temlésungen (aber auch Bauschaden etc.) und deren Veréffentlichung, was prinzi-
piell eine Aufgabe von Energieagenturen ware.

11.6 Vernetzungs- bzw. Unterstutzungsbedarf

Die Vernetzung der freien Energieberaterinnen und Organisation im entsprechenden
Verband ist nach Ansicht der/des Befragten noch verbesserungswiirdig. Bisher hat-
ten die Beraterlnnen sich so stark um die eigene Existenzsicherung im beruflichen All-
tag kimmern missen, dass fur Verbandsarbeit zu wenig Zeit war. Hier wirde sich aber
in nachster Zeit etwas tun.

Politische Unterstiitzung ware insbesondere sinnvoll bezlglich der o. g. Schaffung
von mehr Markttransparenz und der Verbesserung der Rahmenbedingungen flir Bera-
tungsaktivitaten.

Die Landesinitiative Zukunftsenergien in NRW ist nach Ansicht des/der Befragten
eine geeignete Plattform, um sich untereinander kennen zu lernen sowie Informationen
Uber Energieberatungsangebote zu verbreiten.

11.7 Quellen

Mundliche und schriftliche Auskiinfte der/des Befragten.
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12 Contracting-Unternehmen

12.1 Unternehmenstyp, Branche und GroRe

Das Unternehmen, das anonym bleiben mdchte, ist ein groReres deutsches Contrac-
ting-Unternehmen, selbst Tochterunternehmen eines gréfieren Energiekonzerns.

12.2 Einordnung in die Prozesskette

Das Leistungsspektrum des Unternehmens umfasst im Wesentlichen die Nutzenergie-
und Medienlieferung (Warme, Kalte, Luft/Gase, Klima, Licht und Lichtsteuerung,
Strom, Wasser und Reststoffnutzung) sowie das Energiespar-Contracting.

12.3 Potentiale und Hemmnisse des Angebots von Energieeffizienz-
Technologien und —Dienstleistungen aus Unternehmenssicht

Hemmnisse fir eine gréRere ErschlieBung der umfangreichen Energieeffizienz-
Potentiale im Rahmen von Einspar-Contracting sind aus Sicht des befragten Unter-
nehmens:

¢ Fehlendes Vertrauensverhaltnis zu den Kundlnnen, insbesondere auch hinsicht-
lich der Messung und Verifizierung der Energieeinsparungen.

* Fehlendes Bewusstsein und fehlende Information Uber die Contracting-ldee und
die unterschiedlichen Contracting-Mdglichkeiten (Wie die Ideen in die Kopfe brin-
gen?)

* Schwierigkeiten bei der Vereinbarung klarer vertraglicher Regelungen im Zuge
des Umstiegs vom HGB auf internationale Bilanzierung von Assets. Problem ist
hier insbesondere der unterschiedliche Umgang mit dem Insolvenzrisiko der Kun-
dlnnen und der von ihrer Bonitdt abhangigen Besicherung des Projekts. Wenn die
Anlagen besichert werden, mussen die Kundlnnen die Investition u. U. aktivieren,
obwohl sie dies eigentlich nicht wollen.

* Zu hoher Akquiseaufwand und fehlende oder mangelhafte Ausschreibungen im
offentlichen Bereich. Die Erstellung eines Contracting-Angebots wirde sich fur
das befragte Unternehmen nur lohnen, wenn die Beschlusslage bei der relevanten
offentlichen Verwaltung klar und die ausgeschriebenen Lose ausreichend grof3 wa-
ren.

* EEG: Benachteiligung der Kraft-Warme-Kopplung: Der Contractor und nicht die
industriellen Kundlnnen missen die EEG-Umlage zahlen.
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12.4 Bisherige Unternehmensentwicklung und -strategie im Bereich von
Energieeffizienz-Technologien und —Dienstleistungen

Kundinnen des Unternehmens sind vor allem Industrie und komplexe Liegenschaften
(Krankenhduser, Rechenzentren, Bader, Hotels). Welche Kundinnen fur das Unter-
nehmen interessant sind, hangt von der jeweiligen Branche, der Unternehmensgrofe
und der Entfernung der Kundinnen zum Sitz des Contracting-Unternehmens ab. Bei-
spielsweise wirden Contracting-MaRnahmen in Krankenhausern erst ab etwa 250 bis
300 Betten interessant werden, aulRer eine Betriebsgesellschaft ist bereits vor Ort.

Energiespar-Contracting hat bislang einen Geschéaftsanteil von etwa 20%, mit sin-
kender Tendenz. Die Abgrenzung zu den Ubrigen Contracting-Formen ist jedoch nicht
immer eindeutig, zumal EinsparmalRnahmen oft Teil eines groReren Nutzenergie-
bzw. Medienlieferungspaketes sind, bei dem die entsprechenden Einspar-
Investitionen in der Kalkulation des Medienbezugspreises bereits einkalkuliert sind
(klassisches Outsourcing, bei dem die Energie- bzw. Medienbereitstellung komplett
nach aulen vergeben wird). Reine Energiespar-Contracting-Projekte finden sich eher
im kommunalen als im industriellen Bereich.

Die ,Kannibalismusdiskussion®, d. h. die Frage, ob sich das Energieunternehmen mit
seiner Contracting-Tochter und deren EinsparmafRnahmen nicht den eigenen Ast ab-
sage, auf dem es sitzt, spielt nach Angaben des/der Befragten keine Rolle mehr. Viel-
mehr sei sie der Erkenntnis gewichen, dass mit Contracting ein wesentlich héherer
Wertschopfungsanteil realisierbar ist als mit einer reinen Energielieferung. Zudem
wirde sich einE Konkurrentin diesen Wertschépfungsanteil holen, wenn nicht das Un-
ternehmen es selbst versucht, da es sich um einen Nachfragemarkt handelt.

SchlieRlich kénne im Contracting-Markt im Gegensatz zur Energieerzeugung, -durch-
leitung und —belieferung ein Wachstum realisiert werden. Zu einem Zukunftsfeld kénn-
te sich dabei die industrielle KWK entwickeln.

Die Vorfinanzierung der im Contracting realisierten Investitionen geschieht unter-
schiedlich. Teilweise werden aufgrund der internationalen Rechnungslegung (z. B.
nach IAS) Leasing-Vertrage mit externen Partnerlnnen abgeschlossen, teilweise erfolgt
die Vorfinanzierung aus Eigenmitteln. Dabei sei es wichtig, den Konzern im Ricken zu
haben, der es ermdgliche, die Kunden davon zu Uberzeugen, dass man in der Lage ist,
die oft sehr langfristigen Geschafte auch durchzuhalten.

Das Unternehmen schreibt nach Angaben des/der Befragten schwarze Zahlen. Eine
Zielrendite ist dem Unternehmen vorgegeben und wird in etwa 2 Jahren erreicht.

12.5 Gewinn-, Wachstums- und Arbeitsplatzperspektiven bei Verbesse-
rung der Rahmenbedingungen, z. B. durch einen EnergieSparFonds

Generell seien die Aussichten fur Contracting in Deutschland gut, nicht zuletzt, weil
Deutschland ein Nachholmarkt bezuglich Outsourcing sei. 10 bis 20% Wachstum pro
Jahr seien nicht unrealistisch.
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Allerdings wurde die vorgeschlagene EU-Richtlinie zur Endenergieeffizienz und zu
Energiedienstleistungen den Contracting-Unternehmen nichts nitzen. Sie wird als
ineffizienter, kaum kundinnen- oder marktorientierter, ,burokratischer Moloch“ abge-
lehnt. Das Ziel, die Energieeffizienz auf der Nachfrageseite zu starken, sei richtig, der
Ansatz aber systematisch falsch. Sinnvoller ware es dagegen, die auch in diesem
Richtlinienvorschlag enthaltene Verpflichtung bzw. Selbstbindung der o6ffentlichen
Hand effektiv umzusetzen. Dies wirde ausreichen, den Markt insgesamt zu 6ffnen (zu
weiteren Kritikpunkten an der Richtlinie aus Sicht der Contracting-Unternehmen vgl.
auch Topp 2004).

Das Geschaft musse sich letztlich marktorientiert entwickeln. Die dena-Contracting-
Kampagne sei hilfreich. Fehlen wirde insbesondere eine nicht-monetére staatliche
Stimulierung von Outsourcing-Prozessen.

Zum vorgeschlagenen Programm eines EnergieSparFonds, bei dem staatliche bzw.
staatlich geférderte, z. B. Uber die KfW abgewickelte Ausfallbiirgschaften fir
Contracting-Unternehmen gegeben werden, merkt der/die Befragte folgende Punkte
an:

* Der Ansatz der Forderung von Contracting tber Ausfallblirgschaften sei prinzipiell
richtig, da die Absicherung des Insolvenz-Risikos des/der KundIn ein zunehmen-
des Problem darstelle.

* Allerdings wurde die Effektivitat dieses Ansatzes stark von der Art und Weise der
Finanzierung des Programms abhangen. Bei einer Finanzierung uber eine Umla-
ge auf die Energiepreise, die die Standortkosten der Kundinnen erhoéht, befiirchtet
der/die Befragte eine Abwanderung von Contracting-Kundinnen und damit einen
negativen Nettoeffekt. Der Kostendruck im Contracting-Geschéft sei bereits sehr
hoch; die Standortfrage sei fur die Kundinnen eine reine Kostenfrage.

Bei einem weiteren Wachstum des Contracting-Marktes und entsprechender Rekrutie-
rung von Personal in den Unternehmen gesucht werden insbesondere Generalisten,
die

* im Erkennen von Einsparpotentialen technisch hervorragend sind,

e ein sehr gutes kaufmannisches Verstandnis besitzen,

* eine hohe soziale Kompetenz, die im Vertrieb wichtig ist, um gemeinsam mit den
Kundinnen die Projekte zu entwickeln und gemeinsam mit externen Akteuren zu
steuern.

Technische Planerinnen werden eher als Externe projektbezogen hinzu gezogen.

12.6 Vernetzungs- bzw. Unterstutzungsbedarf

Drei Contracting-Verbande existieren in Deutschland: der Verband fur Warmelieferung
(VFW), in dem vor allem kleinere Anbieter zusammengeschlossen sind, der Bundes-
verband Privatwirtschaftlicher Energie-Contracting-Unternehmen e.V. (PECU) und das
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Contracting-Forum im ZVEI. Das befragte Unternehmen ist in zwei dieser Verbande
Mitglied:

PECU ist ein Zusammenschluss von 14 Uberregional tatigen Energiedienstleistern.
PECU hat sich zur Aufgabe gesetzt, gerade die privatwirtschaftlichen Ansatze in der
Energieversorgung zu fordern und durch hohe Qualitdtsstandards auszubauen. Der
Verband ist bestrebt, Informationsdefizite beim Thema Contracting zu beseitigen und
der Wirtschaft und der o6ffentlichen Verwaltung die Vorteile der Inanspruchnahme ex-
terner Versorgungsleistungen transparent zu machen. DarlUber hinaus soll die Er-
kenntnis weitere Verbreitung finden, dass Contracting signifikante Umwelteffekte her-
vorbringt, indem energiesparende, emissionsvermeidende Investitionen ermoglicht o-
der zeitlich vorgezogen realisiert werden kdnnen.

Das Contracting Forum im ZVEI (Zentralverband Elektrotechnik und Elektroindustrie
e.V.) bildet die Plattform fir 13 industrielle Contracting-Anbieterlnnen. Ziel des
Contracting-Forums ist es, als Kompetenzzentrum die 6kologischen und &konomi-
schen Vorteile des Contracting weiter zu verbreiten und in der Offentlichkeit bekannt zu
machen, sowie die Rahmenbedingungen fir Contracting zu verbessern und mit zu
gestalten.

Auf europadischer Ebene sei Contracting noch nicht richtig présent. Eine schlagkrafti-
ge Lobbyorganisation wirde hier noch fehlen. Die franzésischen Unternehmen hatten
dagegen bereits ihr eigenes Lobbying auf europaischer Ebene.

Letztlich missten sich die Contracting-Unternehmen selbst um ihre Vernetzung und
Lobbying kimmern; eine staatliche Unterstitzung dieser Prozesse sei nicht notwendig.

Eine Uber die Verbandsarbeit hinaus gehende Vernetzung und ein gemeinsames Lob-
bying kénnten im Einzelfall sinnvoll sein (z. B. mit dem B.KWK in den Gesetzgebungs-
prozessen zu EEG und KWKG). Eine weitere Lobbyorganisation oder gar eine Lobby-
organisation der ,Energieeffizienz-Wirtschaft“ sei dagegen nicht sinnvoll, nicht
zuletzt aufgrund der Heterogenitat der vielen unterschiedlichen Handlungstragerinnen,
die an EinsparmafRnahmen bei den Nutzerlnnen beteiligt sind.

12.7 Quellen

Mundliche Auskiinfte, Internet-Seiten und Prospekte sowie Geschaftsberichte des befragten
Unternehmens sowie der entsprechenden Verbande.

Topp, A. (2004): Die Energiedienstleistungsrichtlinie der EU: Chancen oder Risiken fur Contrac-
ting?, Contracting und Recht (CuR), 3, 86-88

13 Allgiuer Uberlandwerk GmbH

13.1 Unternehmenstyp, Branche und GroRe

Die Allgauer Uberlandwerk GmbH (AUW) mit ihren rund 300 Mitarbeitern beliefert etwa
80.000 Kunden in der Region mit Strom. Im Jahr 2003 lag die Netzeinspeisung (inklu-
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sive Durchleitung) bei rund 1.205 GWh, wovon Uber 81 % aus Fremdbezug und nur 5
% aus Eigenerzeugung (Wasserkraft) stammten.

13.2 Einordnung in die Prozesskette

Die Allgduer Uberlandwerk GmbH bietet als reines Energieversorgungsunternehmen
ausschliefllich Strom sowie einen Kombi-Tarif fir Strom, Telefon und Internet (,Po-
wer[on]line) an. Der gréfite Teil des eingespeisten Stroms wird jedoch nicht selbst
produziert sondern von anderen Unternehmen zugekauft. Nur etwa 5 % stammen aus
eigener Erzeugung, diese dafur aber zu 99 % aus erneuerbaren Energien (ca. 99%
Wasserkraft, 1 % Photovoltaik und Biomasse).

13.3 Potentiale und Hemmnisse des Angebots von Energieeffizienz-
Technologien und —Dienstleistungen aus Unternehmenssicht

Die Potentiale fur Energieeffizienzdienstleistungen werden aus Unternehmenssicht
eher gering eingeschatzt, da einerseits die Nachfrage nach entsprechenden Dienstleis-
tungen gering und andererseits bereits teilweise durch das ,Energie- und Umweltzent-
rum Allgdu GmbH* (eza!) gedeckt sei. Die ,eza!“ ist eine gemeinnitzige GmbH zur
Forderung erneuerbarer Energien und effizienter Energienutzung und wird getragen
von Kommunen, Wirtschaft und Initiativen des Allgaus.

13.4 Bisherige Unternehmensentwicklung und -strategie im Bereich von
Energieeffizienz-Technologien und —Dienstleistungen

Besondere Energiedienstleistungen und Energieeffizienzdienstleistungen bietet das
Unternehmen, mit Ausnahme des Vorschaltgerates ,Power Saver® zur Minimierung
des Stand-by Verbrauchs, nicht an. Grund daflir sei die geringe Nachfrage, sodass
Anreize fur ein Angebot entsprechender Energiedienstleistungen (Energiecheck,
Contracting, etc.) fehle.

Der Schwerpunkt liegt derzeit eher darin, den Anteil der erneuerbaren Energien an der
eigenen Stromerzeugung zu erhéhen. Im Jahr 2003 speisten daher 8 eigene und 47
fremde Wasserkraftanlagen, sowie 488 PV-Anlagen und 30 Biogasanlagen rund
65.000 MWh in das AUW-Stromnetz ein.

Zur Zielgruppe gehoéren Privathaushalte, Gewerbe und Landwirte (hier gibt es einen
eigenen Tarif ,Allgdu agrar®).

13.5 Gewinn-, Wachstums- und Arbeitsplatzperspektiven bei Verbesse-
rung der Rahmenbedingungen, z. B. durch einen EnergieSparFonds

Ein EnergieSparFonds oder sonstige Politikinstrumente hatten nach eigener Einschat-
zung keinen Einfluss auf die Gewinnperspektiven des Unternehmens. Die Integration
der vorgeschlagenen Dienstleistungen und Programme komme nicht in Betracht.
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13.6 Vernetzungs- bzw. Unterstutzungsbedarf

Die Allgauer Uberlandwerk GmbH sind Mitglied im Fachverband fiir Energie-Marketing
und -Anwendung e.V. (HEA) beim VDEW. Der Verband der Elektrizitdtswirtschaft —
VDEW - e.V. vertritt seit mehr als 100 Jahren die Interessen der deutschen Stromwirt-
schaft gegenuber Gesellschaft und Politik. Der Fachverband fir Energie-Marketing und
-Anwendung (HEA) e. V. beim VDEW - mit Sitz in Frankfurt am Main - ist eine Gemein-
schaftsorganisation der Energieversorger, der Unternehmen der Elektroindustrie sowie
der Spitzenorganisationen aus Elektrohandwerk und ElektrogroRhandel. Er ist einge-
bunden in die Dachverband-/ Fachverbandstruktur der Elektrizitdtswirtschaft in
Deutschland. Ein Schwerpunkt der Aufgaben des Fachverbandes sind Information und
Beratung Uber den effektiven Energieeinsatz sowie die Markteinfihrung neuer Strom-
anwendungs-Techniken und Energiedienstleistungen.

13.7 Quellen

Telefonat mit Frau Ursula Speiser (Marketing AUW), am 02.02.05
www.auew.de

http://www.eza-allgaeu.de

http://www.hea.de/
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