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Gemeinschaftsinitiative in Wilhelmshaven
Der Pinguin bringt
den Energiepass

Gute Ideen zur Kundengewinnung scheitern fiir den einzelnen Energieberater

teilweise am Zeitaufwand und den Kosten. Um Aktionen gemeinschaftlich

anpacken zu konnen, haben sich Energieberater und Handwerksfirmen

zusammengeschlossen.

Gemeinsam Flagge zeigen:
der Pinguin ist das Marken-
zeichen der Warmeschutz-
partner Wilhelmshaven

Der schwarze Pinguin ist das Markenzeichen der Wir-
meschutzpartner Wilhelmshaven, die sich mittlerweile
aus 40 Firmen zusammensetzen. Die Partner verbindet
das gemeinsame Ziel, Energieeinsparungen in Altbau-
ten anzustofen. Zehn Teilnehmer sind Energiebera-
ter, die anderen tiberwiegend Handwerksbetriebe flir
Heizung, Solar, Dammung und Fensterbau. Damit bie-
tet die Gemeinschaftsinitiative der Bevolkerung einen
Rundum-Service fiir Beratung und Ausfiihrung.

So fing es an

Den Anstol3 zur Griindung der Gemeinschaft gab im
Herbst 2003 das Umweltamt und die Wirtschafts-
forderung in Wilhelmshaven. ,,Mit dem Arbeitskreis
Energie der lokalen Agenda wollten wir zunichst nur
eine Marketingkampagne starten, um tiber Energie-
sparen in Gebiduden zu informieren. Schnell war klar,
dass die Energieberater und Handwerker ein stindiges
Netzwerk haben wollten. So entstanden die Wirme-
schutzpartner Wilhelmshaven®, sagte Gerold JanBen,
Leiter des Umweltamts Wilhelmshaven. Mit gezielten
MabBnahmen informiert seither die Gemeinschafts-
initiative die Bevolkerung tiber energiesparende Mal3-
nahmen an Gebiuden.

Pinguin, Plakate und noch mehr

Jedes Mitglied trigt mit 500 Euro pro Jahr zur Finan-
zierung der Wirmeschutzpartner bei. Weitere Unter-
stiitzung leisten die Stadt und Sponsoren. Jedes Mit-
glied kann mit dem Pinguin-Logo auftreten und die
Leistungen der Wirmeschutzpartner nutzen. Dazu
gehoren Faltblitter, Pressetexte, Anzeigen und Pla-
kate. Bei Messeveranstaltungen prisentieren sich die
Firmen auf einem Gemeinschaftsstand. Dadurch ver-
ringern sich nicht nur die Kosten, sondern auch der
zeitliche Aufwand fiir jeden einzelnen. ,,Informati-
onsveranstaltungen lohnen sich. Sie bringen schnell
viele Neukontakte®, so Energieberater Jorg Wichter,
zweiter Vorsitzender der Wirmeschutzpartner.
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Auftrag mit Folgen

Im Herbst 2004 fand ein Kunde den ersten Kontakt
zu den Wirmeschutzpartnern. Im Gesprich stellte sich
heraus, dass er von energetischer Gebaudesanierung
noch nichts gehort hatte. Er war tiberrascht, dass er da-
durch die Energiekosten erheblich senken kann. Da-
raufhin beauftragte er einen Energieberater der Wiar-
meschutzpartner, um einen Energiepass auszustellen
und ihm entsprechende Vorschlige fiir eine Sanierung
zu unterbreiten. Das Ergebnis war ein enorm hoher
Energieverbrauch. Nach dem Abschlussgesprich mit
dem Gebidudeenergieberater liel der Kunde das Dach
dimmen und die AuBenwinde mit einer Kerndim-
mung versehen. Auch die Haustlir wurde getauscht
und ein Brennwertkessel eingebaut. Im Mai 2005
meldete sich der Kunde bei den Wirmeschutzpart-
nern und bedankte sich fiir die gute Beratung und
Ausfuhrung der Arbeiten. Er spart, wie er mitteilte,
gut 65 % an Heizkosten. Auch seine Mieter seien hel-
lauf begeistert, trotz Erhohung der Kaltmiete und der
Auflage, verniinftig zu liiften. Sie fiihlten sich behagli-
cher und empfanden keine Zugerscheinungen mehr.
Am meisten freute sich eine Bewohnerin dariiber,
seither keine kalten Fiile mehr zu haben. Der Kunde
war so begeistert, dass er bereits 3 seiner Nachbarn
tiberzeugt hat, sich auch beraten und einen Energie-
pass ausstellen zu lassen.

Hotline und Homepage kommen gut an

Die Offentlichkeitsarbeit der Wirmeschutzpartner
wird professionell betrieben. Mit 14-tigigen Anzei-
gen machen sie auf sich aufmerksam. Wichtig ist auch
die gemeinsame Internetseite. Dort finden Interes-
sierte nicht nur umfangreiche Informationen zu den
Wirmeschutzpartnern, sondern auch zu Energiebera-
tung und Energiepass. ,,Momentan kommen monat-
lich 800 Besucher auf unsere Homepage*, berichtet
Jorg Wichter. Regen Zuspruch findet auch die Hot-
line. Unter der Woche steht Thomas Kamin vom Um-
weltamt am Telefon zur Verfligung. ,,Viele schitzen es,
sich zunichst unverbindlich informieren zu konnen.
Hiufig haben die Anrufer schon vom Energiepass
gehort und wollen mehr dazu wissen. Im Gesprich
konnen wir dann erkliren, dass der Energiepass in be-
stimmten Fillen nicht nur Pflicht wird, sondern auch
Tipps fur energetische VerbesserungsmaBnahmen mit
sich bringt.” Kamin sammelt die Adressen, versendet
Infomaterial und die Liste der Mitgliedsfirmen. Ak-
tionen mit dem gut gefuillten Adresspool sind der-
zeit in Planung. Einmal im Jahr fasst Kamin bei den
Interessenten nach. Dabei hat sich gezeigt, dass rund
die Hilfte der Anrufer Modernisierungsmainahmen
durchgeftihrt hat.

Clevere Idee fiir den Energiepass

80 Energiepisse gehen auf das Erfolgskonto der Wir-
meschutzpartner. Fiir 150 Euro erhilt der Kunde
einen Energiepass. Beauftragt er eine Firma der Wir-
meschutzpartner mit der Ausflihrung von Moderni-

www.geb-info.de

Der gemeinsame Messeauftritt spart Zeit und Kosten und bietet eine geeig-
nete Plattform um die Rundum-Kompetenz der Partner zu présentieren

DerVorstand der Warmeschutzpartner Wilhelmshaven:

Energieberater und Handwerksfirmen sitzen an einemTisch:

Gerold JanB3en, Eckard Stein, Franz Glinter Dresen,
Tom Nietiedt, Jorg Wachter, Lothar Pageler (v.1.)

sierungsmalinahmen, bekommt er die
Kosten durch den Auftragnehmer zu-
riickerstattet — eine wirksame Mal3-
nahme, um neue Kunden zu gewin-
nen. Den Energieberatern erleichtert
das den Einstieg in Energieberatung.
Den ausfithrenden Firmen sichert es
den Auftragsbestand. ,,Unser Konzept
kommt allen zugute: dem Gebiude-
energieberater,den Fachbetriebenund
dem Hausbesitzer. Der Energiebera-
ter und die Fachfirmen arbeiten eng
zusammen und der Auftraggeber er-
hilt ein Rundum-Paket: eine qualifi-
zierte Beratung und eine kostenopti-
mierte Gebiudesanierung®, sagt Jorg
Waichter.

Partnerschaft bringt Wissensvorsprung

Fir die Gebiudeenergieberater bringt das Engage-
ment in der Gemeinschaftsinitiative nicht nur neue
Auftrige, sondern auch fachliche Weiterbildung. Sie
konnen sich bei den Mitgliedsfirmen direkt vor Ort
iiber neue Anlagentechniken oder moderne Dimm-

Die Marketingmaf3nahmen
zeigen Erfolg: die Warme-
schutzpartner konnten schon
80 Energiepasse ausstellen

GEB 10]2005 21



Erfahrung & Praxis | Warmeschutzpartner

22

techniken informieren und auf Informationsmaterial
oder Broschiiren der Wirmeschutzpartner zugreifen.
,Der regelmiBige Austausch untereinander ist gerade
fiir uns Energieberater wertvoll, um auf dem Laufen-
den zu bleiben®, sagt Wichter. Gute Erfahrungen gibt
es auch bei der Umsetzung energetischer Sanierungs-
maBnahmen. Begleitet der Energieberater die Ausftih-
rung der MaBnahmen, ist eine enge Zusammenarbeit

Energieberater Jorg Wachter, zweiter Vorsitzender der
‘Wairmeschutzpartner Wilhelmshaven

,,BEine Gemein-

schaftsinitiative
kann man zur
Nachahmung
empfehlen.*

NACHGEFRAGT

B Herr Wiichter, was sind die Erfolge der Wirmeschutzpartner Wilhelms-
haven?

Wichter: Die Bilanz ist positiv. In den letzten 18 Monaten wurden
etwa 80 Energiepisse in Auftrag gegeben. Das hat den Mitgliedern
geholfen, ihren Auftragsbestand zu sichern. Es ist gelungen, einen Teil
der Offentlichkeit fiir EnergiesparmaBnahmen an Gebiuden zu inte-
ressieren.

B Ist die Unabhingigkeit der Energieberatung in einem solchen Netzwerk
noch gewdhrt?

Wichter: Ja. Interessiert sich jemand fur eine Beratung, bekommt er
eine Liste der Firmen, die Wiarmeschutzpartner sind. Er kann sich fiir
seine Belange aber eine Firma frei auswihlen. Hier entscheidet der
Markt nach Leistung, Effektivitit und Kosten.

B elche Ziele haben Sie sich gesetzt?

Wichter: Es gibt immer noch viele Teile der Bevolkerung, gerade
Entscheidungstriger im Immobilienmarkt, die nicht wahrhaben wol-
len, dass eine energetische Einstufung durch den Energiepass letztlich
den Wert einer Immobilie erhoht. Hier gilt es, weiterhin Aufklarungs-
arbeit zu leisten. Diese wollen die Warmeschutzpartner Wilhelmsha-
ven auch weiterhin verstirkt leisten.

B Sind die Wirmeschutzpartner ein Erfolgsmodell?

Wachter: Ja, nach unserer fast dreijahrigen Erfahrung kann man solch
eine Gemeinschaftsinitiative anderen Energieberatern zum Nachah-
men empfehlen. Wichtig ist dabei, dass die Offentlichkeitsarbeit von
Anfang an konsequent betrieben wird. Partner wie z.B. die Banken,
der Mieterverein und die Verbraucherzentrale konnen dabei als Zug-
pferde wertvolle Unterstiitzung leisten.
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mit den Fachfirmen vonVorteil. Der direkte Draht zu
den Fachbetrieben trigt dazu bei, dass rechtzeitig Pro-
bleme erkannt und beseitigt werden.

Die Gemeinschaft funktioniert

Oberstes Ziel der Warmeschutzpartner ist es, die Kun-
den gemeinschaftlich iiber energetische Mafinahmen
zu informieren und bei der Beratung und Ausfithrung
Qualitit zu leisten. Wichtig ist dabei, dass alle Warme-
schutzpartner die Regeln der Gemeinschaft akzep-
tieren und danach handeln. Die Regeln sind in der
Vereinssatzung niedergeschrieben.

Die Wirmeschutzpartner haben einen sechskopfigen
Vorstand gewihlt, der die Gemeinschaft nach aullen
hin vertritt, Aktionen plant und durchftihrt. Dort wird
auch gepriift, ob Neuzuginge die Voraussetzungen
fiir eine Mitgliedschaft erfiillen. Finanziert werden die
Wirmeschutzpartner durch Mitgliedsbeitrige, Spon-
soren und durch Werbung auf der Internetseite und
Druckschriften. Einmal im Quartal wird eine Mit-
gliederversammlung einberufen. Hier werden neben
Erfahrungsaustausch zukiinftige Aktionen besprochen
und beschlossen, die iiber die Kompetenz des Vor-
stands hinausgehen. Konkurrenzsituationen innerhalb
der Initiative werden vermieden, da beim ersten Kon-
takt mit dem Kunden tiber die Hotline, die Internet-
seite oder bei Veranstaltungen die gesamte Liste der
Firmen weitergegeben wird.

Erfolgreiche Bilanz
,»In den vergangenen Monaten hat die Gemeinschafts-
initiative immer mehr an Bedeutung in der Bevolke-
rung bekommen. Hauseigentiimer und Immobilien-
makler haben dasThema Energiesparen durch Gebiu-
demodernisierung lange in die hinterste Schublade
gelegt*, sagt Jorg Wichter. ,,EnEV oder Energiepass
waren flr viele Institutionen béhmische Dorfer. Mit
den starken Energiepreiserhohungen ist das Interesse
an EnergieeinsparmaBnahmen und Energiepass deut-
lich gestiegen. Die Hotline wird wesentlich ofters ge-
nutzt als noch vor einem Jahr.*
Der Energiepass kann also kommen. Die Wirmeschutz-
partner Wilhelmshaven sind jedenfalls gut gertistet.
Britta Grofimann



