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 Bekanntheit   Kenntnis    Einstellung   Überzeugung  Absicht

Instrumentensteckbrief aus dem Instrumentenkoffer des SANDY-Projekts
Das Bundesministerium für Bildung und Forschung (BMBF) förderte das Projekt 
SANDY (FKZ 01UT1421) im Rahmen der sozialökologischen Forschung (SÖF) in der 
Fördermaßnahme Nachhaltiges Wirtschaften (NaWi). Der Schlussbericht ist online 
verfügbar unter: https://doi.org/10.2314/KXP:1667993852



Bildquelle: Stadtwerker Iserlohn 
https://www.heimatversorger.de/de/Privatkunden/Energie-Wasser/Dienstleistungen/Waerme-Contracting1/Rechte-Seite/swi-folder-waermecontracting-2019-web.pdf
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	Unbenannt

	Instrumentensteckbrief Seite 2

	Instrumentenname (Allgemeines): Wärmecontracting
	Cluster: Finanzielles Instrument
	einfach mittel schwer: mittel
	Beschreibung 1: Beim Wärmecontracting handelt es sich um eine Kooperation auf Vertragsbasis zwischen Contractingnehmer (Gebäudeeigen- tümer*in) und Contractor (Dienstleister, welcher i. d. R. Beratung, Planung, Finanzierung und Betrieb von neuer / bereits vor- handener Heizungsanlage übernimmt). Inhalt des Vertrags ist die effiziente Bereitstellung von Wärme durch den Contractor. Die Kosten der Energiedienstleistung bestimmen sich aus einer monatllichen Contractingrate bestehend aus Grund- und Arbeitspreis. Wesentliche Vorteile des Contractings sind das Ausnutzen des Fachwissens des Contractors für Installation und Unterhalt der Anlage und die finanzielle Entlastung des Eigentümers, da dieser die Investition nicht stemmen muss, z. B. wenn z. B. Kredite nicht erwünscht oder schwer zu erhalten sind.                                                                                     
ZIEL: Finanzielle und organisatorische Entlastung der Gebäudeeigentümer bei Heizungserneuerung sowie langfristige Investition in moderne und effiziente Technologie zur Energiebereitstellung.
	Ch1 üb: Zeitrahmen
	Pfeil 1:                           ▼
	Zeitrahmen: • Vorbereitung: Die Kommune ist für die erfolgreiche 
  Vermittlung zwischen Contractingnehmer*in und Contractor 
  zuständig. 
• Durchführung: Der Contractingvertrag selbst besteht 
  zwischen diesen beiden Parteien und geht meist über 10-15 
  Jahre. 
	Pfeil 2:                      ▼
	Pfeil 3:                          ▼
	Ch2 üb: Gelegenheitsfenster bei der Kommune
	Gelegenheitsfenster bei der Kommune: Einen günstigen Startzeitpunkt für die Vermittlungsarbeit stellt der Herbst dar, da es hier langsam kälter wird und Eigentümer*innen den Themen "Heizen" und "veraltete Heizkessel" notgedrungen mehr Aufmerksamkeit schenken.
	großer Pfeil:                                       ▼
	Ch3 üb: Zielgruppe
	Zielgruppe: • Eigentümer*innen mit alter Heizungsanlage, hohem Wärme-bedarf und Interesse an Rundum-Sorglos-Paket bzw., die keine größere Investition leisten können oder wollen 
• Hausverwaltungen 
	Ch4 üb: Erfolgsfaktoren
	Bekanntheit: Contracting stellt ein vielversprechendes Instrument für Interessierte dar, die von der Sinnhaftigkeit einer Sanierung überzeugt sind, aber nicht bereit sind, hohe Anfangsinvesti- tionen in Kauf zu nehmen oder Angst vor den Risiken der eigenverantwortlichen Umsetzung, Installation und Inbetriebnahme haben. 
 
WIRKUNG: Durch das Angebot eines Rundum-Sorglos- Pakets, bei dem Finanzierung, Betrieb und Wartung der Anlage mit keinerlei Risiko für die Sanierer verbunden sind, entsteht die Absicht das Sanierungsprojekt Heizkessel umzusetzen.
	Erfolgsfaktoren: • Sicherstellen von guter Beratung vor Vertragsabschluss
• Faire Verträge für beide Seiten 
• Kontinuierlich gute Betreuung durch den Contractor: 
  Aufklärungsarbeit, Instandhaltung, Wartung, Beantwortung 
  verschiedener Fragen, Problembehandlungen, usw.)
	Ch5 üb: Expertise
	Expertise: • Beratung zur Einschätzung der Eignung der Immobilie 
  zum Contracting
• Dienstleister, der Contracting anbietet 
• Rechtsberatung vor Vertragsabschluss
	Ch6 üb: Partner / Kooperationsmöglichkeiten 
	Schwächen: • Meist höhere Kosten als beim Kauf einer Hei-zungsanlage 
• Nur interessant bei höherem Wärme-verbrauch
	Stärken: • Keine Investition und Umgehen einer Kredit-
  aufnahme
• Rundum-Sorglos- 
  Paket
	Partner  Kooperationsmöglichkeiten: • Stadtwerke und andere Energiedienstleister
• Lokales Handwerk
• Nachbarkommunen 
• Wohnungseigentümergemeinschaften
	Chancen: Energetische Modernisierung wird in einen bekannten Prozess (monatl. Abrechnungen) integriert --> neue Zielgruppe wird erreicht
	Risiken: Probleme mit Mietrecht, weiteres Verfahren nach Vertragsende (z. B. Kauf der Anlage?)
	Organisationshinweise  Arbeitsschritte: • Es ist wichtig im Voraus zu klären, wann und für wen sich 
  Contracting lohnt
• Contractingnehmer*innen sollen auf die Möglichkeit und Sinnhaftigkeit rechtlicher Beratung zum Vertragsabschluss 
  hingewiesen werden: wichtige Punkte wie Eigentum an der 
  Heizungsanlage sowie Bindung an den Anbieter nach 
  Vertragsende müssen geklärt werden
• Auch auf das geltende Mietrecht muss hingewiesen werden, wonach bei einem Wechsel zum Contracting Kosten- 
  neutralität für den Mieter gewährleistet werden muss   
  (https://dejure.org/gesetze/BGB/556c.html)
	Kombinationsmöglichkeiten: • Informationsveranstaltung
• Kommunale Energieberatungsstelle
• Beratung auf lokalen Messen
• Kommunale Wettbewerbe wie z. B. ältester Heizkessel 
	Zu beachten: • Contracting nicht als Sparmaßnahme darstellen
• Qualitativ hochwertige Beratung zur Eignung eines 
  Gebäudes für Contracting sicherstellen
	undefined: Wärmecontracting (Best-Practice-Beispiel)
	undefined_2: Finanzielles Instrument
	undefined_4: einfach
	undefined_3: 
 
Die Stadtwerke Iserlohn versuchen, mit folgenden Argumenten zu überzeugen:
1. Das Rundum-Sorglos-Paket
    • Neben planbaren Kosten wird dem Contractingnehmer ein langfristig günstiger
      Wärmepreis garantiert 
    • Der Contractingnehmer ist keinerlei Risiko ausgesetzt. Dies reicht von 
      ungeplanten Kosten / Reparaturen bis hin zum kompletten Anlagenersatz  
2. Der Dienstleistungsfaktor 
    • Garantie eines verlässlichen Ansprechpartners und zwar 365 Tage im Jahr
	undefined_65: 
 
 
 
Nach Vertragsabschluss wird eine neue Heizungsanlage eingebaut. Die Kosten für 
Installation, Wartung und Reparatur tragen die Stadtwerke Iserlohn. 
	undefined_6: Neben möglichen  Kosteneinparungen leistet Contracting zusätzlich einen individuellen Beitrag zum Klimaschutz durch die Verwen- dung neuer und energiesparender Technologien.
	undefined_62: 
 
 
Der Verbraucher kommt so zu einer neuen Heizungs- anlage, ohne das Risiko zu tragen. Wie gewohnt wird eine monatliche Rechnung bestehend aus Grund- und Arbeitspreis bezahlt.
	undefined_9: In Iserlohn gibt es bisher ausschließlich mit Erdgas versorgte Objekte bei Einzelgebäuden. Hier stehen folgende Technologien zur Auswahl:
 
 
Gas-Brennwerttechnik mit 
Solarthermie
 
 
Gas-Brennwerttechnik mit
Wärmepumpe
	undefined_10: • Einbezug des regionalen Handwerks 
• Regionale Messen sowie einen Internetauftritt 
  als Marketinginstrumente nutzen
• Falls Eigentümer*innen Wohnungen ver-
  mietet, unbedingt auf Heizkostenneutralität
  hinweisen und über Einzelheiten informieren
• Einbindung in Konzepte zur Quartiersumge- 
  staltung und Nahwärmenetz-Nutzung 
• Bei Argumentation mit Gesamtkosten 
  unbedingt die Zusatzleistungen der 
  Contractingvariante betonen (s.o.)
	undefined_8: Weiterführende Informationen / wichtige Links:
 
• https://www.energie-fachberater.de/heizung-lueftung/heizung/die-heizung-mieten-was-ist-eigentlich-contracting.php
 
• https://www.verbraucherzentrale.de/wissen/energie/energetische-sanierung/contracting-alternative-energiebewirtschaftung-10911
 
• https://www.vdi-nachrichten.com/technik/lohnt-waermeliefer-contracting-fuer-privathaeuser/


