~Durch den Zusammensc-hl

anlagen und deren gemeinsams
der neuen Messe in Miinchen effizis

eit 1996 gibt es das neue Mes-

segelinde in Miinchen. Es

besteht aus 16 Messehallen,

einem Konferenzzentrum
und mehreren Verwaltungsgebduden.
Die Wirmeversorgung tibernahmen
ein Blockheizkraftwerk und insgesamt
26 Gaskessel. Fiir die Kilteversorgung
von Konferenzzentrum, Verwaltungsge-
bdude und Eingangsbereich sind zwei
Absorptionskiltemaschinen installiert,
die Ausstellungshallen werden von
elektrisch betriebenen Kéltemaschinen
gekiihlt. 85 Prozent des bendtigten Stro-
mes lieferten die Stadtwerke Miinchen.

NACHGEFRAGT

gs zahlreicher Warmeversorgungs-

ter. - VON ARMIN MULLER

Die Warme- und Kélteanlagen des
Messegeldndes waren bisher nur teil-
weise untereinander verkniipft: Ein
Wirmenetz versorgt Eingangsbereich,
Verwaltung und Konferenzzentrum,
immer zwei Hallen sind iiber eine ge-
meinsame Versorgungszentrale mit
Kesseln und Kiltemaschinen verbun-
den.

Die Netze verkniipfen
Ab 2009 dachten die Messegesellschaft

und die Stadtwerke Miinchen iiber
eine verbesserte Energieversorgung

teuerung wird die Energieversorgung
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Die Miinchner Messe-
hallen bekommen jetzt
Waérme aus Geothermie

Bild: Messe Minchefi

nach und beauftragten das Ingenieur-
biiro Ebert mit einer Studie zur Op-
timierung. Die von den Ingenieuren
vorgestellten Pldne sind mittlerweile
umgesetzt, im Januar 2012 nahmen die
Stadtwerke als Energiedienstleister die
Wirmeversorgung auf, bis zum Som-
mer soll auch die Anbindung an die
Leittechnik der Stadtwerke komplett
fertiggestellt sein.

Bei der Konzeption der neuen Ener-
gieversorgung bot es sich an, die War-
meversorgung des Messegeldndes
und die der nahegelegenen neuen
Messestadt Riem zu verbinden. Mes-

Das Projekt
Messe Minchen

Betreiber: Stadrwerke Miinchen GmbH
Anlage: neue \Warmeversorgung

des Messegelandes in Miinchen

mit Anbindung an Fernwarme und
Geothermie

Investitionen: rund 4 Mio. Euro
Einparung: jahrlich etwa

4,5 Mio. kWh Primarenergie und

mehrals 1000t CO,

segeldnde wie Wohn- und Gewerbe-
bauten wurden auf dem Geldnde des
ehemaligen Miinchner Flughafens seit
Ende der neunziger Jahre errichtet.
Die Stadtwerke Miinchen betreiben
zur Wiarmeversorgung des Stadtteils
ein Fernwiarmenetz, in das Warme aus
einem Geothermieheizwerk (10 MW
Leistung) und aus drei Kesseln (zu-
sammen 36 MW) eingespeist wird. Die
Kunden benétigen derzeit nur etwa
32 MW Anschlussleistung, Reserven
sind also noch vorhanden. Die Haupt-
versorgungsleitung zwischen Geother-
miezentrale und Wohngebiet verldauft
entlang des Messegeldndes.

Fir die Optimierung der Wéarme-
versorgung verkniipfte man die War-
menetze der Stadtwerke und die der
unterschiedlichen Messebereiche zu
einem gemeinsamen Netz. In dieses
speisen jetzt die Geothermieanlage
mit 10 MW, und das BHKW des Mes-
segeldndes mit knapp 2 MW, sowie
die diversen Heizkessel der Stadtwer-
ke und der Messegesellschaft ein. Die
Kiltemaschinen fiir die Ausstellungs-
hallen sind nicht in das neue Kon-
zept eingebunden. Den Betrieb der
Gesamtanlage steuern die Stadtwerke
Miinchen.

Die Grundlast wird jetzt durch die
Wiédrme aus der Tiefengeothermie

gedeckt, sie steuert derzeit mehr als
die Hélfte des Warmebedarfs bei. Das
Blockheizkraftwerk tragt die Mittellast,
die Kessel den restlichen Bedarf. Das
BHKW, das spéter zur Effizienzverbes-
serung erneuert werden soll, ldsst sich
dabei flexibel dem Warmebedarf der
Hallen anpassen, um seine Laufzeiten
zu erhohen. Verdrdangen will man so
vor allem die Warme aus den Kesseln.
Bei steigendem Wiarmeabsatz in der
Messestadt Riem wird sich der Anteil
der Warmeerzeugung von der Geo-
thermie hin zu BHKW und Gaskessel
verschieben.

Grundlast aus der Tiefe

Bei der Realisierung des Projektes
pachteten die Stadtwerke alle be-
stehenden Versorgungsanlagen der
Messegesellschaft; diese bleibt Eigen-
timer des BHKW und Eigenerzeuger
des KWK-Stroms, fiir den sie dann von
der EEG-Umlage befreit ist. Die restli-
che Strommenge fiir das Messegeldn-
de wird derzeit von den Stadtwerken
Miinchen geliefert, die Messegesell-
schaft ist aber frei in der Wahl ihres
Stromlieferanten. Der Contractor iiber-
nimmt und betreibt dasWarmenetz bis
zum Verteiler auf dem Messegeldnde
und errichtet alle neuen Verbindungs-
leitungen und Wéirmetauscher, die
zum Betrieb des Systems nétig sind.
Die Messegesellschaft verpflichtet sich
wihrend der Vertragslaufzeit zum Wér-
mebezug aus den Anlagen.

In das Projekt haben die Stadtwerke
Miinchen rund 4 Mio. Euro investiert.
Der Vertrag, der zunéchst fiir 15 Jahre
geschlossen wurde, sieht eine Verldn-
gerungsoption fiir weitere zehn Jahre
vor. Durch das neue Warmekonzept
werden nach Berechnungen der Stadt-
werke jdhrlich etwa 4,5 Mio. kWh an
Primérenergie und mehr als 1 000 t CO,
eingespart. E&M

»2Contracting ist und bleibt ein erklarungsbediirftiges Produkt”

Uber die richtige Strategie fiir den Vertrieb von Contracting-Produkten sprach Vivien Neubert*

mif Marcus Meier, Mark-E Aktiengesellschaft, Hagen.

E&M: Herr Meier, der Vertrieb von Con-
fracting-Dienstleistungen und -Produkren
gilt gemeinhin als schwierig. Was halten Sie
dagegen?

Meier: Contracting ist und bleibr ein er-
klarungsbediirfriges Produkr, somir ist der
Vertrieb nie einfach. Allerdings erschweren
sich viele Vertriebler die Arbeit unnérig,
denn sie konzentrieren sich nicht auf das
Wesentliche - den Kostenaspekt. Oft sind
Vertriebsmitarbeiter Quereinsteiger, die sich
von Kunden bei Verkaufsgesprachen in De-
failfragen drangen lassen.

E&M: Welche Fehler werden im Verkaufs-
gesprach konkrer gemachr?

Meier: Da es den klassischen ,Confrac-
ting-Vertriebler' nicht gibr, kommen die
Mitarbeiter oft aus dem Strom-, Gas- oder
Wasserverkauf oder aus dem Maschinen-
und Anlagenbau. Wahrend die Strom-,
Gas- oder Wasserverkdufer oft zu wenig
Detailkenntnisse haben, verlieren sich die
Anlagenverk&ufer bisweilen in fechnischen
Einzelheiten. Beides fiihrt dazu, dass in den
Gesprachen eher Randinformationen wie
der Hersteller des Druckluftkompressors
oder die Auslegung von Redundanzen im
Fokus stehen als das Contracting selbst.

E&M: Wie lauft aus lhrer Sicht das per-
fekre Beratungs- und Verkaufsgesprach ab?

Meier: Der Kunde muss bei seinen Kosten
abgeholt werden. Dazu miissen wir die Ist-
Kosten mdglichst nachvollziehbar ermitteln,
um im Anschluss mit dem Kunden auszuar-
beiten, was seine bestehende Anlage leister
und wie die zukiinftige Anlage ausgelegf
werden soll. Dabei darf man nicht Apfel
mit Birnen vergleichen. Wir miissen dem

, Wir konzentrieren
uns aufdrei
Vertriebskandile“

Kunden klarmachen, dass eine groBere oder
mit gréBerer Redundanz ausgelegte Anlage
natirlich auch mehr koster. Dennoch wird
im Vergleich zwischen Alt- und Neuanlage
meist schnell klar, welchen Vorteil Contrac-
ting fur den Kunden bringt und welche Ein-
sparungen maglich sind.

E&M: Welche Vertriebskandle wéhlen
Sie?

Meier: Wir konzentrieren uns auf drei Ver-
triebskanale: Zundchsr sind unsere internen
Vertriebsmitarbeiter bei Bestandskunden
akriv, machen aber auch Kalfakquise. Dabei
unterstifzt sie ein Telefondienstleister ge-
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zielt zur Terminvereinbarung. Wir haben
einen umfangreichen Telefonleitfaden er-
stellt, mit dem der Dienstleister seine Mit-
arbeiter schult. In regelm&Bigen Abstanden
fauschen wir uns aus und akrualisieren ge-
gebenenfalls den Leitfaden.

Den zweiten Vertfriebskanal, die gezielre-
re Vermarkfung einzelner Produkte, gehen
wir mit einem Kooperationspartner an. Der
ehemalige Handelsvertreter kldrt im Erstge-
sprach die vertrieblichen Erfolgschancen und
erortert, welches Produkt fiir den Kunden
inferessant isk.

Einen dritten Verfriebskanal resten wir
seit einem knappen Jahr: Ein ehemaliges
Beratungsunternehmen fiir Energiedienst-
leistungen und Energieeffizienz wurde von
seinen Kunden haufig auch um die Umser-
zung der erarbeiteten Konzepte geberen.
Diese Umsefzung ubergibr das Unrerneh-
men nun als Mittler an uns oder, je nach
Kundenwunsch, auch an andere Anbieter. Da
wir aber noch in der Erprobungsphase sind,
kann ich noch nicht iber die Erfolgschancen
dieses Modells berichten.

E&M: Welche Tipps haben Sie fiir den
Contracting-Vertrieb?

Meier: Ganz klar: Weniger ist mehr. Beim
Vertrieb muss man sich auf wenige - dafir
aber gur enfwickelte — Produkre beschran-
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ken. Diese sind bei uns Kalte und Warme fiir
Industriekunden und Gewerbe.

E&M: Wie sehen Sie die Zukunft von Con-
fracting?

Meier: Wir haben einen groBen Markt,
aber ich denke dennoch, dass Confracting
nicht so schnell wachsen wird, wie viele es
vorhersagen. Eine Befragung har ergeben,
dass nur 40 Prozent der potenziellen Kunden
efwas von Contracting gehart haben, und
von diesen wiederum nur 60 Prozent
erkldren konnen, was Contrac-
ting ist. Die Kunst ist also, dem
Kunden das Produkr zu erklaren.
Dadurch haben wir einen gro-
Ben Vertriebsaufwand, und die
Vertragsgestaltung zieht sehr
lange Akquisitionszyklen nach
sich. Auch die gesefzlichen Rah-
menbedingungen vereinfachen
das Geschéft nicht unbedingt,
da wir unsere Produkre nach
jeder geselzlichen Neurege-
lung anpassen miissen. Somit
bleibr es ein schwieriges, aber
auch ein sehr spannendes Ge-
schéftsfeld. E&M

* livien Neubert im Auftrag des
Forums Contracting e.V., Disseldorf
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Marcus Meier:

»Ein schwieriges, aber
auch ein sehr span-
nendes Geschdiftsfeld*




