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Seit 1996 gibt es das neue Mes-
segelände in München. Es 
besteht aus 16 Messehallen, 
einem Konferenzzentrum 

und mehreren Verwaltungsgebäuden. 
Die Wärmeversorgung übernahmen 
ein Blockheizkraftwerk und insgesamt 
26 Gaskessel. Für die Kälteversorgung 
von Konferenzzentrum, Verwaltungsge-
bäude und Eingangsbereich sind zwei 
Absorptionskältemaschinen installiert, 
die Ausstellungshallen werden von 
elektrisch betriebenen Kältemaschinen 
gekühlt. 85 Prozent des benötigten Stro-
mes lieferten die Stadtwerke München.

Die Wärme- und Kälteanlagen des 
Messegeländes waren bisher nur teil-
weise untereinander verknüpft: Ein 
Wärmenetz versorgt Eingangsbereich, 
Verwaltung und Konferenzzentrum, 
immer zwei Hallen sind über eine ge-
meinsame Versorgungszentrale mit 
Kesseln und Kältemaschinen verbun-
den.

 Die Netz e verknüpfen 

Ab 2009 dachten die Messegesellschaft 
und die Stadtwerke München über 
eine verbesserte Energieversorgung 

nach und beauftragten das Ingenieur-
büro Ebert mit einer Studie zur Op-
timierung. Die von den Ingenieuren 
vorgestellten Pläne sind mittlerweile 
umgesetzt, im Januar 2012 nahmen die 
Stadtwerke als Energiedienstleister die 
Wärmeversorgung 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 Wär-
meversorgung des Messegeländes 
und die der nahegelegenen neuen 
Messestadt Riem zu verbinden. Mes-
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 Durch den Zusammenschluss zahlreicher  Wärmeversorgungs -

anlagen und deren gemeinsame Steuerung wird die Energieversorgung 

der neuen Messe in München effi zienter.   VON ARMIN MÜLLER 

 Wärme 
aus einer Hand 

Das Projekt 
Messe Münch en

Betreiber: Stadtwerke Münch en GmbH
 Anlage:  neue Wärmeversorgung 
des Messegeländes in Münch en 
mit Anbindung an Fernwärme und 
Geo ermie
 Investitionen:  rund 4 Mio. Euro
 Einparung:  jährlich  etwa 
4,5 Mio. kWh Primärenergie und 
mehr als 1 000 t CO2

Bi
ld

: M
es

se
 M

ün
ch 

en

Die Münch ner Messe-
hallen bekommen jetz t 

Wärme aus Geo ermie 

 :  Herr Meier, der Vertrieb von Con-
tracting-Dienstleistungen und -Produkten 
gilt gemeinhin als sch wierig. Was halten Sie 
dagegen?

 Meier:  Contracting ist und bleibt ein er-
klärungsbedürft iges Produkt, somit ist der 
Vertrieb nie einfach . Allerdings ersch weren 
sich  viele Vertriebler die Arbeit unnötig, 
denn sie konzentrieren sich  nich t auf das 
Wesentlich e − den Kostenaspekt. Oft  sind 
Vertriebsmitarbeiter Quereinsteiger, die sich  
von Kunden bei Verkaufsgespräch en in De-
tailfragen drängen lassen.

 :  Welch e Fehler werden im Verkaufs-
gespräch  konkret gemach t?

 Meier:  Da es den klassisch en ‚Contrac-
ting-Vertriebler‘ nich t gibt, kommen die 
Mitarbeiter oft  aus dem Strom-, Gas- oder 
Wasserverkauf oder aus dem Masch inen- 
und Anlagenbau. Während die Strom-, 
Gas- oder Wasserverkäufer oft  zu wenig 
Detailkenntnisse haben, verlieren sich  die 
Anlagenverkäufer bisweilen in tech nisch en 
Einzelheiten. Beides führt dazu, dass in den 
Gespräch en eher Randinformationen wie 
der Hersteller des Druck luft kompressors 
oder die Auslegung von Redundanzen im 
Fokus stehen als das Contracting selbst.

   :  Wie läuft  aus Ihrer Sich t das per-
fekte Beratungs- und Verkaufsgespräch  ab?

 Meier:  Der Kunde muss bei seinen Kosten 
abgeholt werden. Dazu müssen wir die Ist-
Kosten möglich st nach vollziehbar ermitt eln, 
um im Ansch luss mit dem Kunden auszuar-
beiten, was seine bestehende Anlage leistet 
und wie die zukünft ige Anlage ausgelegt 
werden soll. Dabei darf man nich t Äpfel 
mit Birnen vergleich en. Wir müssen dem 

Kunden klarmach en, dass eine größere oder 
mit größerer Redundanz ausgelegte Anlage 
natürlich  auch  mehr kostet. Dennoch  wird 
im Vergleich  zwisch en Alt- und Neuanlage 
meist sch nell klar, welch en Vorteil Contrac-
ting für den Kunden bringt und welch e Ein-
sparungen möglich  sind.

 :  Welch e Vertriebskanäle wählen 
Sie?

 Meier:  Wir konzentrieren uns auf drei Ver-
triebskanäle: Zunäch st sind unsere internen 
Vertriebsmitarbeiter bei Bestandskunden 
aktiv, mach en aber auch  Kaltakquise. Dabei 
unterstütz t sie ein Telefondienstleister ge-

zielt zur Terminvereinbarung. Wir haben 
einen umfangreich en Telefonleitfaden er-
stellt, mit dem der Dienstleister seine Mit-
arbeiter sch ult. In regelmäßigen Abständen 
tausch en wir uns aus und aktualisieren ge-
gebenenfalls den Leitfaden.

Den zweiten Vertriebskanal, die gezielte-
re Vermarktung einzelner Produkte, gehen 
wir mit einem Kooperationspartner an. Der 
ehemalige Handelsvertreter klärt im Erstge-
spräch  die vertrieblich en Erfolgsch ancen und 
erörtert, welch es Produkt für den Kunden 
interessant ist.

Einen dritt en Vertriebskanal testen wir 
seit einem knappen Jahr: Ein ehemaliges 
Beratungsunternehmen für Energiedienst-
leistungen und Energieeffi  zienz wurde von 
seinen Kunden häufi g auch  um die Umset-
zung der erarbeiteten Konzepte gebeten. 
Diese Umsetz ung übergibt das Unterneh-
men nun als Mitt ler an uns oder, je nach  
Kundenwunsch , auch  an andere Anbieter. Da 
wir aber noch  in der Erprobungsphase sind, 
kann ich  noch  nich t über die Erfolgsch ancen 
dieses Modells berich ten.

    : Welch e Tipps haben Sie für den 
Contracting-Vertrieb?

 Meier:  Ganz klar: Weniger ist mehr. Beim 
Vertrieb muss man sich  auf wenige − dafür 
aber gut entwick elte − Produkte besch rän-

ken. Diese sind bei uns Kälte und Wärme für 
Industriekunden und Gewerbe.

 :  Wie sehen Sie die Zukunft  von Con-
tracting?

 Meier:  Wir haben einen großen Markt, 
aber ich  denke dennoch , dass Contracting 
nich t so sch nell wach sen wird, wie viele es 
vorhersagen. Eine Befragung hat ergeben, 
dass nur 40 Prozent der potenziellen Kunden 
etwas von Contracting gehört haben, und 
von diesen wiederum nur 60 Prozent 
erklären können, was Contrac-
ting ist. Die Kunst ist also, dem 
Kunden das Produkt zu erklären. 
Dadurch  haben wir einen gro-
ßen Vertriebsaufwand, und die 
Vertragsgestaltung zieht sehr 
lange Akquisitionszyklen nach  
sich . Auch  die gesetz lich en Rah-
menbedingungen vereinfach en 
das Gesch äft  nich t unbedingt, 
da wir unsere Produkte nach  
jeder gesetz lich en Neurege-
lung anpassen müssen. Somit 
bleibt es ein sch wieriges, aber 
auch  ein sehr spannendes Ge-
sch äft sfeld.      

* Vivien Neubert im Auft rag des 
Forums Contracting e.V., Düsseldorf

nachgeFragt

 „Contracting ist und bleibt ein erklärungsbedürftiges Produkt“ 

 Über die rich tige Strategie für den Vertrieb von Contracting-Produkten sprach  Vivien Neubert* 
mit Marcus Meier, Mark-E Aktiengesellsch aft , Hagen. 

segelände wie Wohn- und Gewerbe-
bauten wurden auf dem Gelände des 
ehemaligen Münchner Flughafens seit 
Ende der neunziger Jahre errichtet. 
Die Stadtwerke München betreiben 
zur Wärmeversorgung des Stadtteils 
ein Fernwärmenetz, in das Wärme aus 
einem Geothermieheizwerk (10 MW 
Leistung) und aus drei Kesseln (zu-
sammen 36 MW) eingespeist wird. Die 
Kunden benötigen derzeit nur etwa 
32 MW Anschlussleistung, Reserven 
sind also noch vorhanden. Die Haupt-
versorgungsleitung zwischen Geother-
miezentrale und Wohngebiet verläuft 
entlang des Messegeländes.

Für die Optimierung der Wärme-
versorgung verknüpfte man die Wär-
menetze der Stadtwerke und die der 
unterschiedlichen Messebereiche zu 
einem gemeinsamen Netz. In dieses 
speisen jetzt die Geothermieanlage 
mit 10 MW th  und das BHKW des Mes-
segeländes mit knapp 2 MW th  sowie 
die diversen Heizkessel der Stadtwer-
ke und der Messegesellschaft ein. Die 
Kältemaschinen für die Ausstellungs-
hallen sind nicht in das neue Kon-
zept eingebunden. Den Betrieb der 
Gesamtanlage steuern die Stadtwerke 
München.  

Die Grundlast wird jetzt durch die 
Wärme aus der Tiefengeothermie 

gedeckt, sie steuert derzeit mehr als 
die Hälfte des Wärmebedarfs bei. Das 
Blockheizkraftwerk trägt die Mittellast, 
die Kessel den restlichen Bedarf. Das 
BHKW, das später zur Effi zienzverbes-
serung erneuert werden soll, lässt sich 
dabei fl exibel dem Wärmebedarf der 
Hallen anpassen, um seine Laufzeiten 
zu erhöhen. Verdrängen will man so 
vor allem die Wärme aus den Kesseln. 
Bei steigendem Wärmeabsatz in der 
Messestadt Riem wird sich der Anteil 
der Wärmeerzeugung 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-
tümer des BHKW und Eigenerzeuger 
des KWK-Stroms, für den sie dann von 
der EEG-Umlage befreit ist. Die restli-
che Strommenge für das Messegelän-
de wird derzeit von den Stadtwerken 
München geliefert, die Messegesell-
schaft ist aber frei in der Wahl ihres 
Stromlieferanten. Der Contractor über-
nimmt und betreibt das Wärmenetz bis 
zum Verteiler auf dem Messegelände 
und errichtet alle neuen Verbindungs-
leitungen und Wärmetauscher, die 
zum Betrieb des Systems nötig sind. 
Die Messegesellschaft verpfl ichtet sich 
während der Vertragslaufzeit zum Wär-
mebezug aus den Anlagen.

In das Projekt haben die Stadtwerke 
München rund 4 Mio. Euro investiert. 
Der Vertrag, der zunächst für 15 Jahre 
geschlossen wurde, sieht eine Verlän-
gerungsoption für weitere zehn Jahre 
vor. Durch das neue Wärmekonzept 
werden nach Berechnungen der Stadt-
werke jährlich etwa 4,5 Mio. kWh an 
Primärenergie und mehr als 1 000 t CO 2  
eingespart. 

 „Wir konzentrieren 

uns auf drei 

Vertriebskanäle“ 

Marcus Meier:

 „Ein schwieriges, aber 

auch ein sehr span-

nendes Geschäftsfeld“  
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