er Solarbereich erfreut unsere Bran-
Dche mit zwei guten Nachrichten:

Das von der Bundesregierung im
Jahr 1999 aufgelegte Marktanreizpro-
gramm zur ,Forderung von MalRnahmen
zur Nutzung erneuerbarer Energien” wur-
de bis zum 31. 12. verldngert. Parallel wer-
den die geltenden Richtlinien derzeit Gber-
arbeitet, da das Marktanreizprogramm fort-
gesetzt werden soll. Geplant ist, daR die
neuen Forderrichtlinien Anfang 2004 in
Kraft treten. Bis zum Jahresende gibt es fur
Solarwdrmeanlagen also noch den vollen
ZuschuB von 125 € pro installiertem Qua-
dratmeter Kollektorflache. Ab 2004 soll die-
ser Betrag auf 110 € abgesenkt werden.
Informieren Sie lhre Kunden, damit diese
ihren Antrag noch rechtzeitig beim Bafa
einreichen kénnen.
Gute Nachricht Nummer zwei: Umwelt-
und Wirtschaftsministerium haben sich am
5. November auf eine Weiterentwicklung
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Jetzt offensiv Heizungs- und
Solaranlagen verkaufen

des Erneuerbare-Energien-Gesetzes (EEG)
geeinigt. Die Vergltung fur eingespeisten
Solarstrom soll kiinftig bei 57,4 Cent/kWh
fur Photovoltaikanlagen bis 30 kWp auf
Dachern liegen. Dies gelte fur alle Anlagen,
die ab dem 1. 1.2004 in Betrieb gehen,
auch wenn das neue EEG wohl erst Mitte
2004 in Kraft tritt. Damit will man die
AnschluBforderung an das ausgelaufene
100 000-Déacher-Programm garantieren.

Gerade die Anderung bei der Solarwarme-
forderung zum Jahreswechsel 14BRt sich im
Kundenanschreiben sehr gut mit dem Hin-
weis auf eine eventuell anstehende Heiz-
kesselmodernisierung verbinden. Denn ab
1. November 2004 miissen alle Heizungen
in Deutschland die niedrigeren Grenzwerte
fur Abgasverluste nach der BImSchV ein-
halten. Laut Schornsteinfegerstatistik sind
rund 650 000 veraltete Heizkessel davon
betroffen, die in ihrer Mehrzahl erneuert
werden miussen. Unabhdngig von der
BImSchV gibt es fur den Altanlagenbetrei-
ber viele gute Grlinde, sein Museumsstlck
im Keller auszurangieren. Dazu gehoren die
Einsparung von Brennstoffkosten und
Schadstoffemissionen, Komfortsteigerung,
niedrigere Betriebskosten sowie die Sicher-
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heit, daB die Altanlage im Winter nicht
plétzlich den Geist aufgibt. Auch die Mog-
lichkeit, zinsglinstige Darlehen von der KfW
zu bekommen, kann den ein oder anderen
Hausbesitzer motivieren.

Mit der Erneuerung der Wérmeerzeugung
bietet sich noch eine weitere Ver-
kaufschance fiir den aktiven Heizungsfach-
handwerker an, die oft noch vernachlassigt
wird: der Heizkdrper-Austausch. Die sieben
wichtigsten Argumente fiirs Gesprach mit
dem Endkunden finden Sie ab Seite 62.

Hilfreiche und zum Teil hochwertige Ma-
terialien zur Beratung und Werbung rund
um Heizkessel, Heizkorper und Solaranla-
gen gibt es von vielen Herstellern sowie von
den Verbdnden der Branche und der Be-
rufsorganisation. Wer aktionsbezogene
Marketingunterstiitzung zur Endkunden-
gewinnung sucht, kann sich z. B. der Hei-
zungskampagne Move von ZVSHK und IEU
sowie den vom IWO betreuten regionalen
Fachgemeinschaften anschlieBen. Auch
den Mitgliedern von Kundenclubs der Heiz-
technikhersteller stehen verschiedene An-
gebote zur Marketingunterstiitzung zur
Verfuigung. Allerdings versuchen die markt-
fihrenden Industrieunternehmen vor allem

grofe SHK-Betriebe mit hohem Einkaufs-
volumen als Mitglieder zu gewinnen und
zu binden. Nachholbedarf scheint es wohl
dabei zu geben, kleinere Heizungsbauer
einzubinden und zu Umsatztrdgern zu ent-
wickeln — dies hat eine Umfrage ergeben,
die wir ab Seite 70 vorstellen.

Viele weitere Anregungen fiirs Heizungs-
und Béder-Marketing im bav-Teil dieser
SBZ wiinscht Ihnen
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