
C ontracting im originären Sinn bedeu-
tet Planung, Finanzierung, Durch-
führung und Betriebsführung von In-

vestitionen im Energiebereich durch exter-
ne Dritte. Ziel ist, die Energiekosten durch
den Einsatz moderner Technologien zu
drosseln, wobei sich die Investitionskosten
aus den Energiekostenreduzierungen ganz
oder teilweise finanzieren. Als Dienstleister
ist der Contracting-Anbieter vergleichbar
einem Pauschalreiseveranstalter, der aus ei-
nem Bündel von Teilleistungen ein neues
Produkt generiert, das den sich wandelnden
Kundenbedürfnissen eher entspricht. 
Dahinter steckt die Grundüberlegung, daß
Energieverbraucher üblicherweise nicht an
einem beistimmten Energieträger, sondern
vielmehr an den hieraus gewinnbaren im-

materiellen Gütern, z. B. Raumwärme, Küh-
lung oder Erwärmung von Speisen und Ge-
tränken, Transport oder Kommunikation so-
genannte Energiedienstleistungen interes-
siert sind. Es stellt sich die Frage, warum
dem Kunden nicht das unmittelbar angebo-
ten wird, was er eigentlich verlangt und man
diese erfolgversprechende Geschäftsidee
nicht unternehmerisch umsetzt.

Für wen lohnt 
sich Contracting?
Industrie und Gewerbe: Bei einer
Bestandsaufnahme der Contracting-Akti-
vitäten in der Bundesrepublik Deutschland
kristallisieren sich Industrie und Gewerbe-
verbraucher als volumenmäßig wichtigstes
Nachfragesegment für Energie-Contracting
heraus. Bislang investierten Contracting-
Geber rund zwei Milliarden DM in den
Aufbau und die Modernisierung von indu-
striellen Energieanlagen. Der Contracting-
Ansatz unterstützt hier die Outsourcing-Be-
strebungen vieler Unternehmen, Hilfsbe-
triebe wie die Energieversorgung organisa-
torisch, finanziell und haftungsrechtlich

auszugliedern, um sich dem eigenen Kern-
geschäft mit ganzer Kraft widmen zu kön-
nen. 

Eigentümer von Wohngebäuden: Dar-
über hinaus erfreut sich diese Energie-
dienstleistung auch bei Wohnungsvermie-
tern und den Trägern öffentlicher Einrich-
tungen wachsender Beliebtheit. Bei Wohn-
gebäuden werden Contracting-Lösungen
schwerpunktmäßig in Form von Wärmelie-
ferkonzepten praktiziert. Für Vermieter bie-
ten Contracting-Lösungen den Vorteil, nicht
selbst in die Erneuerung von Heizungsan-
lagen investieren zu müssen. Darüber hin-
aus übernehmen Contracting-Unternehmen
viele der häufig als lästig empfundenen Ver-
mieteraufgaben wie Service und Wartung
von Heizstationen oder die Verbrauchsab-
rechnung mit den Mietern.
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Perspektive für Gaswirt-
schaft und Handwerk

Dr. Guido Knott*

Ist das Energie-Contracting
nur eine kurzlebige 

Modeerscheinung oder für
Gaswirtschaft und Hand-
werk eine erfolgverspre-

chende unternehmerische
Perspektive? Leider erfüllt

heute vieles was unter die-
sem Slogan verkauft wird,
nicht den Ansprüchen des

Ursprungskonzeptes.

* Dr. rer. pol. Guido Knott ist Bereichsleiter Energie-
politik der VNG Verbundnetz Gas AG in Leipzig, Fax
(03 41) 4 43 20 06
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Öffentliche Einrichtungen: Aufgrund
knapper Kassen sind die Kommunen ge-
halten, Kostensenkungspotentiale in allen
Bereichen aufzuspüren und auszuschöpfen.
Daß hierbei die Energieversorgung vielfach
vernachlässigt wird, liegt einerseits an der
Höhe der für energietechnische Investitio-
nen erforderlichen Mittel und andererseits
an der fehlenden Kenntnis über Einsparpo-
tentiale und deren technische Umsetzung.
Hinzu kommt, daß Anreize für sparsameres
Verbrauchsverhalten vollständig fehlen,
denn mögliche Kosteneinsparungen kom-
men dem allgemeinen Verwaltungshaushalt
und nicht der eigentlich zu belohnenden
Einrichtung zugute. Diese Problemfelder
lassen sich mittels Contracting umgehen,
denn es brauchen keine Investitionsmittel
aus dem kommunalen Vermögenshaushalt
bereitgestellt zu werden. Die Anreizwir-
kung zur kostenbewußten Investitionspla-
nung und zum effizienten Anlagenbetrieb
liegt dann beim Contracting-Geber, da sein
Gewinnanspruch mit sinkendem Faktor
Verbrauch ansteigt. Contracting-Lösungen
werden in zunehmendem Maße auch zur
energietechnischen Optimierung von Kran-
kenhäusern eingesetzt. Neben einem be-
trächtlichen Energiesparpotential, das nach
einer Untersuchung des Bundesministeri-
ums für Forschung und Technologie auf
mindestens 20 Prozent geschätzt wird, bie-
ten Krankenhäuser aufgrund eines ganz-
jährig gleichmäßigen Temperatur- und
Strombedarfs günstige Voraussetzungen für
den Einsatz von KWK-Technologien.
Als Voraussetzungen für das Angebot von
Contracting-Dienstleistungen gelten ener-
gietechnisches und energiewirtschaftliches
Know-how, organisatorische Fähigkeiten,
Kenntnisse der Vertragsgestaltung sowie
der Zugang zu finanziellen Mitteln, um ent-
sprechende Investitionen finanzieren zu
können. Im einzelnen sind verschiedene
Wettbewerber im Contracting-Geschäft ak-
tiv.

Brennstofflieferanten 
und Gasversorger
In zunehmendem Maße offerieren Energie-
versorgungsunternehmen sämtlicher Ver-
sorgungsebenen sowie Brennstofflieferan-
ten Contracting-Lösungen sowohl für aus-
gewählte Sondertarifabnehmer als auch für
Tarifabnehmer. Mittlerweile über 50 Pro-
zent der Gasversorgungsunternehmen bie-
ten objektspezifische Contracting-Lösun-
gen auf KWK-Basis für Industrie und Ge-
werbebetriebe sowie Krankenhäuser an.
Dementsprechend basiert der überwiegende
Teil der in der Praxis laufenden Contrac-
ting-Lösungen auf dem Energieträger Erd-
gas. In der Mineralölindustrie und der
Stromwirtschaft ist das Contracting-Enga-
gement bislang noch weniger stark ausge-
prägt.

Handwerksunternehmen
Mittlerweile offerieren eine Vielzahl von
Betrieben des Heizungs,- Klima- und Sa-
nitärhandwerks Wärmelieferkonzepte ins-
besondere für Mietwohngebäude. Hierbei
werden moderne Heizstationen von Hand-
werksunternehmen auf eigene Rechnung in-
stalliert und betrieben. Während der typi-
scherweise zehnjährigen Vertragslaufzeit
erhält der Wärmelieferant eine zweigeteilte
periodische Vergütung, die über den Grund-
preisbestandteil eine Refinanzierung der In-
vestitionskosten sicherstellt.

Anlagen und 
Komponentenhersteller
Hersteller von Energieerzeugungsanlagen
bzw. einzelner Komponenten bieten Con-
tracting-Lösungen zur Verkaufsförderung
der eigenen Produkte an. In der Regel ar-
beiten diese Unternehmen Hand in Hand mit
einem Finanzdienstleistungsunternehmen,
um die Liquidität des eigenen Unterneh-
mens nicht zu belasten. Im Rahmen von
„Sale and lease back-Verfahren“ wird die
Anlage an eine Leasinggesellschaft ver-

äußert, während die wirtschaftliche Nut-
zung bei dem betreffenden Anlagenherstel-
ler verbleibt. Dieser beliefert den Contrac-
ting-Nehmer mit der benötigten Energie und
erhält dafür eine Vergütung, die mindestens
die Zahlung der Leasingraten abdeckt.

Energieagenturen
Die gegenwärtig dreizehn staatlichen bzw.
teilstaatlichen Energieagenturen in der Bun-
desrepublik Deutschland wickeln aufgrund
begrenzter finanzieller Mittel nur vereinzelt
selbst Contracting-Projekte ab. Diese Con-
tracting-Projekte haben i.d.R. Pilotcharak-
ter und dienen vor allem der energietechni-
schen Modernisierung von öffentlichen 
Einrichtungen, wie Schwimmbädern und
Schulgebäuden. Üblicherweise wirken
Energieagenturen als Projektinitiatoren und
vermitteln potentiellen Contracting-Neh-
mern geeignete Partner.

Finanzdienstleistungs-
unternehmen
Geschäftsbanken, Leasinggesellschaften
und Fondsverwalter offerieren spezifische
Finanzierungslösungen für energietechni-
sche Investitionen. Neben der Bereitstellung
von Fremdkapital wird hierbei auch unter-
nehmerisches Risiko übernommen, in dem
die Finanzdienstleister als alleinige Gesell-
schafter oder Anteilseigner von Contrac-
ting-Projektgesellschaften auftreten, die als
Eigentümer energietechnischer Anlagen
normalerweise auch die kaufmännische Be-
triebsführung wahrnehmen. Aufgrund des
begrenzten technischen Know-hows wird
die technische Betriebsführung regelmäßig
an eine außenstehende Betreibergesell-
schaft oder den Nutzer selbst übertragen.

Die vorangehend vorgestellten Contracting-
Nachfrager und Anbieter lassen sich in eine
Marktmatrix einordnen. Hieraus wird er-
sichtlich, daß die Anbieterbranchen prinzi-
piell nicht das gesamte Nachfragespektrum
abdecken, sondern daß sich in diesem sehr
jungen Markt bereits eine Marktsegmentie-
rung eingestellt hat. So steht Industrie und
Gewerbekunden das vergleichsweise größ-
te Anbieterspektrum offen, während Con-
tracting-Lösungen zur energietechnischen
Modernisierung von Wohngebäuden derzeit
nur von drei Anbieterbranchen abgedeckt
werden. 

Endenergie Nutzenergie
Energie-

dienstleistung

Umwandlung Umwandlung

Erdgas Heizwärme
Temperierter

Raum

Heizstation
Gebäude/

Bild 2 Prozeßstufen bei der Produktion von Energiedienstleistungen
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Pro & Contra
In der Praxis ist feststellbar, daß energie-
technische Investitionen mittels Contracting
keineswegs teurer kommen müssen. So hat
eine Pilotausschreibung zur energietechni-
schen Sanierung von drei Schulgebäuden in
Ostberlin den Beweis erbracht, daß mittels
Contracting Kosteneinsparungen von bis zu
30 Prozent gegenüber der Eigenregiedurch-
führung durch den kommunalen Träger er-
reichbar sind. Geringere aber dennoch be-
merkenswerte Kostensenkungspotentiale
lassen sich auch im Wohngebäudebereich
realisieren. Bei verschiedenen vom Verband
für Wärmelieferung ausgewerteten Con-
tracting-Konzepten ließen sich Nettoko-
stenentlastungen von bis zu 13 Prozent er-
reichen. 

Diese für den Nutzer positiven Kostenef-
fekte resultieren einerseits aus der Wis-
sensspezialisierung der Anbieter auf Pla-
nung, Finanzierung, Bau und Betrieb von
energietechnischen Anlagen. Andererseits
können Contracting-Unternehmen durch ei-
ne Poolung der Nachfrage Kostenvorteile
auf den Beschaffungsmärkten (z. B. Markt
für energietechnische Anlagen und Ausrü-
stungsgegenstände, Kapitalmarkt, Energie-
markt, Versicherungsmarkt, etc.) realisie-
ren. Den kumulierten Kostenvorteil können
die Contracting-Geber entweder als Unter-
nehmerlohn vollständig selbst beanspru-
chen, oder aber sie teilen den Betrag mit
den Kunden, um so die Attraktivität des ei-
genen Angebots zu erhöhen. 

Mittels Contracting lassen sich die Risiken
energietechnischer Investitionen größten-
teils auf den externen Energiedienstleister
überwälzen. Allerdings bergen Contracting-
Lösungen eine Reihe von Sonderrisiken,
wie z. B. Bonitäts- und Beschäftigungsrisi-
ken, die vertraglich zwischen den Ver-
tragsparteien aufgeteilt werden müssen.
Generell ist die Umsetzung von Contrac-
ting-Lösungen eine kapitalintensive Ange-
legenheit. So schlägt bereits die energie-
technische Sanierung eines durchschnittli-
chen Schulgebäudes schnell mit über 1 Mil-
lion DM zu Buche. Damit stehen
Contracting-Anbieter in Abhängigkeit ihrer
eigenen Liquidität vor einem mehr oder

minder großen Finanzierungsproblem. Mitt-
lerweile steht jedoch ein breites Spektrum
an Finanzierungsvarianten zur Verfügung,
das je nach Projektart und Umfang einge-
setzt werden kann. In der Praxis zeigt sich,
daß ContractingProjekte bis zu 1 Million
DM gewöhnlich kreditfinanziert oder mit-
tels Leasing oder Forfaitierungsmodellen
abgewickelt werden. Großprojekte ab 10
Millionen DM werden in der Regel über
komplexe Betreibermodelle oder im Wege
der Projektfinanzierung umgesetzt. Ent-
scheidend sind die Kapitalkosten, die bei ei-
ner Contracting-Lösung nicht ungünstiger
sein dürfen, als bei einer Eigeninvestition
des Verbrauchers. Um dies zu erreichen
wird häufig das Steuerpotential einer Con-
tracting-Investition genutzt. Verlustzuwei-
sungen, Sonderabschreibungen und Investi-
tionszulagen fließen in die Nachsteuerbe-
trachtung der Anleger hinein. Deshalb kann
hier Kapital zu Konditionen unterhalb des
Marktzinssatzes akquiriert werden.

Contracting-Konzepte verschieben die tra-
ditionellen Schnittstellen zwischen Ener-
gieangebot und Energienachfrage, denn das
Dienstleistungskonzept schließt die Ener-
gieumwandlung und weitere Teilaufgaben
mit ein, die sich bislang im Verantwor-
tungsbereich des Nutzers befinden. Daraus
resultieren rechtliche und ökonomische Pro-
bleme, die Contracting-Einsätze in den ver-
schiedenen Anwendungsbereichen in unter-
schiedlichem Maße behindern. Generell
wird das Problem der eigentumsrechtlichen

Zurechnung von Contracting-Gegenständen
als gravierend angesehen. Hierdurch erge-
ben sich regelmäßig Finanzierungsschwie-
rigkeiten, denn Investitionsgegenstände,
wie z. B. Heizstationen, werden als Kredit-
sicherheit nur begrenzt anerkannt. Kommu-
nale Contracting-Lösungen werden je nach
Vertragsgestaltung mit bestimmten haus-
haltsrechtlichen Problemen konfrontiert.
Dies ist im wesentlichen darauf zurückzu-
führen, daß sich die Abrechnung der Con-
tracting-Vergütung nicht in das traditionel-
le Schema der Haushaltsordnungen des
Bundes und Länder einfügt, weil hierdurch
Aufwendungen vom investiven in den kon-
sumtiven Bereich des öffentlichen Haus-
halts verlagert werden. 

Für den Ablauf von Contracting-Konzepten
existiert kein einheitliches Schema. Es las-
sen sich jedoch verschiedene Stationen er-
kennen, die bei nahezu sämtlichen Con-
tracting-Abkommen vergleichbar vorkom-
men. Zur Absicherung des Contracting-Ge-
bers dient der Abschluß eines Vorvertrages
über die Durchführung einer Energiedia-
gnose beim Kunden. Praxiserfahrungen der
Anbieterbranche haben gezeigt, daß poten-
tielle Kunden häufig selbst investieren,
wenn sie Kenntnis über realisierbare Ener-
giesparpotentiale und Möglichkeiten zu de-
ren Umsetzung erlangt haben. Zieht der
Kunde eine Eigeninvestition vor, muß er
dem Contracting-Unternehmen dennoch die
vorvertraglich vereinbarten Leistungen ent-
gelten.
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Industrie/ öffentlicher Bereich Wohn-
Gewerbe gebäude

Stadt- Kranken- sonst.
werke häuser Einrich-

tungen

Energiewirtschaft

– EltVU/Stadtwerke ● ❍ ●

– GVU ● ❍ ❍ ●

– Mineralölindustrie ●

Handwerksunternehmen ❍ ❍ ●

Anlagen-/ ● ❍ ❍
Komponentenhersteller

Energie-Agenturen ❍ ●

Finanzdienstleister ❍ ●

Energie- ● ❍ ❍ ❍
Service-Unternehmen

Bild 3 Contracting-Lösungen im Überblick
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Für den Fall, daß die Energiedia-
gnose zu dem Ergebnis kommt, daß
das errechnete Einsparpotential für
den Abschluß einer wirtschaftlich
sinnvollen Contracting-Lösung nicht
ausreicht, endet das Contracting-
Vorhaben ergebnislos. Im anderen
Fall ausreichender Energiesparpo-
tentiale wird von dem Contracting-
Geber ein Technologiekonzept erar-
beitet, finanziert und umgesetzt. Die
während der Vertragsdauer von in
der Regel mindestens zehn Jahren
realisierbaren Energiesparerträge
werden zur Refinanzierung der In-
vestitionskosten verwendet. Zum
Zeitpunkt des planmäßigen Ver-
tragsendes besteht in beidseitigem
Einvernehmen eine Verlängerungs-
option, bei deren Wahrnehmung
neue Vertragskonditionen ausgehan-
delt werden.

Anwendungsbeispiele 
für die heiztechnische
Sanierung von öffentli-
chen Gebäuden 
Bereits im Jahre 1993 wurde von der
Stadt Leipzig beschlossen, die ener-
getische Sanierung von städtischen
Liegenschaften im Rahmen von Con-
tracting-Pilotprojekten auszulagern.
Ausschlaggebend waren auch hier
Haushaltsrestriktionen bei gleichzei-
tigen Sanierungszwängen. Ausge-
wählt wurden hierzu zwei städtische
Schulgebäude, die einer dringenden
energietechnischen Sanierung be-
durften, um den Schulbetrieb auf-
recht erhalten zu können. Beide
Schulgebäude wurden im Ausgangs-
zustand durch braunkohlenbrikettbe-
triebene Heizkesselanlagen mit
Heizwärme und Warmwasser ver-
sorgt. Im Auftrag der Stadt bilan-
zierten zwei Ingenieurfirmen den
energetischen Ist-Zustand und erarbeiteten
objektspezifische Sanierungskonzepte. Für
das größere der beiden Objekte schlugen die
Gutachter den Einbau einer neuen Heiz-
wärme- und Warmwasserversorgungsanla-
ge auf Erdgasbasis vor, während das zwei-
te Schulgebäude an die öffentliche Fern-
wärmeerzeugung angeschlossen werden
sollte. Bei beiden Pilotprojekten waren die
im Rahmen des Energieträgerwechsels un-
brauchbaren Wärmeverteilsysteme kom-

plett auszutauschen. Die Auswertung der öf-
fentlichen Ausschreibung, an der sich ins-
gesamt sechs Unternehmen beteiligten, war
eindeutig. So lagen die offerierten Energie-
bereitstellungspreise zum Teil erheblich un-
ter den vom Hochbauamt Leipzig errech-
neten Eigenregiekosten. Auch in einer Voll-
kostenbetrachtung unter Berücksichtigung
sämtlicher Contractingspezifischer Kosten
erwies sich die Auslagerung der Wärme-
versorgung als die wirtschaftlich sinnvolle-
re Alternative. Als Ursache für diese Preis-
differenzen erwies sich, daß die privaten
Anbieter andere technische Konzeptionen
wählten, um die geforderten Leistungen zu
erbringen. Dies beweist, daß durch die
Kreativität privaten Unternehmertums im

Wettbewerb mit anderen Bietern Ko-
stensenkungspotentiale mobilisiert
werden können. Insgesamt verfügt
die Stadt Leipzig über mindestens
300 weitere Verbrauchsobjekte, die
kurz und mittelfristig einer energie-
technischen Sanierung bedürfen. Die
Pilotprojekte bildeten den Anfang
einer Auftragsserie für Contracting-
Modelle. Mittlerweile wurde die 
Energieversorgung von weiteren
städtischen Liegenschaften als Pool
an die Stadtwerke Leipzig vergeben.

Sanierung 
von Plattenbauten 
Ein hohes Potential schlummert in
der energetischen Sanierung von in-
dustriell gefertigten Plattenbausied-
lungen in Ostdeutschland. Auch
wenn Instandsetzungsinvestitionen
vielfach bereits durchgeführt und
Modernisierungsinvestitionen be-
gonnen wurden, liegt ein erhebliches
energetisches Rationalisierungspo-
tential weiterhin brach. Der Investi-
tionsstau wird sich auf absehbare
Zeit nicht beseitigen lassen, da die
Budgetsituation der sich zumeist in
öffentlicher Trägerschaft befindli-
chen Wohnungsbaugesellschaften
aufgrund restriktiver Mietpreisbin-
dungen, hoher Zinsbelastungen aus
aufgehäuften Altschulden und zum
Teil ungeklärter Restitutionsan-
sprüche extrem belastet ist. Um die
Investitionslücken, die sich mit jähr-
lich über 10 Mrd. DM beziffern las-
sen, zu schließen, bieten sich auch
hier Contracting-Lösungen an. 

Bei den zu DDR-Zeiten geschaffe-
nen rund drei Millionen Wohnein-
heiten handelt es sich zu 80 Prozent
um industriell gefertigte Bauten, zu-
meist die sogenannten Plattenbauten.
Diese Bauten verfügen in der Regel

über eine energetisch minderwertige Ge-
bäudesubstanz, deren begrenzt vorhandene
Wärmedämmungen mittlerweile vielfach
unwirksam geworden sind. Daher empfeh-
len sich hier erweiterte Contracting-Lösun-
gen, die neben dem Einbau neuer Heizungs-
technik auch nutzenergieeinsparende Maß-
nahmen (Wärmedämmungen, Regelungs-
technik, Isolierung der Wärmeverteil-
systeme, etc.) vorsehen. Ein aufeinander ab-
gestimmtes Sanierungsprogramm kann
auch wirtschaftlich sinnvoll sein, wenn
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Abschluß eines 
Vorvertrags

Abschluß eines 
Leistungsvertrags

Projektierung/Bau
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Vertragserfüllung
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Bild 4 Contracting-Ablaufschema
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HAUSTECHNIK

durch eine Verringerung des Nutzenergie-
bedarfs Anlagen bzw. Anschlußleistung
eingespart wird. 

Die bislang im ostdeutschen Wohngebäu-
debereich realisierten Contracting-Lösun-
gen beschränken sich jedoch ausschließlich
auf Maßnahmen zur Nutzenergieerzeugung.
Ursächlich hierfür sind die bereits ange-
sprochenen Probleme bei der eigentums-
rechtlichen Zurechenbarkeit von zusätzli-
chen gebäudetechnischen Maßnahmen so-
wie die geltenden Bestimmungen des Miet-
und Betriebskostenrechts. So sind Moder-
nisierungsinvestitionen wie Wärmeisolie-
rungen nur dann über den Mietpreis abre-
chenbar, wenn die Maßnahmen unmittelbar
vom Vermieter durchgeführt werden. Eine
Abrechnung dieser investiven Aufwendun-
gen über die Mietnebenkosten scheidet ge-
nerell aus. Hinzu kommt, daß Wärmedäm-
mungen in der Regel nicht wirtschaftlich
durchführbar sind, so daß eine für die Mie-
ter kostenneutrale Durchführung nur schwer
zu erreichen ist. Da das Zustandekommen
einer Contracting-Lösung die Zustimmung
aller betroffenen Mietparteien erfordert,
müssen Wohnkomfortsteigerungen durch
gebäude- und energietechnische Investitio-
nen offensichtlich sein, damit ein entspre-
chender Mietpreiszuschlag akzeptiert wird. 

Contracting im Neubau
Contracting-Lösungen beschränken sich
nicht ausschließlich auf den Wohnungsalt-
bestand, sondern sind auch bei Wohnungs-
neubauten einsetzbar. Indem Contracting-
Unternehmen unmittelbar in die Bau-
planung einbezogen werden, und ihnen bau-
liche Teilleistungen, wie z. B. die Komplett-
installation der Heizwärme und Warmwas-
serversorgung übertragen werden, lassen
sich Kosteneinsparungen für die Bauträger
erreichen. Als vorteilhaft erweist sich dar-
über hinaus, daß Contracting-Konzepte im
Neubaubereich keine miet- und betriebsko-
stenrechtlichen Probleme aufweisen, denn
beim Abschluß von neuen Miet- oder Kauf-
verträgen können die Ansprüche eines Con-
tracting-Gebers von vornherein entspre-
chend berücksichtigt werden. Zu berück-
sichtigen ist sowohl im Neubau, wie bei 
bestehenden Gebäuden, daß kleinere Con-
tracting-Lösungen, wie der Einbau einer
Heizstation in ein Ein- oder Zweifamilien-
haus, beim Anbieter einen deutlich höheren
spezifischen Aufwand verursacht, als z. B.
die Realisierung einer Contracting-Lösung

in einem Wohngebäudekomplex, wo sich
die Gesamtkosten der Betriebsführung auf
eine größere Zahl von Nutzern verteilen
läßt. Nach Expertenanhörungen im Bun-
deswirtschaftsministerium wurde bei
Wohngebäuden eine Mindestnutzfläche von
350 m2 als Untergrenze für die wirtschaft-
liche Durchführung von Contracting-Lö-
sungen festgelegt. Dies entspricht im Neu-
baubereich einem durchschnittlichen Vier-
familienhaus.

Instrument zur Klimavorsorge
Die Bundesregierung hat ihr Klimaschutz-
ziel zuletzt anläßlich der Vertragsstaaten-
konferenz zur Klimarahmenkonvention
Ende 1997 bekräftigt. Hiernach sollen die
von Gesamtdeutschland ausgehenden ener-
giebedingten CO2-Emissionen bis zum Jah-
re 2005 gegenüber 1990 um 25 Prozent re-
duziert werden. Zur Erreichung dieser ehr-
geizigen Zielvorgabe wurde ein umfangrei-
ches Maßnahmenbündel konzipiert, das
u. a. auf einen verstärkten Einsatz von Con-
tracting-Aktivitäten abstellt. Um konkrete-
re Vorstellungen über Anwendungsschwer-
punkte und Einsatzpotential von Contrac-
ting-Konzepten zu erhalten, wurde vom
Bundeswirtschaftsminister im Jahre 1994
ein Gesprächszirkel mit Vertretern der
wichtigsten Anbieterbranchen und Nach-
fragergruppen eingerichtet. 

Der Ergebnisbericht bescheinigt derartigen
Energiedienstleistungsangeboten eine hohe
Problemlösungskompetenz bei der Er-
schließung von Energiesparpotentialen ins-
besondere in jenen Verbrauchsbereichen, in
denen energieeffizienzsteigernde Maßnah-
men aus eigenem Antrieb nicht durchge-
führt werden bzw. werden können. Dies 
betrifft einerseits öffentliche Verbrauchs-
einrichtungen (z. B. Schulen, Verwaltungs-
gebäude, Krankenhäuser), wo energietech-
nische Modernisierungen wegen mangeln-
der Finanzkraft der kommunalen Träger oft-
mals ganz unterbleiben oder nur mit
erheblicher Zeitverzögerung durchgeführt
werden können. Andererseits werden Ener-
giesparaktivitäten im Mietwohnbereich da-
durch gehemmt, daß hier die Interessenla-
gen von Energieverbrauchern (Mietern) und
Vermieter auseinanderklaffen. Nach der
Devise „Mieter profitiert, Vermieter zahlt“
sind Wohngebäudeeigentümer kaum bereit,
Investitionsmittel zu mobilisieren, die sich
angesichts des geltenden Miet- und Be-
triebskostenrechts nur bedingt rentieren. In
beiden Fällen können Contracting-Lösun-
gen Abhilfe schaffen, denn der kommuna-
le Vermögenshaushalt wie auch das Budget
des Wohngebäudeeigentümers bleiben un-
berührt, wenn die betreffenden Investitio-

nen durch ein außenstehendes Unternehmen
finanziert und mit den realisierbaren Eins-
parerträgen verrechnet werden. 

Unabhängig von der Art und Weise der Pro-
jektdurchführung bewirken Energieein-
sparungen stets eine Entlastung der Umwelt.
Dies gilt in besonderer Weise für die neu-
en Bundesländer, wo auch heute noch
braunkohlebefeuerte Heizsysteme im Ein-
satz sind (1997 wurden 15 Prozent des ost-
deutschen Wohnungsbestandes direkt mit
Braunkohlenprodukten beheizt), die unter
Umweltschutzaspekten dringend durch mo-
derne Anlagen auf der Basis emissionsär-
merer Einsatzbrennstoffe ersetzt werden
müssen. Bei dem bereits angesprochenen
Pilotprojekt in drei Ostberliner Schulen
konnte der Primärenergieverbrauch um 44
Prozent gesenkt werden. Zugleich reduzier-
te sich der spezifische CO2-Ausstoß durch
die Energieträgerumstellung von Braun-
kohle auf Erdgas um 73 Prozent, während
die Staubemissionen vollständig zurückge-
führt werden konnten. Aus umweltpoliti-
scher Sicht spielt der mit der Nutzung von
Contracting-Angeboten verbundene Ein-
kauf von Zeit eine besondere Rolle, denn
vereinfacht ausgedrückt bedeutet jeder Tag,
an dem Energiespartechnologien früher ein-
gesetzt werden können, eine Reduzierung
des Energieverbrauchs bzw. der Schadstoff-
einträge und damit einen Gewinn für die
Umwelt.

Energiepolitischer 
Handlungsbedarf 
Der umweltpolitische Nutzen einer Aus-
weitung von Contracting-Einsätzen wird
allgemein anerkannt. Eine staatliche Förde-
rung für Anbieter oder Anwendungen soll
es jedoch nach Auffassung des Bundes-
wirtschafts und des Bundesumweltministe-
riums nicht geben. Dafür sollen jedoch die
rechtlichen Rahmenbedingungen geschaf-
fen bzw. existierendes Ordnungsrecht kor-
rigiert werden, damit Contracting-Modelle
möglichst ungehindert umgesetzt werden
können. Ein Ansatzpunkt hierfür findet sich
im jüngst endgültig beschlossenen Energie-
wirtschaftsgesetz. Hiernach entfällt die Ge-
nehmigungspflicht für die Energieversor-
gung Dritter aus Contracting-Anlagen, so-
fern die installierten Energiesysteme auf
KWK-Basis arbeiten oder regenerative 
Energien verwerten. Positive Auswirkun-
gen für den Einsatz von Contracting-Mo-
dellen erhofft man sich auch durch Neure-
gelungen der Krankenhausfinanzierung.
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Die entsprechenden Gesetze (Krankenhaus-
finanzierungsgesetz, Bundespflegesatzver-
ordnung) zwingen die Krankenhausträger,
wirtschaftliche Rationalisierungsinvestitio-
nen insbesondere in betriebskostenintensi-
ven Bereichen wie der Energie- und Was-
serversorgung durchzuführen. Von der neu-
en gesetzlichen Verpflichtung kann sich der
Betreiber befreien, indem er ein Contrac-
ting-Unternehmen mit Maßnahmenplanung
und -durchführung beauftragt. Sofern sich
hierdurch die Betriebskosten nicht erhöhen,
lassen sich auch die investiven Bestandtei-
le der Contracting-Rate über die von den
Krankenkassen zu tragenden Pflegesätze
abrechnen. 
Neben diesen geplanten bzw. bereits um-
gesetzten gesetzlichen Regelungen, existiert
weiterer Handlungsbedarf. So zum Beispiel
beim Haushaltsrecht des Bundes und der
Länder, das bislang vorschreibt, daß Con-
tracting-Lösungen im kommunalen Bereich
einer erschwerenden und zeitaufwendigen
aufsichtsrechtlichen Genehmigung bedür-
fen. Eine beispielhafte Änderung hat das
Bundesland NordrheinWestfalen vorge-
nommen, indem es eine Experimentier-
klausel erlassen hat, die das Innenministe-
rium berechtigt, zeitlich befristete Ausnah-
meregelungen von organisations- und 
haushaltsrechtlichen Vorgaben der Ge-
meindeordnungen zuzulassen. Darüber hin-
aus erscheint es notwendig, daß Contrac-
ting-Lösungen hinsichtlich der Inan-
spruchnahme von Steuervergünstigungen
und staatlichen Förderprogrammen gegen-
über der Eigeninvestition des Nutzers
gleichgestellt werden. Bislang sind die
Möglichkeiten zur steuerlichen Abschrei-

bung von energietechnischen Modernisie-
rungsinvestitionen zwingend mit der eigen-
tumsrechtlichen Zurechenbarkeit der instal-
lierten Vermögensgegenstände verknüpft.
Dies führt zu einer Diskriminierung der En-
ergiedienstleistungsvariante, immer dann,
wenn ein Contracting-Geber Eigentums-
rechte an den von ihm auf eigene Rechnung
installierten Gegenständen nicht geltend
machen kann, so z. B. bei Zusatzinvestitio-
nen wie Wärmedämmung, dem Einbau von
Isolierverglasung und der Verlegung von
neuen Verteilungssystemen. 

Ebenso werden Contracting-Lösungen
durch die Vergaberichtlinien für öffentliche
Fördermittel bzw. zinsverbilligte Kredite
benachteiligt. Beispielsweise können zins-
verbilligte Kredite für Instandsetzungs- und
Modernisierungsinvestitionen in vermiete-
ten und selbstgenutzen Wohnungen im Rah-
men des KfW-Wohnraum-Modernisie-
rungsprogramms ausnahmslos von den Ge-
bäudeeigentümern beantragt werden. Ließe
sich der Kreis der Antragsberechtigten um
private Drittinvestoren ausweiten, könnten
möglicherweise preisgünstigere und ener-
gieeffizientere Lösungen implementiert
werden.

Perspektiven
Mittels Contracting lassen sich energie-
technische Investitionen oftmals schneller
und preisgünstiger durchführen, als durch
den Nutzer bzw. Verbraucher selbst. Dies
resultiert einerseits aus dem Expertenwis-
sen von Contracting-Anbietern bei Planung,
Bau und Betriebsführung von energietech-
nischen Anlagen. Andererseits können Con-
tracting-Unternehmen durch eine Poolung
der Nachfrage Kostenvorteile auf den Be-
schaffungsmärkten (Markt für energietech-
nische Anlagen und Ausrüstungsgegenstän-
de, Kapitalmarkt, Versicherungsmarkt etc.)
erzielen.

Contracting-Konzepte werden von Energie-
und Gasversorgungsunternehmen in immer
stärkerem Maße als produktpolitisches Mar-
ketinginstrument eingesetzt. Durch die Ver-
knüpfung mit Zusatzdienstleistungen (z. B.
Planung, Finanzierung, Bau und Betrieb
von Heizstationen) kann die Attraktivität
der lowinterest-Produkte Erdgas bzw. Heiz-
öl aufgewertet werden. Bestehende Kun-
denbindungen lassen sich hierdurch festi-
gen, Neukunden für das Stammgeschäft hin-
zugewinnen. Vor dem Hintergrund des 
zunehmenden Wettbewerbs auf den lei-
tungsgebundenen Energiemärkten ist eine
Intensivierung der Kundenbindungen von
großer unternehmensstrategischer Bedeu-
tung. 
Hervorragende Einsatzchancen besitzt das
Contracting-Konzept insbesondere bei der
Erneuerung der Wärmeversorgung von öf-
fentlichen Verbrauchseinrichtungen (z. B.
Verwaltungsgebäuden, Schulen, Univer-
sitäten, Krankenhäusern) und Mietwohnge-
bäuden in den neuen Bundesländern. Auf-
grund finanzieller Restriktionen und eines
nach wie vor hohen Sanierungsbedarfs kön-
nen notwendige Investitionen hier nur in
sehr begrenztem Umfang eigenständig
durchgeführt werden.
Der Markt steht erst am Beginn seiner Ent-
wicklung. Voraussichtlich wird sich die
Nachfrage nach diesen Energiedienstlei-
stungen mit wachsendem Bekanntheitsgrad
und zunehmenden Erfahrungen bei der
Durchführung von Projekten deutlich aus-
weiten. Als prädestinierte Anbieter erwei-
sen sich Energieversorgungsunternehmen
auf prinzipiell sämtlichen Versorgungsebe-
nen und mittlere bis größere Handwerksbe-
triebe. Sie verfügen über das notwendige
Know-how, den Zugang zu finanziellen
Mitteln und was besonders zählt, einen be-
währten und langjährigen Kontakt zu po-
tentiellen Kunden. Bei einer Ausweitung
von Energiedienstleistungsangeboten wer-
den Kooperationen verschiedener Partner
(EVU bzw. GVU mit Handwerksbetrieben,
Banken bzw. Finanzdienstleistern, Anla-
genherstellern) von strategischer Bedeutung
sein. Nach einer Potentialanalyse in den
Sektoren Mietwohngebäude, Industrie und
Gewerbeverbraucher und öffentliche Ver-
brauchseinrichtungen könnten alleine in den
neuen Bundesländern insgesamt ca. 20 000
Contracting-Konzepte im Jahr umgesetzt
werden. Auch wenn dieser Wert eher theo-
retischen Charakter besitzt, zeichnet sich
hierdurch zumindest ein beachtliches
Marktpotential für derartige Dienstleistun-
gen ab. ❏

Bild 5 Die WBS-70-Blöcke bieten sich zum Contracting an


