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AUFBAU-LEHRGANG ,GEBAUDE-ENERGIEBERATER”

Energieberatung konkret - aus der Praxis fiir die Praxis
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WISSENSMANAGEMENT FUR DEN MARKT

DER ENERGIEEFFIZIENZ

> Problemansatz

Es gibt in Deutschland geschatzt etwa 50.000 Energiebera-
ter mit einem Ausbildungsniveau zwischen 8 Tagen und 12
Monaten bei einer Vorbildung vom Nichtbauberuf tGber den
Handwerker bis hin zum Ingenieur und Architekten.

Der grofte Teil dieser Energieberater ist nicht aktiv, ein gro-
Ber Anteil ist aktiv, verflgt aber nur tber ein selektives Wissen
und/oder Uber wenig Erfahrung. Nur ein sehr kleiner Teil ist
aktiv mit einem breit- und tiefgefdcherten Erfahrungs- und
Anwendungsspektrum. Fast alle Energieberater verfiigen nur
Uber rudimentére Kenntnisse im Bereich Vertrieb.

> Lésungsansatz

Aufbau und Durchflihrung eines Weiterbildungsprogramms,
um den aktiven Energieberater starker praktisch zu qualifizie-
ren und ihm Vertriebsinstrumente anzubieten, mit denen er
seinen Markt besser, gezielter und konsequenter erreichen
kann.

Das Programm ist 2012 in Butzbach gestartet und wird mitt-
lerweile von Bildungszentren in verschiedenen Regionen an-
geboten.

> Durchfiihrungsansatz

Wissensvermittlung durch Praktiker, die Gber ein breit- und
tiefgefachertes Wissen in ihren Spezialgebieten und Uber Er-
fahrung in der Weiterbildung verfligen. Durchfihrung mit je-
weils 2 Tagen in den Bereichen Dammstoffe, Heizungs- und
Luftungstechnik, erneuerbare Energien und Vertrieb.

> Weiterentwicklung des Projektes

Aufbau eines Ferncoachingprogramms fiir Absolventen der
Lehrgénge, um sie weiterhin auf dem Stand der Technik zu
halten, vertiefende Weiterbildungen anzubieten und durch
Vertriebscoaching den Erfolg der einzuleitenden Vertriebs-
maflnahmen zu verbessern.

> Fortbildungspunkte

Die Fortbildung fiir den durchgefiihrten Lehrgang in Butzbach
ist von der Architekten- und Stadtplanerkammer Hessen mit
72 Fortbildungspunkten bewertet worden. Auch die Archi-
tektenkammer des Landes Nordrhein-Westfalen hat reagiert
und 64 Punkte fiir diesen Termin festgelegt. Die DENA hat
den technischen Teil des Lehrgangs, also die Module 1-3 mit
jeweils 16 Punkten bewertet, was fiir die Eintragung bzw. Ver-
langerung der Eintragung in der Energieeffizienz-Expertenliste

wichtig ist. Das Energiesparnetzwerk in Ludwigshafen bewer-
tet den gesamten Lehrgang mit 400 Punkten.




MODULE

Modul 1: Warmedammung - die grol3e
Vielfalt an Alternativen

Hier wird ein Uberblick Uber sémtliche am Markt befindliche
Dammstoffe und die wichtigsten Damm-Verfahren gegeben.
Gesetzliche Grundlagen, Férderung und Wirtschaftlichkeit
werden gemeinsam erarbeitet. Inhalte:

Systematik der Warmedammstoffe

Okologie der Warmedidmmstoffe

Systematik der nachtraglichen Warmeddmmung

Tauwasser, Feuchtigkeit, Schimmel - Risiken und Gefahren

Einblasddmmung als Schlisseltechnologie der energeti-

schen Altbausanierung

> EnEV, KW, Passivhaus-Standard — Wirtschaftlichkeit von
nachtraglicher Warmeddammung und Lebenszyklusbe-
trachtung

> Marchen und Mythen (Vorurteile) bzgl. der nachtrdglichen
Warmedammung - und Argumente dagegen

> Komplett-Sanierung vs. Teilsanierung — Gegensatze?

> Dummbheiten der nachtrdglichen Warmeddammung - was
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ist Gberflussig bzw. viel zu teuer?
> Warmeddmmung und ihre Akteure — wie sind diese ein-
zuschatzen?

Modul 2: Heizungs- und Liftungstechnik -
die unbekannten Wesen

In diesem Modul werden u.a. Gas- und Olkessel, Klein- und
Mikro-BHKW, Regelung und Steuerung, Warmeverteilung
und —abgabe, hydraulischer Abgleich und die kontrollierte
Wohnungsliftung behandelt. Es geht dabei nicht um einen
Rundumschlag, sondern um die Beantwortung von Fragen,
wie sie in der tdglichen Praxis haufig auftreten, wie z.B.:

> Was ist der Unterschied zwischen Warmebedarf und
Heizlast?

> Was sind die Voraussetzungen fur die Nutzung des
Brennwerts?

> Wann kann welches BHKW wo wirtschaftlich eingesetzt
werden?

> Wie wird die Heizkennlinie richtig eingestellt?

> Was bedeuten Vorrangschaltung und Hysterese?

> Was sind die Standardfunktionen einer Heizungsregelung

und wie sind sie zu optimieren?

Wie funktioniert der hydraulischer Abgleich?

Was ist ein diskontinuierliches Luftungssystem?

Wie wird der effektive Luftwechsel berechnet?

Welche Fensterlifter sind sinnvoll, was bringt die Feuchte-

rickgewinnung?
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Rahmenlehrplan

Modul 3: Erneuerbare Energien und ihre
sinnvolle Nutzung im Bestand

Begonnen wird dieses Modul mit einer kurzen Einfihrung/
Ruckbesinnung zu den Begriffen Treibhauseffekt, Klimawan-
del und CO,-neutral.

Im Einzelnen werden dann behandelt:

> Pellet- und Stlckholzkessel und zugehérige Lagerrdume
> Wdrmepumpen
> Solarthermische Anlagen zur Warmwasserbereitung und
Heizungsunterstiitzung
> Pufferspeicher
> Fotovoltaikanlage
(Einspeisung und Eigenstromnutzung)
> Warmwasserbereitung
(Wassersparen, Systeme, Dimensionierung)
Uberschlagige Auslegung von Systemen
Einsatz- und Einbaumaoglichkeiten im Gebaudebestand
Wechselwirkung mit konventioneller Heiztechnik
Anforderungen von EnEV und EEWarmeG
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Modul 4: Vertriebskonzepte oder wie man
fur Energieeffizienz die richtigen Kunden
findet

Das Modul vermittelt die Grundlagen des aktiven Verkaufens
von erkldrungsbedurftigen Produkten und Dienstleistungen
in der energetischen Sanierung. Zusammen mit den Teilneh-
mern werden Konzepte entwickelt, wie Energieberater ihr
Wissen rund um die energetische Sanierung in Kunden und
Umsatz umwandeln kénnen. Inhalte:

> Die Unverwechselbarkeit meines Angebotes

> In welcher Region/Branche liegt mein Schwerpunkt

> Welche Marketingmittel generieren mir neue Kundenkon-
takte

> Welche Kooperationen sind sinnvoll

> Wie prdsentiere ich mein Unternehmen

> Wie machen verkduferische Instrumente aus Kontakten
Kunden

> Meine bestehenden Kunden, mein wichtigstes Kapital

> Wie entsteht mein personliches Vertriebskonzept

Theoretisches Wissen reicht nicht aus, um fir ein Gebdude eine fundierte Energieberatung durchfihren zu kénnen. Und die Praxis
macht schnell die Punkte deutlich, die in der Ausbildung zu kurz, zu allgemein oder praxisfern behandelt wurden.
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> Thomas Konigstein

Seit 1987 unabhéngiger Energieberater, davon 8 Jahre Bereichsleiter ,Consulting/Kommu-
nalangebote” bei der Landesenergieagentur hessenEnergie und sonst selbstdndig mit eige-
nem Ingenieurbtro fir Privathaushalte, Gewerbebetriebe, Hotels, dffentliche und kirchliche
Einrichtungen.

Fachlehrer an der Technikerschule Butzbach; Referent u.a. in Stdtirol (KlimaHaus Agentur,
Landesberufsschule Meran, Bildungshaus Kloster Neustift) und Deutschland (Handwerks-
kammer Wiirzburg, Oko-Zentrum NRW); Fachautor (u.a.,Ratgeber energiesparendes Bauen”,
,Strom effizient nutzen’, ,Effiziente Wérmeversorgung”).

Seit 1987 im Bereich der nachtraglichen Warmedédmmung tétig (davon 4 Jahre auf den Bau-
stellen), bis 1999 Geschaftsfihrer der Fa. BIOHAUS, seit 1999 Geschaftsfihrer der Fa. Inno-
Damm, seit 2006 Inhaber und Geschéftsflhrer des IPEG-Institutes.

DENEFF-Griindungsmitglied, verschiedene Referententétigkeit zum Thema Dammstoffe
und Veroffentlichung von Fachartikel in Fachzeitschriften.

Ausbildung als Umweltwissenschaftler an der Uni Bielefeld und Energieberater an der GH-
Kassel. Selbstandiges Beratungs- und Planungsbiiro seit 1995 im Bereich Energieeffizienz
und Technische Gebdudeausristung fur Privathaushalte, Gewerbebetriebe, 6ffentliche Ein-
richtungen und mittelstandische Unternehmen.

Referent zur Ausbildung von Energieberatern, Solarteuren und Facility Managern bei ver-
schiedenen Handwerkskammern und weiterbildenden Institutionen in Deutschland.
Mitarbeit bei Projekten im Bereich der erneuerbaren Energien im europédischen und nicht-
europaischen Ausland.

Mitbegriinder, Initiator und operativer Akteur von regionalen Energiegenossenschaften
zum Aufbau von genossenschaftlichen Systemen im Markt der erneuerbaren Energien.

Seit 1980 im Bereich Vertrieb im Markt der Energieeinsparung (Dammstoffe — Perlite) tatig.
Erfahrung im Vertriebsinnen- und Auflendienst, im Bereich Marketing/Werbung, als Pro-
duktmanager, als Verkaufs- und Vertriebsleiter, als SAP Projektleiter fiir den Bereich Vertrieb.

Seit 2004 als selbstéandiger Berater in der Entwicklung von Vertriebskonzepten fir mittel-
standische Unternehmen aktiv. Tatigkeit als Trainer und Dozent fur verschiedene Hand-
werkskammern, IHK, Bauakademien und freie Trager. Moderator eines Netzwerks von tber
4.000 Mitgliedern aus dem Bereich Energieeffizienz. Mitarbeit in den Pius und Ef-Check Pro-
grammen der Lander Hessen, NRW und Rheinland-Pfalz. Fachautor zum Thema Vertrieb in
Unternehmenszeitschriften mit mittlerweile Gber 500 Veroffentlichungen.
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