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Energie ist auch im Möbelhandel meist 
zum zweitgrößten Kostenblock mutiert. 
Im Rahmen seines Projektes "Mittel­
stand für Energieeffizienz" hat der 
Mittelstandsverbund ZGV Benchmarks 
für die Lage und Einspar-Potenziale im 
Möbelhandel und in anderen HandeIs­
branchen aufgezeigt. 
Wie brisant ist nun aber für mich als 

Iner Möbelhändler meine Energie-
Bilanz wirklich? Wo liegt am meisten im 
Argen, wo sind meine größten Einspar­
Potenziale un,d wann lohnt sich über­
haupt ein Investment? Und vor allem: 
Was muss ich tun, um noch von der 
Förderung des\auslaufenden Projektes 
des Mittelstandsverbunds zu profitie­
ren? Antworten, die Gerald Schultheiß 

I 
im Gespräch mit Dr. Jürgen SteinmaßI, 
einem der KfW-zertifizierten Energie­
berater des Projekt-Netzwerkes des 
Mittelstandsverbunds, suchte. 
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MM: Herr Dr. Steinmaßl, ein Möbel­
händler verbraucht laut Benchmark­
Studie des Mittelstandsverbunds im 
Schnitt 112 kWh Energie pro qm Ver­
kaufsfläche, wobei die Spreizung ex­
trem groß ist. Nun ist dieser Durch­
schnitt in Relation zu Apotheken, 
Elektro-, Lebensmittel-, Sport- oder 
Modehandel mit Abstand am ge­
ringsten. Andererseits sind Möbel­
häuser meist um ein Vielfaches grö­
ßer. Ist der Faktor Energiekosten für 
den Möbelhandel unterm Strich al­
so weniger brisant oder sogar noch 
brisanter als für andere Branchen? 
Dr. Jürgen SteinmaßI: Aus mei­
ner Sicht sind die Energiekosten 
branchenübergreifend ein aktuelles 
Thema. Brisant wird es für ein Möbel­
haus, wenn die spezifischen Energie­
kosten sich der 2%-Marke vom Umsatz 
nähern oder diese gar überschreiten. 

MM: Ist es gerechtfertigt, wenn klei ­
nere Häuser bis 2.000 qm aus dem 
niedrigen Durchschnittswert schlie­
ßen, dass sie sich um ihren eigenen 
Energieverbrauch weniger sorgen 
müssen als die großen Paläste? 
Dr. SteinmaßI: Energieeffizienz ist kei­
ne Frage der Größe. Möbelhäuser mit 
2.000 qm Verkaufsfläche sollten sich 
ebenso Sorgen um die Energieeffizienz 
machen wie Häuser mit 25.000 qm. 

MM: Gibt es eine Faust-Formel, um 
als einzelner Händler rasch einen 
Anhaltspunkt ermitteln zu können, 
ob ich mit meinem Verbrauch eher 
im dunkelgrünen oder aber weit im 
tiefroten Bereich liege? 
Dr. SteinmaßI: Es gibt nicht die "eine" 
Faust-Formel, aber wer bereit ist, sich 
mehrere Kennzahlen anzusehen, ist 
ein gutes Stück weiter. Ein guter Preis 
für die Wärmekosten liegt bei rund 
4 Cent pro kWh, die kWh Strom sollte 
rund 17 bis 18 Cent kosten. Die spe­
zifischen Energiekosten sollten unter 
2% vom Umsatz liegen, wobei bei der 
Mehrheit unserer Mandanten die spe­
zifischen Kosten um 1 % liegen. 

MM: Wenn also bei einem Kostenan­
teil von rund 2% Investitionen drin­
gend geraten sind, wie viel Potenzial 
haben Sie dann im Möbelhandel bis­
lang konkret vorgefunden? 
Dr. SteinmaßI: Wir finden regelmä­
ßig lohnenswerte Potenziale auch bei 
Möbelhäusern mit einem Energie­
kostenanteil um 1 %. Bei 2% können 
Sie aus dem Vollen schöpfen. In den 
Möbelhäusern, in denen wir im Moment 
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Dr. Jürgen SteinmaßI: 

8risant wird es, wenn die 
:nergiekosten sich der 
2%-Marke vom Umsatz 
lähern oder diese gar 
jberschreiten. " 

tätig sind, sind die Energiekosten, die 
Beleuchtung in allen Variationen und 
die Klimatisierung der Häuser - hier vor 
allem die Steuerungs- und Regelungs­
technik - sanierungsbedürftig. 

MM: Wie kritisch waren damit denn 
die Energieeffizienz bzw. die damit 
verbundenen Kosten tatsächlich? 
Dr. SteinmaßI: Ich möchte diese Fra­
ge gerne an die Möbelhaus-Betreiber 
weiterreichen: Wenn jedes Jahr das 
Ergebnis vor Steuer um 50.000 bis 
60.000 Euro - bezogen auf eine Basis 
von 20.000 qm Verkaufsfläche - ge­
schmälert wird, ist das kritisch oder 
gar existenzbedrohend? 
Jeder, der diese Frage mit "ja" beant­
wortet und sein Haus zukunftsorien­
tiert führen möchte, muss handeln. Für 
alle anderen gilt wohl: Wer nicht mit 
der Zeit geht, geht mit der Zeit. 

MM: Wie bewusst ist dem Möbel­
handel die Brisanz des Themas und 
wie offen ist er für das Projekt des 
Mittelstandsverbunds und für Inves­
titionen, um gegenzusteuern? 
Dr. SteinmaßI: Nach unserer Erfah­
rung ist Energie oftmals noch nicht in 
den Fokus der Kostenanalyse gerückt 
und der Leidensdruck ist erträglich, 

das bedeutet - verzeihen Sie mir die 
ketzerische Bemerkung - Energie ist 
noch immer zu billig . 
Gelingt es erst einmal , dem Thema ne­
ben dem Tagesgeschäft ausreichend 
Platz zu verschaffen, denkt und han­
delt man in der Branche sehr langfris­
tig, d.h. strategisch. 

MM: Beschränken sich bislang um­
gesetzte Maßnahmen eher auf ein­
zelne Bereiche, um einfach, schnell 
und kostengünstig zu optimieren, 
oder wurden auch weitreichendere 
Einspar-Konzepte realisiert? 
Dr. SteinmaßI: Eine sehr interessan­
te Frage. Wir haben uns im Energiebe­
reich darauf spezialisiert, dass unsere 
Mandanten mit minimalem Aufwand 
den maximalen Nutzen erzielen kön­
nen. Das ist auch der Grund, warum 
Discounter zu unserem langjährigen 
Kundenstamm zählen. 
In der Möbelbranche war das bislang 
völlig anders. Wie gerade bereits an­
gedeutet, wollten die Händler, die zu 
uns gekommen sind, nahezu aus­
schließlich die EntwiCklung ganzheit­
licher Konzepte. Das liegt daran, dass 
für KMU attraktive Programme mit 
Zuschüssen sowohl für die Beratung 
als auch für die Investitionen von der 
Bundesregierung aufgelegt wurden. 

MM: Wer waren denn die absoluten 
Vorreiter und welche Einsparungen 
haben sie mit welchen Amortisati­
onszeiten realisieren können? 
Dr. SteinmaßI: Bitte haben Sie Ver­
ständnis, dass wir keine Namen nen­
nen dürfen. Generell können Sie bei 
den von uns empfohlenen Maßnah­
men von einer Amortisation unter fünf 
Jahren und ausnahmslos zweistelligen 
Kapitalrenditen ausgehen. 

MM: Nach den Benchmarks des Mit­
telstandsverbunds ist Beleuchtung 
im Möbelhandel in Schnitt für 21,4% 
des Energieverbrauchs verantwort­
lich, Energieerzeugung für 73%. Wo 
liegt denn am meisten im Argen? 
Dr. SteinmaßI: Maßgeblich sind die 
Kosten des gesamten Energiebedarfs. 
Unsere Zahlen gehen von rund 75% 
Stromkosten und 25% Wärmekosten 
aus. Relativ - Strom ist 100% - liegt 
die Beleuchtung bei rund 57% und die 
Klimatisierung bei ca. 23%. Am meis­
ten im Argen sind Beleuchtung und Kli­
maanlage. Auch die EDV ist oftmals 
energetisch optimierungsfähig. 

MM: Was kosten dabei Strom und 

Heizung Ihren Erfahrungen nach? 
Dr. SteinmaßI: Das variiert vor allem je 
nach Energieeffizienz des Möbelhau­
ses, also seinem spezifischen Energie­
bedarf, und seiner Kosteneffizienz, d.h. 
seiner Energie-Einkaufspreise. Im Best 
case ist das Haus sowohl energie­
ais auch kosteneffizient und hat rund 
15.000 qm Verkaufsfläche. Dann benö­
tigt es rund 29 kWh Strom pro qm zum 
Preis von 17 CentlkWh und 27 kWh 
Wärme pro qm für 4 CentlkWh. Seine 
spezifischen Energiekosten liegen da­
mit in Summe bei 6,01 Euro/qm. 
Ein in jeder Hinsicht energieineffizien­
tes Haus braucht nach unserer Erfah­
rung rund 96 kWh Strom pro qm zum 
Preis von 20 CentlkWh und 79 kWhl 
Wärme pro qm für 12 CentlkWh. Sei­
ne Kosten liegen damit bei 28,68 Eurol 
qm. Der Faktor zwischen beiden Häu­
sern beträgt damit ca. 4,8! 
Bei 15.000 qm Verkaufsfläche können 
die Energiekosten also 90.150 oder 
340.050 Euro im Jahr betragen - das 
sind im schlimmsten Fall 249.900 Euro 
Differenz. Selbst wenn der Worst case 
nicht eintritt: Einsparpotenziale von 
50.000 bis 100.000 Euro im Jahr sind 
keine Ausnahme. 

MM: Und wo lassen sich mit Blick 
auf den Return on Investment die 
lukrativsten Einsparungen erzielen? 
Dr. SteinmaßI: Eindeutig bei Beleuch­
tung gefolgt von der Klimaanlage. 

MM: Im Schnitt lag der Rol jetzt laut 
der Benchmark-Studie bei knapp 4,9 
Jahren. Gibt es eine Faustformel, ab 
welchem Rol sich welche Investitio­
nen auch wirklich lohnen? 
Dr. SteinmaßI: Der Rol ist eine Risiko­
Kennzahl und bei langfristigen Investi­
tionen wie z.B. Energieeffizienz nur be­
grenzt geeignet. Um Investitionen in 
Energieeffizienz objektiv beurteilen zu 
können, sind der Kapitalwert, die inter­
ne Verzinsung und die jährliche Koste­
neinsparung relevant. Z.B. beträgt die 
Nutzungsdauer bei der Beleuchtung 
auf LED-Basis rund zehn Jahre. 
Ein Beispiel aus einem Möbelhaus 
führte z.B. bei einem Beleuchtungs­
wechsel zu einem Rol von drei Jahren 
bei einer internen Verzinsung von 37%. 
Als kalkulatorischer Zinssatz wurden 
2% angesetzt und die Steigerung der 
Strom kosten wurden sehr optimistisch 
mit 1 % p. a. angesetzt. Insgesamt also 
ein sehr attraktives Investment. 

MM: Was sind denn die größten 
Hemmschwellen für den einzelnen 
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Händler, das Thema anzugehen und 
dort zu investieren? 
Dr. SteinmaßI: Hier kann ich nur spe­
kulieren, denn der Personen kreis, 
der zu uns kommt, hat diese Hemm­
schwellen bereits hinter sich gelassen. 
Ein Punkt ist sicher fehlende Kapital­
kraft. Was hilft es mir, wenn ich 30% 
Zuschuss zu den Nettoinvestitions­
Kosten erhalte und die fehlenden 70% 
finanziell nicht darstellen kann? Wir re­
den immerhin im Regelfall von Investi­
tionen jenseits von 100.000 Euro. 
Hinzu kommt: Oft kennen die Haus­
banken die verschiedenen Förder­
möglichkeiten für Energieeinspar-In­
vestitionen nicht, die helfen könnten, 
finanzielle Engpässe zu überwinden. 
Ein weiterer Grund sind sicher die Er­
fordernisse des Tagesgeschäfts, denn 
ich kann mir nicht vorstellen, dass 320 
Euro für eine Initialberatung für ein 
Möbelhaus ein Hindernis darstellen. 
Einige Möbelhändler sind vermutlich 
auch überzeugt, kein Einsparpotenti­
al zu haben, dabei holen wir in 99,99% 
unserer Beratungen unsere Kosten 
um ein Vielfaches herein. 

( 

)r. Jürgen SteinmaßI: 

3enerell können Sie 
'Jei den Maßnahmen von 
~iner Amortisation unter 
ünf Jahren und ausnahms­
os .z:we~stelligen KapItal­
renditen ausgehen." 

MM: Im Februar laufen das aktuelle 
ZGV-Projekt und die damit verbun­
denen Förderungen aus: Bis wann 
können Händler noch reagieren? 
Dr. SteinmaßI: Es gilt sich zu beeilen, 
denn Antragsfristen enden vor Ablauf 
eines Programms. Wer z.B. eine KfW­
geförderte Energieberatung nutzen 
möchte, kann nur noch bis 15. Dezem­
ber den Antrag stellen. 2015 soll es 
zwar ein BAFA-Nachfolgeprodukt ge­
ben, wie dies jedoch ausgestaltet wird, 
ist noch ungewiss. Wer also 80% bzw. 
60% Förderung zu den Beratungskos­
ten nutzen möchte, sollte sofort re­
agieren. Auch die Quelle der üppigen 
Zuschüsse zu den Investitionskosten 
wird nicht ewig sprudeln. 

MM: Was müssen Händler also kon­
kret tun, um diese Förderung noch 
in Anspruch nehmen zu können? 
Dr. SteinmaßI: Sofort Kontakt mit 
dem Projektleiter beim Mittelstands­
verbund, Jan Schmüser, uns oder ei­
nem anderen in der Möbelbranche er­
fahrenen Energieberater aufnehmen, 
der Wirtschaftlichkeits-Berechnungen 

Thomas Brügge, Geschäftsführer Möbel B!ügge, Projekt-Teilnehmer "Mittelstand für Energieeffizienz". 

h~lllg 
"Die Energiekosten sind quasi mein 
Hobby. Daher haben wir die Gelegen­
heiten des Projektes ergriffen und ge­
prüft: Was ist möglich? Dann sind wir 
schnell weg von HQI-Lampen gekom­
men und haben auf LED-Technik ge­
setzt. Erst haben wir das neue Kü­
chenhaus mit 3.000 qm mit LED 
bestückt, danach das EG und dann die 
2. Etage mit jeweils 7.000 qm. Jetzt 
fehlt nur noch die 1. Etage, damit star­
ten wir im Dezember. 
Beleuchtung ist aber nicht alles: Wir 
sind dann in weitere Verbrauchsberei­
che hinein gegangen wie Lüfter-Moto­
ren u.v.m., haben kalkuliert, ob sich ein 
Austausch lohnt und haben so peu a 
peu ein Paket geschnürt: Das machen 
wir dieses Jahr und das nächstes Jahr. 
Dabei sind wir von Architekt und Ener­
gieberater Daniel Wickersheim, der die 
Sinnhaftigkeit kalkuliert hat, begleitet 
worden. Wenn dann der öffentliche 
Topf noch den einen oder anderen Eu­
ro zu den Maßnahmen dazu gibt, ist 
man ganz schnell bei der Entschei­
dung: O.K., das machen wir! 

Der Stromverbrauch für die Beleuch­
tung hat sich dadurch bereits jetzt fast 
halbiert. In Gänze mit Austausch der 
Motoren für die Lüftung und anderen 
Schaltintervallen für die Klimaanlage 
habtm wir geschätzt knapp 40% der 

Thomas Brügge: 

"Wir haben knapp 
40% der Kosten ein­
gespart. An diese ganz­
leitlicre Betrachtung 
väre ich sonst nie 

nerapgegangen ..• 
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gesamten Energiekosten eingespart. 
Die Investition betrug insgesamt rund 
200.000 Euro, die größte Musik spielte 
dabei bei der Beleuchtung. Wir gehen 
von einer relativ kurzen Amortisations­
zeit für alle diese Maßnahmen von gut 
zwei Jahren aus. 
Das Interessante war, dass die LED­
Technik die Möglichkeit bot, die Licht­
qualität zu verbessern, an die Abtei­
lung anzupassen und damit das Gemüt 
mit anzusprechen. Auch ist die Halt­
barkeit der LEDs deutlich länger. 
Vor allem greift die finanzielle Förde­
rung erst, wenn ich mehrere Maßnah­
men in ein Paket schnüre. Dazu muss 
ich alles ganzheitlicher sehen. An diese 
ganzheitliche Betrachtung wäre ich oh­
ne das Projekt nie herangegangen - al­
so Lüftermotoren, Hauptantrieb der 
Rolltreppe oder Vermeidung unnötiger 
Stromspitzen, z.B. beim Test der 
Sprinklermotoren - das sind Baustei­
ne, die ich nie in Frage gestellt hätte. 
Man muss die Anregung bekommen 
und dazu hingeschubst werden, die 
Dinge ganzheitlicher zu betrachten." 

durchführen kann, Erfahrung mit sys­
temischen Optimierungen hat und dem 
an einer Win-Win-Situation gegenüber 
dem Kunden gelegen ist. Der Bera­
ter sollte in einem ersten Schritt einen 
kostenlosen Quick-Check durchfüh­
ren. Dabei werden die Kennzahlen des 
Unternehmens im Vergleich zur Bran­
che ermittelt und der Strom-Lastver­
lauf änalysiert. Das Ergebnis der Grob­
analyse soll zeigen, ob Potenziale 
vorhanden sind, oder nicht. 
Sind keine Einsparpotenziale beim Mö­
belhändler feststellbar, sollten auch 
keine Kosten für die Beratung anfal­
len. Bei vorhandenen Potenzialen wird 
ein Antrag für eine Initialberatung ge­
steilt, der den Händler 320 Euro zzgl. 
Nebenkosten kostet, und anschließend 
ggf. eine Detailberatung durchgeführt. 
Der Antrag für die Detailberatung muss 
- wie bereits erwähnt - spätestens am 
15. Dezember gestellt werden. 
Außerdem sollte, bei nachgewiesener 
Wirtschaftlichkeit von Maßnahmen, ei­
ne system ische Optimierung durchge­
führt werden, bei der 30% des Netto­
investitionsvolumens bis 100.000 Euro 
als Zuschuss gewährt werden. Dies 
setzt natürlich voraus, dass Kreditlin ien 
bis 200.000 Euro offen stehen. 

MM: Herr Dr. SteinmaßI, herzlichen 
Dank für dieses Gespräch! 

Diese Exklu .. iv Serk 
des \tlÖBELMARKT in 
Kooperation mit dem 
Mittelstandsverbund 
ZGV könnte Sie auch 
interessieren: 

Energiekosten: Bench­
marks für den Möbelhandel 
I MÖBELMARKf .,nOL i 
Seiten ')8-60 

Energiekosten: Kritise her 
Faktor im Wettbewerb 1 
Top-Thema in MÖBEL 
l\1.ARKT L2/2013 Seiten 
12-15 

Möbel Bäucke - Start­
schuss Projekt .Mittelstand 
für Energieeffizienz;' I 
MÖBELMARKI 10/2012 
"eiten 22-24 

MÖBElMARKT 
10/2014 


