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Wärmewende am Mittag, 12.03.2026 

Marketing und Anschlussnehmergewinnung 

für Wärmenetze

Referierende: Dr. Lioba Markl-Hummel (Ortenauer Energieagentur)

  Bernadette Kurte (Klimaschutzmanagerin, Stadt Offenburg )

Moderation: Holger Hebisch (KEA-BW)
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Agenda

▪ Marketing und 
Anschlussnehmergewinnung für Wärmenetze

Dr. Lioba Markl-Hummel und Bernadette Kurte 
 

▪ Fragen & Antworten



12.03.2026

Dr. Lioba Markl-Hummel, Ortenauer Energieagentur

Bernadette Kurte, Stadt Offenburg

Marketing und 
Anschlussnehmergewinnung 

für Wärmenetze 



Referentinnen: Dr. Lioba Markl-Hummel und Bernadette Kurte

12.03.2026

Themenübersicht

Kurze Vorstellung

Warum ist die Akquise so wichtig?

Anschluss- und Benutzungszwang?

Zielgruppen

Ankerkunden

Marketing

Preisgestaltung

Fördermittel
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Marketing und Anschlussnehmergewinnung für Wärmenetze 
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12.03.2026

Kostenfreie 
Energieberatung

Beratung 
zuhause

Unterrichts-
einheiten

Hausmeister-
schulungen

Fachvorträge

Beratung 
Wärmeplanung

Kommunales 
Energie-

management

Klimaschutzkonzepte
Quartierskonzepte

PV-Gutachten

Fifty / Fifty
mit Schulen

Sanierungs-
fahrpläne

NT-Konzepte

Energieausweise
Gebäudesteckbriefe

Öffentlichkeits-
arbeit, Kampagnen
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Die Ortenauer Energieagentur
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Fördermittel
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Stadt Offenburg / Wärmeversorgung Offenburg

4



Referentinnen: Dr. Lioba Markl-Hummel und Bernadette Kurte

12.03.2026

Offenburg: Dynamischer Ausbau – ca. 20 km Leitungen in 10 Jahren
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Die Akquise entscheidet über die Wirtschaftlichkeit – nicht die Technik

Fernwärme-Akquise ≠ klassischer Vertrieb

Jede Anschlussentscheidung beeinflusst:

Netzauslastung

Wärmegestehungskosten

Erzeugerauslastung

Netzverluste

Kommunale Klimaziele
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Anschlussnehmergewinnung

Zu unterscheiden: 
Akquise, bevor es losgeht und Akquise im Bestand/Ausbau des Netzes -> beides wichtig!!!
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Warum nicht einfach Anschluss- und Benutzungszwang?

In anderen Bereichen wie der Wasserver- und -entsorgung, Stromnetzanschluss zum
Grundstück üblich

In Neubaugebieten auch für die Wärmeversorgung

Im Bestand: unterschiedliche Ausgangslagen (Heizungsalter, und -art)

Möglicher Eingriff in folgende Grundrechte:

Grundrecht auf allgemeine Handlungsfreiheit (Art. 2 Absatz 1 GG)

Eigentumsgarantie (Art. 14 GG)

Ggf. Eingriff in die Berufsfreiheit (Art. 12 GG).

Deshalb muss eine Satzung mit Anschluss- und Benutzungszwang 

den Grundsatz der Verhältnismäßigkeit,

den Grundsatz der Wesensgehaltsgarantie (Art. 19 Abs. 2 GG)

sowie das rechtstaatliche Bestimmtheitsgebot erfüllen. 
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Vorlage der KEA Die meisten setzen auf Freiwilligkeit!

Anschlussnehmergewinnung
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Relevante Anschlussnehmer:innen

Kommunale und öffentliche Gebäude

Wohnungswirtschaft / größere Mehrfamilienhäuser

Gewerbe und Dienstleistung

Private Eigentümer:innen
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Zielgruppen ganz unterschiedlich zu betrachten!

Zielgruppen



Referentinnen: Dr. Lioba Markl-Hummel und Bernadette Kurte

12.03.2026

Kommunale Gebäude und größere Mehrfamilienhäuser als Ankerkunden

Hoher Jahreswärmebedarf

Relativ konstante Lastgänge

Vorteile: 

frühe Festlegung, meist langfristige
Planungssicherheit

Grundlastabdeckung

verbesserte Erzeugerauslastung

Kürzere Netzlänge pro Anschluss

Signalwirkung

Bild Rathaus

Zielgruppen

© Stadt Offenburg
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Bestandsleitung

Bestehende Anschlüsse 
städtische Gebäude

Geplante Anschlüsse 
städtische Gebäude

Offenburg: Städtische Gebäude als Ankerkunden
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Offenburg: Öffentliche Einrichtungen als Ankerkunden

11

Quelle: https://www.stadtanzeiger-ortenau.de
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Offenburg: Wohnungsbaugesellschaften als Ankerkunden
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Quelle: https://www.stadtanzeiger-ortenau.de
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Akquisestrategie: 3 Phasen

1. Strategische Vorbereitung

2. Vorvermarktung

3. Verbindliche Anschlussgewinnung

1. Strategische Vorbereitung

• Zielgebiete definieren

• Mindestanschlussquote 
festlegen

• Ankerkunden identifizieren

• Politische Rückendeckung

2. Vorvermarktung

• Nachfrage 
abschätzen

• Verbindlichkeit 
schaffen

• Investitionsrisiko 
senken

3. Verbindliche 

Anschluss-
gewinnung

Akquise

Dokumentation und kontinuierliche Betreuung
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Offenburg: dauerhaft Möglichkeit 
zur Interessensbekundung bei 
Veranstaltungen und auf 
Website
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Argumente der Anbieter
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Argumente der Endkund:innen

© Heizsparer.de
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Zu teuer

An Monopol gebunden

Noch viel fossile Energieträger

Energieverluste auf dem Weg

Angst vor Ausfall der Anlage

Vollkostenvergleich, ehrliche Darstellung

Transparenz, Hinweis auf 
Abhängigkeiten bei Fossilen

Gesetzlicher Rahmen 

Deshalb nicht überall Netze, außerdem 
Rohre gut gedämmt

Redundanz im Netz und Hotmobile

Argumente

Umgang mit EinwändenEinwände



Referentinnen: Dr. Lioba Markl-Hummel und Bernadette Kurte

12.03.2026

Attraktive Preismodelle – nachvollziehbar statt billig

Preisgestaltung ist einer der sensibelsten Punkte in der Akquise.

Wichtig ist:

Transparenz statt Lockangebote,

Vollkostenbetrachtung statt Arbeitspreis-Fokus,

langfristige Stabilität statt kurzfristiger Vergleichbarkeit.

Bewährt haben sich:

Klar strukturierte Preisbestandteile,

Anschlusskostenmodelle mit Anreizen, Hausanschluss schon einmal legen zu lassen.
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Preisgestaltung

© Heizsparer.de
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Was sollte nicht passieren?

Unkohärente Kommunikation durch andere Sparten/Abteilungen

Kontaktabbruch

Intransparenz / Keine Informationen im Internet

Falsche Versprechungen

Nicht nachvollziehbare Preiserhöhungen

19
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Marketing: Kanäle

Informationsabende (frühzeitig)

Pressearbeit (Print und Social Media)

Individuelle Ansprache (Post, Mail...)

Persönliche Beratung (an Ständen, Veranstaltungen 
und bei Kontaktaufnahme)

-> Kommune + Betreiber gemeinsam

-> Partnerschaft mit Energieagenturen
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Ansprache der Bürger:innen auf allen Ebenen
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Stadtweit, z.B. Messe Auf Stadtteil-/Quartiersebene Auf Straßenzugebene
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Wärmeerzeugung erleben!
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Fördermöglichkeiten für Akquise & für Öffentlichkeitsarbeit

Ein oft unterschätzter Punkt: Auch Akquise und Kommunikation sind förderfähig.

Programme wie das KfW-Programm 432 (Energetische Stadtsanierung) 
unterstützen:

strategische Vorbereitung,

Öffentlichkeitsarbeit, 

Bürgerbeteiligung und Kommunikation.

Neuauflage des Förderprogramms Klimaschutz-Plus Förderschwerpunkt 2.7 
„Kommunikation zwischen Kommune und Bürgerschaft“ sowie Vereinen und 
weiteren gesellschaftlichen Akteuren

Förderung für 

Konzepterstellung Kommunikation

Vorbereitung und Durchführung von Informationsmaßnahmen

Förderhöhe: 80 % der Kosten bis 5.000 €
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Fazit: Vertrauen schafft Anschlussquoten

Wirtschaftliche Wärmenetze brauchen Anschlussnehmer.

Anschlussnehmer brauchen Verständnis, Vertrauen und Transparenz.

Marketing, Preismodell und Bürgerinformation greifen ineinander.

Kommunikation ist das „A und O“

Es lohnt sich, die verschiedenen Ebenen in den Blick zu nehmen und auch auf 
innovative Formate zu setzen!

Gute Technik überzeugt Fachleute – gute 
Kommunikation überzeugt Menschen.
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Herzlichen Dank für Ihr Interesse!

Für weitere Fragen stehen wir gerne zur Verfügung.

Dr. Lioba Markl-Hummel

Ortenauer Energieagentur GmbH
Freiburger Straße 41
77652 Offenburg

0781 924619-11

Markl-hummel@ortenauer-
energieagentur.de  

www.ortenauer-energieagentur.de

&

Bernadette Kurte

Stadt Offenburg, Klimaschutzmanagerin
Hauptstr. 90
77652 Offenburg

0781 82-2444

bernadette.kurte@offenburg.de

www.offenburg-klimaschutz.de
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Informationsmaterial der KEA-BW für Akquise etc.

Nutzen Sie gerne unsere 
Flyer für Ihre Projekte

https://www.kea-bw.de/publikationen?tx_store_ordersheet%5Baction%5D=listUncached&tx_store_ordersheet%5Bcategory%5D=35&tx_store_ordersheet%5Bcontroller%5D=Article&cHash=3df329a190d00fd454344bbde1ae0823
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Informationsmaterial der KEA-BW für Akquise etc.

Jetzt auch als Animation 
Ganzer Film sowie einzelne Module verfügbar

https://www.kea-bw.de/waermewende/wissensportal/waermenetze
https://www.kea-bw.de/fileadmin/user_upload/Anschluss_an_ein_Waermenetz__mit_Cover_.mp4
https://www.kea-bw.de/fileadmin/user_upload/Anschluss_an_ein_Waermenetz__mit_Cover_.mp4
https://www.kea-bw.de/fileadmin/user_upload/Anschluss_an_ein_Waermenetz__mit_Cover_.mp4
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Veranstaltungshinweise

Energiewende kompakt 2026 + Herbstforum

18.+19.11.    Sparkassenakademie, Stuttgart

Melden Sie sich hier für unsere Veranstaltungen an. 

K
EA

-B
W

 

Wärmewende am Mittag – 
Umsetzung der kommunalen Wärmeplanung

19.02. Vom Eignungsgebiet zum Wärmenetz 

26.02. Machbarkeitsstudie richtig aufsetzen

12.03. Marketing und Anschlussnehmergewinnung

19.03. Geschäftsmodelle und Betreiberformen

26.03. Planung und Realisierung neuer Wärmenetze

https://www.kea-bw.de/veranstaltungen
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Wir wollen miteinander 
 sprechen und handeln.
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