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1 Soziale Interaktion und Diffusionsdynamik

Der vorliegende Beitrag wendet sich dem Erkenntnisinteresse der zweiten GEKKO-
Basisstudie zu. Er knupft direkt an die Ausfiihrungen zur Diffusionsforschung an, auf
die bereits im GEKKO-Forschungsrahmen eingegangen wurde. Weiterhin wird eine
Nutzerbefragung (Abschnitt 4) vorgestellt, die im Zuge der Praxismodule des Projek-
tes durchgefuhrt wurde.

1.1 Bindeglieder zwischen individuellem Kalkil und kollektiver Dynamik: Die
Rolle unterschiedlicher Formen des sozialen Interak tionismus

Die im Folgenden aufgefiihrten Theoriebausteine werden im weiteren Projektverlauf
vertieft, d.h. ihre Darstellung innerhalb dieses Beitrags ist noch nicht vollstandig. Sie
bilden zudem den theoretischen Hintergrund fir die Nutzerbefragung. Aufgegriffen
werden verschiedene konzeptionelle und theoretische Zugange, die fur den vorlie-
genden Untersuchungsgegenstand pradestiniert erscheinen:

— Diffusionsforschung

— Konsumforschung

— Kommunikationsforschung
— Medienwirkungsforschung
— Informationsékonomik

— Theorien sozialer Praktiken

Diese Ansatze ergéanzen sich komplementar und/oder tragen zur Vertiefung be-
stimmter Teilaspekte oder Dynamiken bei, die in ihrer Gesamtheit das betrachtete
Diffusionssystem darstellen. Das Letztere, wobei es im vorliegenden Fall um eine
Kommune handelt, erlaubt drei Perspektiven, die sich unmittelbar aus der Logik der
Diffusionstheorie ergeben.

1. Perspektive: Das vollstandige Diffusionssystem

Hier stehen das aktuelle Stadium und/oder der bisherige Verlauf des Diffusionspro-
zesses im Vordergrund. Dessen Darstellung erfolgt zumeist anhand der kumulierten
Verbreitung einzelner Produkte (z.B. Kernddmmung, Photovoltaikanlage), Dienstleis-
tungen (z.B. Vor-Ort-Energieeinsparberatungen, Thermographie), Konzepte/System-
I6sungen (z.B. energetische Sanierung, Neubau eines Passivhauses) oder Handlun-
gen (z.B. Teilnahme an einer Informationsveranstaltung zum Klimaschutz, energie-
sparende Verhaltensanderungen), die in starker Relation zum Klimaschutz im Ge-
baudebereich stehen. Auf diese Perspektive wird im Folgenden (noch) nicht naher
eingegangen. Beabsichtigt ist jedoch, im Rahmen des Projektes Datenmaterial zur
Verbreitung einzelner Klimaschutzprodukte fir Geb&dude — soweit verfligbar — auszu-
werten. Die aggregierte Entwicklung des Gesamtsystems ist nicht nur ein endogenes
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Resultat der Summe individueller Handlungen, sondern wird selbst zu einer erklaren-
den Variable. Dies gilt zumindest dann, wenn sich soziale Interdependenzen derge-
stalt modellieren lassen, dass individuelle Adoptionsentscheidungen in Abhangigkeit
davon getroffen werden, wie viele andere Ubernahmen innerhalb des fir als relevant
erachteten (sozialen) Bezugssystems bereits erfolgt sind.

2. Perspektive: Der individuelle Adoptionsprozess

Entscheidungsrelevante Faktoren auf mikro6konomischer Ebene umfassen drei Di-
mensionen, namlich die Zugehdorigkeit zu einer bestimmten Adopterkategorie (Inno-
vator, friiher Adopter etc.), das Stadium des individuellen Adoptionsprozesses®
(Kenntnisnahme, Uberzeugung etc.) sowie relevante Motiviagen (primare, sekundare
und tertiare Konsumfunktionen) bzw. Hemmnisfaktoren (Informationsunsicherheit, Fi-
nanzierung, institutionelle Barrieren etc.). Insbesondere die dritte Ebene verweist auf
die Konsumforschung und die Informationsékonomik in Verbindung mit den spezifi-
schen Eigenschaften des jeweils betrachteten Objektes (Kompatibilitat, Beobachtbar-
keit, Erprobbarkeit etc.).

3. Perspektive: Interdependenzen zwischen individuellem Kalkil und kollektivem Ge-
schehen

Wenngleich der Spezialfall einer (sozial) isolierten Konsumentscheidung, wie sie zu-
meist von tradierten Modellen der mikrookonomischen Theorie des Haushalts unter-
stellt wird, nie auszuschlief3en ist, besteht aktueller Forschungsbedarf dort, wo inter-
personelle Beziehungen zwischen Entscheidungstragern nahe liegend sind.® Derarti-
ge Ruckkopplungsbeziehungen grinden auf den Charakteristika des sozialen Sys-
tems, insbesondere den Kommunikationsbeziehungen und -kanélen, sowie auf sym-
bolischen bzw. expressiven Eigenschaften des betreffenden Objektes. Neben sym-
bolischen und anderen Sinnzuweisungen konnen soziale Interdependenzen aber
auch einer anderen Logik unterliegen: Insoweit die Ubernahmeentscheidung Erfah-
rungsguter betrifft, kann die damit verbundene Informationsunsicherheit in vielen
Fallen nur mittels des Erfahrungsaustausches zwischen Adoptern unterschiedlicher
Entscheidungsstadien bewaltigt werden.

Das Design der weiter unten erlauterten Befragung — sie wird im Projektverlauf durch
weitere Interviews und Datenauswertungen erganzt — fokussiert die zweite und dritte
Perspektive. Die dabei zu berticksichtigenden sozialen Interdependenzen, von denen
die Bedingungen und Mdglichkeiten einer Diffusionsdynamik abhangen, bedirfen
einer naheren Differenzierung, um daran empirisch Uberprifbare Hypothesen und
Fragestellungen anknipfen zu kénnen. Zu diesem Zweck bietet es sich an, zwischen

% Dabei ist zu beachten, dass sich die Adopterkategorie nicht aus der aktuellen Phase des individuel-
len Adoptionsprozesses, in der sich ein Proband befindet, folgern lasst. Ganz gleich ob Innovator o-
der sog. ,Laggard®, jeder Adoptertyp durchlauft bestimmte Phasen eines Entscheidungsprozesses.

® Die von Aizen (1985) stammende , Theory of Planned Behavior* nahert sich diesem Sachverhalt aus
der psychologischen Perspektive. Sie kann als weiterer theoretischer Zugang verwendet werden.



einem ressourcenorientierten, symbolischen und informations6konomischen Interak-
tionismus zu differenzieren. Der Erstgenannte umfasst Netzwerkbeziehungen, die
insbesondere Barrieren des Konnens betreffen. Dazu zahlen u.a. knappe oder nicht
verfugbare Ressourcen. Derartige 0konomische Restriktionen kdnnen darin beste-
hen, dass Kernkompetenzen auf Seiten der Anbieter und Bauausfuhrenden, notwen-
dige Beratungsleistungen, Finanzierungsmdglichkeiten oder bestimmte Baustoffe
und Produkte (lokal und/oder temporéar) nicht vorhanden sind. Die Organisation oder
Generierung bendétigter Ressourcen als Resultat angebotsseitiger Synergien und
Netzwerkaktivitaten ist insbesondere Gegenstand der ersten Basisstudie und soll
daher an dieser Stelle nicht weiter vertieft werden. Diese ressourcenorientierte Inter-
aktionsform ist fur das kommunale Diffusionsgeschehen deshalb bedeutsam, weil
weder dem Marktmechanismus noch dem politischen Prozess in jedem Fall zuge-
traut werden kann, Barrieren des Konnens hinreichend zu mildern.

Eine weitere Gruppe ,harter* Faktoren, fur deren Minderung oder Uberwindung der
ressourcenorientierte Interaktionismus pradestiniert erscheint, kann institutionellen
Ursprungs sein. Derartige Hindernisse, die hier als Barrieren des Durfens bezeichnet
werden, umfassen u.a. formale Normen. Auch sie kdnnen, &hnlich wie 6konomische
Restriktionen, positiv gewendet und damit zu einer ermdglichenden ,Stellschraube”
werden. Auch dies erfolgt zumeist als Resultat von Netzwerkbeziehungen, insbeson-
dere abgestimmten oder koordinierten Verhaltens, und lasst sich insofern dem res-
sourcenorientierten Interaktionismus zuordnen. Dies gilt umso mehr, als nicht wenige
Klimaschutznetzwerke als ,pressure group” (Key 1942), Lobby oder Stakeholder Ein-
fluss auf Planungen und kommunalpolitische Entscheidungsprozesse nehmen. Das
gebindelte und somit Erfolg versprechende Agieren verschiedener Akteure, deren
isolierter ,Pressure“-Effekt keine Wirkung zeitigen wuirde, kann nicht nur die Mo-
bilisierung von Ressourcen erfordern, sondern selbst als Generierung einer Res-
source aufgefasst werden.

Neben ressourcenorientierten Interdependenzen, die sich der Netzwerkbildung (Ba-
sisstudie 1) bzw. der Institutionenforschung (Basisstudie 3) zuordnen lassen, inso-
weit sie auf eine Veranderung formaler Normen zielen, dirften sich der symbolische
und informationsdkonomische Interaktionismus als grundlegend fur die Fundierung
einer Kommunikationsstrategie erweisen. Das Konzept des symbolischen Interakti-
onismus* korrespondiert insbesondere mit Diffusionshirden des Wollens und Sol-
lens, d.h. mit Motivlagen sowie informalen Normen, die das Resultat geteilter Sinnzu-
weisungen innerhalb sozialer Strukturen sind.” Demgegentber korrespondiert infor-
mationsokonomischer Interaktionismus mit Barrieren des Wissens, weil die Reduk-
tion von (Qualitats-)Unsicherheit sowie die (zusehends notwendigere) Selektion sich

* Vgl. Blumer 1973; Mead 1978.
® Die Entstehung bzw. Veranderung informaler Normen ist zudem Gegenstand der dritten Basisstudie.
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widersprechender oder in ihrer Heterogenitdt kaum mehr verarbeitbarer Informatio-

nen oft den Erfahrungsaustausch zwischen Nutzern erfordert.°

Diffusionshiirden

4—/\

—
Wollen/Sollen

Wissen

Kdnnen/Diirfen

Kulturelle Anschlussfahig-
keit: Motive, Interessenlagen,
informale Normen, Codes

Informationen Uber eigene
Energieverbrauche und
mogliche Lésungen

Ressourcenverfugbarkeit,
Praktikabilitat, Finanzierbarkeit,
formale Normen

Symbolischer
Interaktionismus
Geteilte Sinnzuweisungen als
Resultat des interpersonalen
Austausches innerhalb
sozialer Bezugssysteme

Informationskonomischer
Interaktionismus
Minderung von
Informationsunsicherheit
durch interpersonalen
Erfahrungsaustausch

Ressourcenorientierter
Interaktionismus
Netzwerkaktivitaten: Bereit-
stellung knapper Ressourcen
und Veranderung von
Normen (Planung, Politik)

Hohe Relevanz fur
Vernetzungsaktivitaten

Hohe Relevanz fir
Kommunikationsinstrumente

Abbildung 1: Diffusionshirden mit Bezug zu unterschiedlichen
Formen eines sozialen Interaktionismus

Diese Differenzierung von Phanomenen eines sozialen Interaktionismus und dessen
Anlehnung an die drei Hemmniskategorien sollte nicht zu dem Fehlschluss verleiten,
dass mdgliche MaRnahmen zur Uberwindung von Diffusionsbarrieren ausschlieRlich
eine Frage des Gestaltens von oder der Einbettung in soziale Interpendenzen ist. An-
satze der traditionellen Okonomik — etwa im Sinne isolierter Nutzen-Kosten-Kalkiile —
und Kommunikationsforschung, die kompatibel mit methodologischem Individualis-
mus sind, werden nicht obsolet, sondern bleiben eine von mehreren Optionen im Re-
pertoire moglicher theoretischer Fundierungen. Letzteres gilt sowohl fir Situationsbe-
schreibungen als auch fur die Begriindung von moglichen Interventionen.

Eingedenk dieser Einschrankung soll im Folgenden néaher auf die Bedeutung des
symbolischen und informationsékonomischen Interaktionismus eingegangen werden.
Beide Konzepte bilden einen Teil des Hintergrunds nicht nur zur Fundierung von
Kommunikationsmal3nahmen — also dem Kern der zweiten Basisstudie —, sondern
auch des anschlieBend noch zu erlauternden Befragungsdesigns.” Zu diesem Zweck

6 Vgl. Nelson 1970; Von Weizsacker 1980; Von Ungern-Sternberg 1984.

" Dies bedeutet indes nicht, dass Aspekte des ressourcenorientierten Interaktionismus in der Befra-
gung vernachlassigt werden, sondern nur, dass dessen theoretischen Grundlegung weniger hier als
im Rahmen der Basisstudie 1 vertieft wurde.



erscheint es erforderlich, zunachst den Zusammenhang zwischen Kommunikations-
strategien und Formen sozialer Wechselseitigkeit zu beleuchten. Abermals ist zu be-
racksichtigen, dass nicht jede Kommunikationsmafinahme auf sozialen Interdepen-
denzen bzw. deren Aktivierung basiert. Nach wie vor relevant sind auch solche In-
strumente, die auf statischer Informationsvermittlung im Sinne einer einseitigen Sen-
der-Empfanger-Beziehung beruhen und damit zunachst das (isoliert betrachtete) in-
dividuelle Entscheidungskalkul potenzieller Adopter adressieren kdnnen.

1.2 Struktur und Aufbau einer Kommunikationsstrateg ie

Zur Differenzierung einzelner Konkretisierungsschritte einer Kommunikationsstrate-
gie bieten sich vier aufeinander aufbauende Ebenen an, auf denen sich die nahere
Ausgestaltung vollzieht:

Identifikation der relevanten Adressatengruppen
Kommunikationsinhalte

Kommunikationsform
Kommunikationsinstrumente

bR

Ad 1. In Anlehnung an die innerhalb der Diffusionsforschung tblicherweise unterstell-
ten Phasen des individuellen Entscheidungsprozesses kann versucht werden, die
(potenziellen) Adopter diesen Stadien zuzuordnen. So lie3en sich adressatenspezifi-
schere Hinweise auf die jeweils relevanten Hemmnistypen und mdégliche Kommuni-
kationsmaRnahmen zu deren Uberwindung oder Milderung entwickeln.

Ad 2. Aus der erreichten Stufe des individuellen Entscheidungsprozesses, insbeson-
dere den damit moéglicherweise korrespondierenden Diffusionshirden, lassen sich
Ruckschlisse auf die fur diese Adoptergruppe pradestinierten Kommunikationsinhal-
te ziehen.

Ad 3. Die Vermittlung der Inhalte kann auf Basis bestimmter Kommunikationsformen
erfolgen, die sich hinsichtlich des Grades ihrer Wechselseitigkeit — sowohl bezogen
auf Sender und Empfanger als auch zwischen Empfangern — differenzieren lassen.
Vereinfacht lassen sich aus diesem Blickwinkel zwei Randpunkte eines breiten Spek-
trums von Kommunikationsformen nennen, die fur Diffusionsprozesse von Belang
sein konnen:

a. Monologische Kommunikationsformen sind zumeist ein Merkmal der Nutzung von
Massenmedien. Hier steht die einseitige, d.h. in lediglich eine Richtung erfolgen-
de Informationsubertragung im Vordergrund. Diese tendenziell statische und ein-
seitige Informationsvermittlung verlauft etwa von Change Agents zu potenziellen
Adoptern.



b. Dialogische Kommunikationsformen bilden hingegen den Kern wechselseitiger
Prozesse des Austausches. Sie kdnnen grundlegend fur die Initiierung oder Ge-
staltung sozialer Interaktionen sein.® Hier nehmen Change Agents weniger die
Rolle eines ,Senders” ein. Sie erdffnen und steuern vielmehr den Austausch in-
nerhalb oder zwischen Adressatengruppen.

Ad 4. Darauf aufbauend lassen sich verschiedene Typen von Kommunikationsinstru-
menten beschreiben. Dabei l&sst eine eindeutige Zuordnung in dem Sinne, dass be-
stimmte Instrumente entweder monologischer oder dialogischer Art sind, kaum auf-
recht erhalten. Dies kann verschiedene Grinde haben, auf die im nachsten Abschnitt
eingegangen wird.

Adressatengruppen

I

Kommunikationsinhalte

I

Kommunikationsform

Monologisch Dialogisch

I

... Spektrum der Kommunikationsinstrumente ...

Abbildung 2: Aufbau einer Kommunikationsstrategie

Diese Heuristik soll zunachst nur mogliche Konkretisierungsschritte zum Aufbau ei-
ner Kommunikationsstrategie gliedern. Unterschiedliche Kommunikationsinhalte
mussen nicht unbedingt jeweils mit bestimmten Adressatengruppen, Kommunika-
tionsformen und -instrumenten korrespondieren. Ebenfalls nicht auszuschlie3en sind
Konstellationen, in denen ein bestimmter Kommunikationsinhalt simultan fir mehrere
Adressatengruppen adaquat ist. So konnen beispielsweise Informationen Uber die
Funktionsweise thermischer Solaranlagen (Inhalt) im Rahmen eines Workshops (dia-
logische Kommunikationsform) dem Zweck dienen, Diffusionshirden des Wissens
bei Adoptern, die noch keine Ubernahmeentscheidung getroffen haben, abzubauen
und gleichzeitig kognitive Dissonanzen bei Adoptern zu mildern, die bereits eine ent-
sprechende Investition getatigt haben.

® Damit ist nicht ausgeschlossen, dass Massenmedien soziale Interaktionen unterstiitzen.



Nicht nur aus dieser Uberlegung folgt, dass die zielgenaue Abstimmung einzelner
KommunikationsmalRnahmen auf jeweils bestimmte Adressatengruppen eher einen
Sonderfall darstellen durfte. Dieser wirde zudem voraussetzen, dass die technische
und strukturelle Beschaffenheit vorherrschender Kommunikationskanéle — dieser aus
der Diffusionsforschung stammende Begriff fasst die beiden hier als Kommunikati-
onsform und -instrument bezeichneten Kategorien zusammen — tberhaupt eine der-
artige Selektion ermdglicht.

Monologische Kommunikationsformen umfassen u.a. Mediennutzungen, die eine se-
lektive Informationstibertragung — unter der Bedingung, dass sich einzelne Zielgrup-
pen als alleinige Informationsempfanger isolieren lassen — prinzipiell ermdglichen. So
kénnten z.B. Briefe oder E-Mails gezielt an eine bestimmte Adopterkategorie adres-
siert werden. Neben einer solchen ,aktiven* Selektion, die vom Sender vorgenom-
men wird, kénnen Informationen bzw. Informationsangebote dergestalt gekennzeich-
net oder platziert werden, dass sie nur von einer bestimmten Empfangergruppe rezi-
piert werden bzw. mit dieser kompatibel sind. Eine derartige ,passive” Selektion be-
steht darin, es dem Suchverhalten der Empfanger anheim zu stellen, bestimmte In-
formationsangebote zu nutzen oder eben nicht. Broschiiren oder Internetseiten kén-
nen beispielsweise so betitelt (,Kerndammung fiir Fortgeschrittene®) oder inhaltlich
beschaffen sein (Beschrankung auf Informationen, deren Verarbeitung eine be-
stimmtes Niveau an Vorkenntnissen erfordert), dass sie nur eine Zielgruppe mit be-
stimmten Charakteristika adressieren.

Auch dialogisch orientierte Kommunikationsformen kénnen den Adressatenkreis prin-
zipiell einschranken. So kann sich z.B. ein Workshop zur Nutzung solarthermischer
Anlagen ausschlie3lich an eine bestimmte Adoptergruppe wenden, was durch ent-
sprechende Ankindigungen oder gezielte personliche Einladungen erreicht werden
kann.

1.3 Kommunikationsformen: Dialogisch = Interaktiv?

Auch wenn selektive, d.h. auf bestimmte Adoptergruppen beschrankbare Kommuni-
kationsmalRnahmen technisch realisierbar und praktikabel sind, verbleibt die weitaus
relevantere Frage: Unter welchen Bedingungen besteht tiberhaupt Anlass, eine der-
artige Separierung potenzieller Adressaten vorzunehmen, zumal die Diffusionsdyna-
mik auf (hinreichend engem) sozialem Austausch gerade zwischen differierenden
Adoptertypen beruht?

Originar dialogisch angelegte Malinahmen, wie beispielsweise Workshops fur Nut-
zer, kdnnen sowohl im Vorhinein durch die Art der Ankindigung als auch im Nach-
hinein durch eine breit gestreute Berichterstattung durch entsprechende Medien
(Presse, Internet, Lokalfernsehen etc.) zusatzlich — also indirekt — einen Akt monolo-
gischer Kommunikation begriinden. Umgekehrt ist wiederum nicht auszuschliel3en,
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dass origindr monologische Kommunikationsinstrumente jene sozialen Interaktionen
unterstitzen oder stimulieren kdnnen, die fir Diffusionsprozesse von Belang sind.
Diese besonders wichtige Mdglichkeit bedarf der naheren Erlauterung. Zuvor ist je-
doch kurz auf den klarungsbedurftigen Begriff der ,sozialen Interaktion* einzugehen.

Soziale Interaktion bezeichnet das wechselseitige aufeinander bezogene Verhalten
zwischen Individuen. Dazu zahlt, wie Personen aufeinander reagieren, sich gegen-
seitig beeinflussen sowie insbesondere das eigene Verhalten von dem anderer
Personen abhangig machen. Soziale Interaktion wird nicht nur durch die
unmittelbaren Beweggriinde und Ziele der Bezugspersonen bestimmt. Entscheidend
sind ebenso die beim Gegeniber vermuteten Erwartungen an das eigene Handeln.
Dieses ,Gegenuber® tritt nicht notwendigerweise als einzelnes Subjekt in
Erscheinung, sondern kann durch die jeweils relevante Sozialstruktur verkorpert sein.
Die Bedeutung der Letzteren als Orientierung fir Werte und Erwartungen, vor allem
pradestinierte Rollen- und Handlungsmuster, l&asst sich bereits bei Linton (1936) und
Parsons (1951) finden. Die Wechselseitigkeit diesbeztglicher Interpretationsleistun-
gen bedingt, dass in einem derartigen Sinne verstandene soziale Interaktionen Akte
der Kommunikation darstellen oder voraussetzen. Dies gilt schon deshalb, weil
rickgekoppelte Prozesse der Mitteilung zwischen den Interagierenden vonnéten
sind, um Informationen, Emotionen oder Sinnzuweisungen auszutauschen, ganz
gleich auf Basis welcher Regeln, Symbole, Codes oder eingebetteter Praktiken dies
erfolgt.

Die auf interaktiven und kommunikativen Akten beruhende Konstruktion von Realitat
und Sinn wird oft als Vorbedingung fir abgestimmtes Handeln gesehen. Dies ist al-
lerdings im Kontext des Marktgeschehens, insbesondere bei Konsum- oder Investi-
tionsentscheidungen zu relativeren. Auch oder gerade geteilte Sinnzuweisungen als
Resultat von Wechselseitigkeit bedingen nicht notwendigerweise identisches oder
konvergierendes Handeln. Distinktion, also eine bewusste Abweichung von jenen
Mustern, die bei Bezugspersonen wahrgenommen werden, kann aus derselben sozi-
alen Interaktion folgen. In Situationen, die dem von Simmel (1911) beschriebenen
Mode-Phanomen &ahneln, kann sich ein Wechselspiel aus anfanglicher Distinktion
einzelner Subjekte, deren spaterer Nachahmung durch die Majoritat innerhalb des
relevanten Bezugssystems, allmahlicher Konvergenz und schlie3lich erneuter Ab-
sonderung einer Teilmenge ergeben. Dieser Dualismus von Differenzbildung und An-
gleichung betrifft insbesondere symbolisch aufgeladene Objekte und Handlungen.
Dabei fallen fur den hier vorliegenden Untersuchungsgegenstand zwei Fragen ins
Gewicht: (1) Inwieweit ist die Gestaltung von Geb&uden im Allgemeinen und die von
gebaudebezogenen KlimaschutzmalRnahmen im Speziellen symbolisch aufgeladen?
(2) Welche Rolle spielt dabei non-verbale Kommunikation? Zum letztgenannten As-
pekt finden sich bei Simmel (1920) erste Hinweise, wenngleich auf objekt- bzw. mo-
netar bezogene soziale Interaktionen.
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Non-verbale, insbesondere visuelle, iber moderne Medien vermittelte Kommunika-
tion verweist darauf, dass soziale Interdependenzen durchaus auf blol3er Beobach-
tung anstelle auf dialogischem Austausch beruhen kénnen. Wahrend die Wahrneh-
mung des Symbols bzw. Symboltradgers zu Simmels Zeiten noch den Sichtkontakt,
also eine Begegnung zwischen Individuen zur selben Zeit am selben Ort voraussetz-
te — etwa sich visuell wahrnehmende Passanten auf einer Stral3e, in einem Geschéft
oder auf einer Veranstaltung —, lassen Massen- oder elektronische Medien derartige
Beobachtungen mit raumlicher und zeitlicher Distanz zu. Die Kenntnisnahme dessen,
worauf potenziell reagiert oder Bezug genommen wird, ist damit zu einem Gultteil von
Face-to-face-Kommunikation oder unmittelbaren Begegnungen abgekoppelt. Des-
halb kdnnen monologische Kommunikationsmaf3nahmen durchaus die Wahrneh-
mungsbasis schaffen, auf der soziale Interaktionen im Sinne abgestimmten oder dis-
tinkten Handelns stattfinden. Es liegt daher nahe, den Begriff der sozialen Interaktion
in hoch entwickelten Informations- und Mediengesellschaften nicht nur auf den un-
mittelbaren Face-to-face-Kontakt zwischen Kommunikationspartnern zu beschran-
ken.

Trotz dieser technisch induzierten Entwicklung hat sich die Kommunikationsfor-
schung in jingerer Zeit vermehrt der Rolle sog. ,sozialer Netzwerke“ zugewandt.’ Be-
reits einige aus den 40er und 50er Jahren stammende Arbeiten der Sozialanthropo-
logie haben den anfanglichen Uberschwang, mit dem die Wirkung von Massenme-
dien betont wurde, gedampft.’® Die soziologische Netzwerkanalyse fokussiert inter-
personale Beziehungen und soziale Strukturen. Hier stellt sich die Frage, wie die
Omniprasenz zunehmend technologisch aufgertsteter Medien einerseits und die Be-
deutung interpersonaler Beziehungskonstellationen andererseits miteinander verwo-
ben sind.

Die Aufhebung rdumlicher und zeitlicher Distanzen durch Massenmedien und neue
elektronische Kommunikationskanale impliziert nicht notwendigerweise den Abbau
mentaler Distanzen. Diese aus der Geographie stammende Kategorie zur raumlichen
Differenzierung kdnnte sich auch fur die Abgrenzung kommunaler Diffusionssysteme
als nitzlich erweisen."* Wer beispielsweise als Bewohner Oldenburgs eine TV-Be-
richterstattung tber klimaschonendes Bauen/Sanieren in Suddeutschland verfolgt,
registriert dies moglicherweise als Spezifikum eines ganzlich anderen Kulturraums
und damit als irrelevant fir das eigene soziale und kulturelle Bezugssystem. Wirde
Uber dasselbe Medium eine ahnliche Information tUbermittelt, jedoch bezogen auf
Oldenburg, ergabe sich vermutlich eine andere Wirkung. Auch wenn die Wahrneh-
mung jener Handlungen, die zum Gegenstand sozialer Interdependenzen werden
kénnen, aus technischer Perspektive ortsungebunden sind (Zeitung, Internet, Fern-

o Vgl. Granovetter 1973; Schenk 1983, 1995.
1% vgl. z.B. Radcliffe-Brown 1940.
1 vgl. Paasi 1996; Van Houtum 1999.
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sehen etc.), bedirfen sie moglicherweise dennoch einer Einbettung oder eines deut-
lichen Bezugs in bzw. zum sozialen System des Adressaten.

Angesichts des rasanten und einflussreichen Wandels elektronischer, insbesondere
online basierter sowie ortsungebundener Kommunikationsmedien besteht hier For-
schungsbedarf (der auch die vorliegende Studie betrifft): In welcher Beziehung ste-
hen die zunehmende Virtualisierung und Ortsunabhangigkeit auf der einen und eine
nach wie vor nicht obsolete raumliche Identitat auf der anderen Seite? Die Letztere
kann daraus resultieren, dass bestimmte Objekte und Orte zu raumlichen Fixpunkten
werden, die sowohl mit schitzenden sozialen Beziehungen assoziiert werden als
auch einen ,Speicher" fur (positive) Erfahrungen darstellen. Ein derartiges externes
und materielles Gedachtnis kann die Bildung von ldentitat stabilisieren. Individuen
oder Gruppen konnen Verbindungen zwischen sich und einem Ort herstellen (ldenti-
fikation) oder sich ihn zueigen machen (Aneignung). Derartige Verbindungen beru-
hen auf einer zeitlichen Kontinuitat, mit der Orte oder Raume im Alltagsleben als Tell
des sozialen Austauschs prasent sind.

Gerade vor dem Hintergrund geteilter Sinnzuweisungen und informaler Normen im
Hinblick auf Funktionalitat und Asthetik kann die symbolische Aneignung des erwei-
terten, Uber das eigene Haus/die eigene Wohnung hinaus reichenden Wohnumfeldes
eine nicht unerhebliche Rolle spielen.”” Raumliche Identitatsbildung kann verstanden
werden als der ,von einer Gruppe von Menschen gemeinsam geteilte Sinn Uber sich
in einem Raum und Uber eben jenen Raum, d.h. die diskursive, immer wieder neu zu
erarbeitende Ubereinkunft, was die Gruppe und der Raum, in dem sie sich verortet,
sei” (Schilling/Ploch 1995, 24).

Die né&here Beschaffenheit und (rdumliche) Abgrenzung des sozialen Bezugssys-
tems, d.h. des fur diese Studie relevanten Diffusionssystems, hangt nicht zuletzt von
zwei Faktoren ab, namlich den relevanten Kommunikationskanalen® und der Form
des zugrunde liegenden Interaktionismus.

1.4 Diffusionsdynamik und soziale Interdependenzen

Die im GEKKO-Forschungsrahmen beschriebene Diffusionsdynamik — ganz gleich
ob als emergente oder durch Interventionen unterstitzte Entwicklung — stellt einen
hochgradig sozialen Prozess dar. Diese Grundannahme kann folgendermaf3en ope-
rationalisiert werden: Inhalt und Timing des Adoptionsverhaltens eines Haushalts
oder Individuums werden nicht als Resultat isolierter Entscheidungen, sondern in Ab-
hangigkeit vom Verhalten anderer Adopter innerhalb des sozialen Bezugssystems

12 vgl. Buchecker 1999; Fuhrer/Kaiser 1994; Werthméller 1995.
'3 Dieser Begriff umfasst sowohl die weiter oben angesprochene Kommunikationsform (dialogisch ver-
sus monologisch) als auch — darauf basierend — konkrete Kommunikationsinstrumente bzw. Medien.
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betrachtet. Wahrend die Diffusionstheorie tiefere Begriindungen dieser Pramisse, auf
der sie immerhin ful3t, vermissen lasst, mangelt es den zumeist der Soziologie oder
den Kulturwissenschaften nahe stehenden Anséatzen, die sich der theoretischen
Fundierung sozialer Interdependenzen widmen, erstens oft an einer hinreichenden
Konkretisierung und zweitens an einer handhabbaren Fortentwicklung dergestalt,
dass kollektive oder makro6konomische Dynamiken, etwa im Sinne des Phanomens
kritischer Massen, erklarbar werden. Es mangelt insbesondere an einer naheren Be-
schreibung der Rickkoppelungsbeziehung zwischen individuellem Handeln und kol-
lektiver Wirkung, etwa sie Schelling (1978) unter dem programmatischen Titel
.Micromotives and Macrobehavior* vorgelegt hat. Weiterhin liegt das Schwergewicht
(kultur-) soziologischer oder kulturalistischer Anséatze auf interpersonal vermittelten
Sinn- und Bedeutungszuweisungen, womit vorwiegend Aspekte des Wollens/Sollens
angesprochen sind. Weniger Beachtung finden Austauschbeziehungen, die eher in-
formationsbkonomisch zu deutende Hurden des Wissens betreffen.

Damit riickt zunéachst die Frage in den Vordergrund, wie sich derartige interpersonale
Ruckkoppelungen begriinden lassen, denn mit ihrer Existenz steht und fallt die Plau-
sibilitat einer auf sozialen Interdependenzen grindenden Diffusionslogik. Eingedenk
der obigen Differenzierung sind hier symbolische und informationsékonomische In-
teraktionsformen pradestiniert, denn ressourcenorientierte Austauschbeziehungen
betreffen in erster Linie Synergien und Verhaltensabstimmungen zwischen Marktan-
bietern, Institutionen und Akteuren, die in sich in der Rolle von Change Agents befin-
den.

Sowohl die unter bestimmten Bedingungen vorhandene Symbolik als auch der Erfah-
rungsgut-Charakter gebédudebezogener Klimaschutzmalinahmen legen es nahe, die
Wahrnehmung von Probanden, welche sich im Entscheidungsstadium befinden, auf
(positive) Nutzungserfahrungen anderer Adopter zu lenken. Demnach waren Kom-
munikationsareale und Aktivitaten des Austauschs zu organisieren, die sowohl einen
informationsékonomischen als auch symbolischen Interaktionismus beleben kdnnen.
Erstgenannter richtet sich darauf, Qualitats- und Informationsunsicherheiten mit Hilfe
der Erfahrung anderer Nutzer zu mildern. Die zweite Interaktionsform schafft potenzi-
elle Grundlagen dafiur, die Wahrnehmung, moégliche Irritationen und den méglichen
Abgleich durch bzw. von Wert- und Sinnzuweisungen zwischen Akteuren mit diver-
gierender Adoptionsneigung zu stimulieren.

Die Relevanz beider Typen von interpersonalen Ruckkoppelungsbeziehungen hangt
u.a. von drei Faktoren ab, an die sich nicht nur theoretisch, sondern empirisch zu be-
handelnde Fragestellungen anschlief3en.

' Dazu zahlt auch die , Theorie sozialer Praktiken* (Reckwitz 2003).
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— Kommunikationskanale: Auf welche Weise findet die interpersonale Ubertragung
jener Informationen statt, die symbolischen oder informationsékonomischen Inter-
aktionismus begrinden?

— Sozialstruktur: Welcher Art sind die relevanten Interdependenzen im Hinblick auf
soziale Einbettung, soziale Dichte® und soziale Positionierung? Wie (in-) formal
ist die Wechselseitigkeit potenzieller Adopter? Inwieweit erfordert die Unterstit-
zung des Diffusionsprozesses ,heterophile“ oder ,homophile* Kommunikation?®

— Charakteristika des Entscheidungsgegenstandes: Wie wirkt sich die Sichtbarkeit
des Konsum- bzw. Investitionsobjektes innerhalb des sozialen Bezugssystems
aus? Welche Sinnzuweisungen oder kulturellen Bedeutungen lassen sich mit dem
Objekt assoziieren? Welche Rolle spielt die Investitionssumme, die Komplexitat
(,High Involvement*) und die Informations(un)sicherheit hinsichtlich der Be-
schaffenheit des Objektes? Worin besteht die (relative) Vorteilhaftigkeit des Ob-
jektes?

2  Symbolischer Interaktionismus

Diese aus der Mikrosoziologie stammende Theorie deutet die Sinnzuweisung an Ge-
genstdnde, Situationen und Beziehungen als Resultat des interpersonalen Aus-
tauschs, also eines hochgradig sozialen Prozesses. Letzterer vollzieht sich jedoch
nicht beliebig, sondern prinzipiell, wie Mead (1978) und Blumer (1973) betonen, an
das sog. ,signifikante Andere” angelehnt. Zu dessen Merkmalen z&ahlen u.a. die Cha-
rakteristika ,signifikanter* Bezugspersonen, insbesondere deren sozialer Status oder
deren Rolle als Experte, Mittler oder Multiplikator. Es kann sich um Personen han-
deln, zu denen eine permanente kommunikative Austauschbeziehung (Kollegen, na-
herer Bekanntenkreis), ein besonderes Vertrauensverhéltnis (Familienmitglieder,
Freunde), ein Machtgefalle oder Abh&ngigkeitsverhaltnis (Lehrer, Eltern, Vorgesetz-
te) besteht, die derselben Identitat stiftenden sozialen oder raumlichen Struktur (z.B.
Nachbarn, Bewohner derselben Kommune oder Region) angehdren oder besonde-
ren Respekt" (Politiker, hochrangige Funktionstrager, Pop- oder Medienstars) ge-
nielRen. Daraus ergeben sich Anknupfungspunkte zu verschiedenen Konzepten, die
Sozialstrukturen, insbesondere die darin bestehenden Interdependenzen zwischen
differierenden sozialen Positionen beschreiben. Hierzu zahlen u.a. die Konzepte des
,Opinion Leaders” (Lazarsfeld/Berelsen/Gaudet 1944), der ,Peergroup” (Cooley
1909), des ,Milieus” (Durkheim 1897/2002), des sozialen Netzwerkes (Granovetter
1973) oder der Theorie des sozialen Raumes von Bourdieu (1982). Daneben existie-
ren Versuche, symbolvermittelte Kommunikation auf dkonomische Kontexte anzu-

'* Dieser auf Durkheim (1897/2002) zuriickgehende Begriff erfasst die Anzahl der Kontakte und Inter-
aktionen innerhalb eines sozialen Gebildes.

1% vgl. Schenk 1995, 17 ff.

o Soziologische Synonyme fiur ,Respekt* sind etwa ,Wirde“, ,Anerkennung®, ,Prestige”, ,Status,
~WVirde", ,Ehre". Vgl. Sennett 2004, 67 ff.
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wenden, wie etwa von Veblen (1899/1986), Hirsch (1976/1980), Scherhorn (1994),
Karmasin (1998/2007) oder Fischer (2005). Denn schlief3lich wirkt sich die symbo-
lische und emotionale Aufladung der kommunizierten Inhalte oder Gegenstande aus.

Aus der Perspektive des kommunalen Klimaschutzes ergibt sich daraus zunachst die
Notwendigkeit einer Abgrenzung jener Bezugssysteme, in denen Prozesse einer
symbolvermittelten interpersonalen Kommunikation, etwa im Sinne einer sog. ,Sym-
bolékonomie® (Fischer 2005) relevant sind. Inzwischen liegen durchaus erste Versu-
che vor, theoretische und empirische Hinweise fur die symbolische Aufladung von
Wohngebauden zu beriicksichtigen.’® In einer wahrend der 80er Jahre entstandenen
und spéater unter dem polemischen Titel ,Der Einzige und sein Eigenheim“ (Bourdieu
1998) publizierten Studie wird untersucht, warum von vielen Haushalten anstelle ei-
ner Mietwohnung das Eigenheim in real oder fiktiv landlicher Umgebung bevorzugt
wird. Auch wenn diese Studie den franzdsischen Markt betrifft und zwei Jahrzehnte
zuruckliegt, bietet sie interessante Anknupfungspunkte zum Bourdieuschen Begriffs-
apparat, insbesondere zur ,Praxis®, zum ,Habitus®, zum ,Feld” und nicht zuletzt zum
~,Symbolischen Kapital“. Bourdieu zeichnet ein vielschichtiges, zuweilen gar gegen-
satzliches Bild des sozialen Raumes, der sich, um in seiner Terminologie zu bleiben,
in soziale ,Felder” gliedert. Gerungen wird darin um soziale Anerkennung. Aus dieser
Sicht lasst sich das Phanomen des Eigenheimbaus nicht auf die kausale Abhangig-
keit jeglichen Handelns von 6konomischen Faktoren erklaren. Der Einfamilienhaus-
markt sei stattdessen — so Bourdieu — Resultat einer doppelten sozialen Konstruk-
tion.

Im Feld der Konsumenten reprasentiere das Haus mehr als ein Konsumgut und/oder
eine Wertanlage. Vielmehr sei es ein Symbol der Unabh&ngigkeit, des eigenen
Hausrechts, einer Bestandsgarantie der Familie als Hausgemeinschaft und des Fort-
lebens ihres Namens Uber den Tod des Grunders hinaus. Basierend auf diesen
Fiktionen trage der legitime Erbe innerhalb des Feldes der Familie zur Verewigung
der vorgenannten sozialen Funktionen bei, die vor ihm bestanden und nach ihm be-
stehen werden. Mit dem Erbauer des Eigenheims verbindet Bourdieu sein Konzept
des Habitus, denn je starker dessen soziales Umfeld von Erbfolgetraditionen gepragt
sei — so Bourdieu (1998, 30) — desto ausgepragter manifestiere sich die Praferenz fur
ein Eigenheim.

Bourdieu verweist insbesondere auf eine spezifische Motivation, welche der Grin-
dung von Familien zugrunde liegt. Sie bestehe in der Intention, deren immer wahren-
den Bestand zu schitzen und zum Ausdruck zu bringen. Hier spielt das Eigenheim
als Symboltrager fir Bestandigkeit eine entscheidende Rolle. Deshalb wirden Wohn-
immobiliennachfrager oft Wert auf ,solide traditionelle Produktionsweisen® legen, die
nicht nur von hoher technischer Qualitat seien, sondern auch symbolische Echtheit

'8 vgl. Bourdieu 1998; Reisch 2002.
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verburgten, alt hergebrachte Handarbeit anzeigen oder zumindest vortduschen wiur-
den. Daran anknupfend folgert Bourdieu, dass der Eigenheimmarkt zuweilen der Lo-
gik des Kunstmarktes folgen wirde.

Inwieweit die hier nur grob skizzierte Deutung Bourdieus noch heute — wohlgemerkt
neben anderen Beweggrinden und Erklarungsfaktoren — Giltigkeit beanspruchen
kann, bedarf der kritischen Prifung, aber als ganzlich irrelevant dirfte sie sich wohl
kaum erweisen: Fur viele S6hne und Toéchter reprasentieren die Erlebnisse des Sie-
delns und Bauens die einzigen intensiven Erfahrungen, die sie mit ihren Eltern teilen.
Es ist das einzige grol3e Projekt, an dem die gesamte Familie teilhat, wenn auch in
unterschiedlicher Rollenzuteilung. Wenn die S6hne daher selbst zu Vatern werden,
die Tochter zu Muttern, ist nach Auffassung Bourdieu ein Entkommen aus dieser Lo-
gik des Eigenheimerwerbs bzw. -baus kaum mehr mdglich. Die GroR3eltern und EI-
tern haben in der Regel bereits Bausparvertrage fur Kinder und Enkel auf deren Na-
men abgeschlossen und Geld angespart oder den Baugrund aus Familienbesitz zur
Verfugung gestellt. Zudem steigt der soziale Druck, je mehr andere Familien aus
demselben sozialen Umfeld bereits an ihrem Haus zu bauen beginnen. Das Haus
wird zum Beweis der Leistungsfahigkeit des Familienerhalters oder der Familie als
Ganzheit, wobei sich in diesem Kontext nach Meinung Bourdieus 6konomisches Ka-
pital durch soziales und technisches Kapital substituieren lasst, wie der Selbstbau-
boom in Nachbarschaftshilfe in den 70er Jahren gezeigt habe. Was und wie gebaut
wird, h&ngt dann auch genau von der Nachbarschaft ab, in die sich der Hauselbauer
in der Regel zu integrieren versucht, oder — weitaus seltener — von der er sich ab-
setzt.

Das unmittelbare soziale Umfeld kann gemald Bourdieu traditionell als wichtigstes
Medium der Meinungsbildung angesehen werden, so auch mit Bezug auf die Bedeu-
tungszuweisung an das Eigenheim. Hinzu gekommen seien Kommunikationskanale
bzw. Medien wie die Kundenzeitschriften der Bausparkassen, die in der Nachkriegs-
zeit das Bild des Staates als Familie von Eigenheimbesitzern bzw. deren Erbauer
konstruiert hatten. Bilder der neu errichteten Einfamilienh&user seien mit Berichten
Uber das Schicksal seiner Bewohner versehen worden. Die dabei zum Vorschein ge-
kommene Vielfalt sei derart umfanglich gewesen, dass sich jeder Bausparkassen-
kunde in zumindest einem der dargestellten Werdegange habe wieder finden kon-
nen.

Ganz im Sinne des von ihm immer wieder betonten ,Elends des Kleinblrgers*® sieht
Bourdieu den Eigenheimbau bzw. -erwerb als Falle: Die scheinbare Demokratisie-
rung des Zugangs zum Eigenheim, zu der gewerkschaftsnahe politische Strémungen
beigetragen hétten, verberge betrachtliche Unterschiede in den damit einhergehen-
den Lebensweisen. Weniger wohlhabende Hauselbauerfamilien missten zugunsten

% vgl. z.B. Bourdieu 1987, 1997.
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des Einfamilienhauses auf andere Konsumgiter und Freizeitangebote wie etwa den
Urlaub verzichten. Oft seien lange Fahrzeiten zum Arbeitsplatz oder zur Schule in
Kauf zu nehmen, weil die Grundstiickspreise in der Nahe von Ballungsraumen oder
in gut erschlossen und versorgten Gebieten fur weniger wohlhabende Bauherren oft
unerschwinglich seien. Meistens seien es Frauen, die zu ,Gefangenen des Eigenhei-
mes“ wiurden. Nur als Chauffeuse ihrer Kinder und fir den Einkauf im Supermarkt
wirden sie die selbst gewahlte Enklave verlassen.”

Dieser in der Bourdieu nicht uneigenen Polemik dargestellte 6konomische Zielkonflikt
— auch wenn er letztlich der symbolischen Aufladung des Eigenheims geschuldet ist
— konnte gerade fur die Bereitschaft (besser: finanzielle Fahigkeit), in Klimaschutz zu
investieren, nicht unerheblich sein. D.h. die finanzielle und sonstige Verausgabung
zwecks Erwerb oder Bau eines Eigenheims lasst mdglicherweise keine weiteren
Spielraume fir die energetische Optimierung des Gebaudes zu. Diese These ware
allerdings aus zwei Grunden zu relativieren. Bourdieus Untersuchung liegt einige
Jahre zurtck. Mittlerweile durften sich das durchschnittliche Realeinkommen prades-
tinierter Eigenheimnachfrager sowie die von Banken angebotenen Finanzierungsopti-
onen zugunsten des Hausbaus verbessert haben. Weiterhin durfte die Einkommens-
varianz potenzieller Bauherren einer Verallgemeinerbarkeit des von Bourdieu be-
schriebenen 6konomischen Zielkonflikts entgegenstehen.

Zum Zweiten stellt sich die Frage, ob die oben geschilderte Symbolik nicht einem
Wandel unterliegt. Gerade weil das beschriebene Ph&nomen schon in den Nach-
kriegsjahrzehnten beobachtbar war, dirfte das Repertoire der Selbstinszenierung
und sozialen Positionierung kraft Hausbau bzw. -erwerb inzwischen etliche neue
Moglichkeiten umfassen. Ganz im Sinne der von Simmel betonten Dynamik aus an-
fanglicher Nachahmung und spaterer Absonderung durch solche Individuen (oder
Familien), die nach Distinktionsgewinnen trachten, kdnnten KlimaschutzmalRnahmen
neue Steigerungsoptionen erdffnen. Dabei ist von Interesse sein, ob dies nur den
Neubau oder auch einzelne, im Zuge von Sanierungen nachzuriistende Komponen-
ten (Gebaudehiille, TGA, okologische Baustoffe, Begriinung etc.) betreffen kann.*

Weiterhin bedarf die ,Macht der Symbole“ bezogen auf nachtragliche Malinahmen
des Klimaschutzes im Wohngebaudebereich einer Relativierung, welche sich aus ab-
sehbaren politischen Interventionen ergibt. Inzwischen gelten zwei sukzessive Wei-
terentwicklungen der EnEV (Energieeinsparverordnung) als ausgemacht, von denen
die erste, bereits fr 2009 geplante, eine ,Verscharfung der primarenergetischen An-
forderungen (Gesamtenergieeffizienz) um durchschnittlich 30 %" (BMVBS 2008, 1)

0 vgl. Zinganel 2002.
2 Mit der Frage, wie sich die symbolische Aufladung des Wohnbereichs auf die Bedingungen und
Mdglichkeiten nachhaltigen Konsumverhaltens auswirkt, hat sich Reisch (2002) befasst.
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vorsieht. ,In einem weiteren Schritt wollen wir dann ab 2012 die energetischen Anfor-
derungen an Neubauten nochmals um bis zu 30 Prozent senken” (Tiefensee 2008).

SchliefZlich wirft Bourdieus Deutung die keineswegs triviale Frage auf, ob der Sym-
boltrager ,Eigenheim” insoweit an Bedeutung verliert, als es infolge der Globalisie-
rung zur Entkopplung von geographischer und sozialer Ndhe kommt. Damit steigt die
Relevanz von Lebensstilen, welche durch einen Gberregionalen bzw. transnationalen
Aktionsraum gekennzeichnet sind. Einerseits lie3e sich vermuten, dass damit eine
zunehmende Konzentration auf urbane Raume einhergeht. Folglich wirden verdich-
tete Wohnformen gegeniber Eigenheimen an Bedeutung gewinnen. Andererseits ist
nicht auszuschlieR3en, dass eine urbane Mittelschicht, die sich gesteigerte Mobilitats-
optionen zu Eigen macht, keineswegs nur zwischen den Metropolen pendelt, son-
dern in ihren ohnehin vergro3erten Aktionsraum zusatzlich den Standort eines Eigen-
heims einbezieht, das den primaren Aufenthaltsort am Wochenende darstellt.

Bezogen auf den innereuropaischen Integrationsprozess lasst sich sogar folgende
Tendenz erkennen: Manche Burger jener EU-Lander, in welchen eine vergleichswei-
se Flachen sparende Raumordnungspolitik vorherrscht, bauen sich das ersehnte Ei-
genheim knapp jenseits der Grenze zu einem Nachbarstaat, in dem Baugebiete ver-
fugbar sind. Dieses als ,Elastic Migration“ (Van Houtum/Gielis 2006) bezeichnete
Phanomen hatte innerhalb jliingster Zeit u.a. zur Konsequenz, dass viele Niederlan-
der in Deutschland ein Eigenheim errichtet haben, von dem aus sie taglich zum nach
wie vor in den Niederlanden gelegenen Lebensmittelpunkt pendeln.

3 Informations6konomischer Interaktionismus

3.1 Qualitatsunsicherheit und Marktversagen

Die seinerzeit von Akerlof (1970) anhand des Marktes fur gebrauchte Automobile un-
tersuchte Problematik asymmetrischer Informationsverteilungen hat ein neues wirt-
schaftswissenschaftliches Forschungsterrain entstehen lassen. So werden innerhalb
der Informationsokonomik Entscheidungen bei Qualitatsunsicherheit sowie die da-
raus folgenden Konsequenzen analysiert. Ebenfalls untersucht werden mogliche Lo-
sungswege, insbesondere Koordinationsmechanismen, die auch in derartigen Situa-
tionen Markttransaktionen zustande kommen lassen. Auf das infolge von Informa-
tionsdefiziten moglicherweise eintretende Marktversagen in Form von ,moral hazard*
und ,adverse selection* hatte bereits Arrow (1963, 941 ff.) hingewiesen. Es bedarf
speziell dort ndherer Berlcksichtigung, wo Konsumenten vor Ausgabenentscheidun-
gen stehen, welche

— Produkte bzw. Investitionsguter betreffen, deren Qualitatseigenschaften sich erst
im Zuge einer hinreichend langen Nutzung offenbaren und
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Investitionscharakter haben, d.h. aufgrund der Ausgabenhohe ein betrachtliches
finanzielles Risiko involvieren.

Der erstgenannte Aspekt verweist auf die in der Informationsékonomik Ubliche, von
Nelson (1970) eingefuhrte Unterscheidung zwischen Such- und Erfahrungsgitern.
Suchguter sind dadurch gekennzeichnet, dass ihre Qualitat hinreichend bekannt ist
oder sich vor dem Kauf des Gutes durch unmittelbare Prifung oder Inspektion ermit-
teln lasst. FUr Nachfrager lohnt es sich deshalb, Suchkosten aufzuwenden. Demge-
genuber stellen sich die Qualitatseigenschaften von Erfahrungsgutern erst nach dem
Kauf, zumeist im Laufe der Nutzung heraus. Der Erfahrungsgutcharakter vieler Pro-
dukte und Dienstleistungen des gebaudebezogenen Klimaschutzes fuldt auf diversen
Informationsdefiziten und -unsicherheiten. Diese kdnnen sich addieren, verstarken
und damit das Risiko erhdhen:

Funktionsweise: Manche Produkte sind mit einer Unsicherheit hinsichtlich ihres
verlasslichen Betriebs behaftet oder sind besonders reparaturanfallig. Beispiels-
weise ist Uber Warmepumpen bekannt, dass diese gelegentlich ausgefallen sind.
Rentabilitdt: Die Ausbeute an solarer Energie (Photovoltaik, Solarthermie) bildet
auch unabhéangig von der optimalen und fehlerfreien Funktion der Anlagen einen
Unsicherheitsfaktor. Ahnliches gilt fiir die tatsachliche Energieeinsparung infolge
einer Warmedammmafnahme oder den zusatzlichen Stromverbrauch beim Be-
trieb einer Warmepumpe. Derartige Unwagbarkeiten sind erstens ein immanen-
tes, grundsatzlich nicht vollstandig zu eliminierendes Merkmal der Komplexitat
des technisch-physikalischen Kontextes, wobei in nicht wenigen Fallen — etwa
durch die Bedienung einer Heizungsanlage oder durch Luftungsverhalten — die
Rolle der Nutzer eine prinzipiell ex ante nicht exakt abzuschatzende Kompo-
nente darstellt. Zweitens ist die vorherige Energieberatung, insbesondere die
damit verbundene Rentabilitatsberechung einzelner oder als Paket empfohlener
Mafl3nahmen, nicht nur von der Kompetenz des jeweiligen Beraters, sondern von
der verwendeten Berechungssoftware und den dabei zugrunde gelegten Para-
metern abhangig.

Gesundheit/Wohlbefinden: Speziell bei den zur Hohlraumddmmung angebote-
nen Materialien erweist sich ein Zielkonflikt zwischen Kosteneinsparung und ge-
sundheitlichen Risiken als virulent. Dies betrifft den sog. ,Isolierschaum®, der
sich vergleichsweise unkompliziert, preisgunstig und ohne Inkaufnahme langerer
Lieferzeiten einbringen lasst. Inzwischen sind Falle bekannt geworden, in denen
die Formaldehyd-Ausdinstungen zu gesundheitlichen Schadigungen gefihrt
haben. Gegen einige Anbieter dieser durchaus legalen Verfahrensweise werden
Prozesse gefuhrt.

Irreversibilitat: Das 0konomische Risiko gebaudebezogener Klimaschutzmali-
nahmen steigt, wenn es sich dabei um Investitionen in irreversibles Kapital, also
sog. ,sunk costs“ handelt. Davon betroffen sind Investitionsobjekte, die sich auf-
grund ihrer funktionalen Spezifitdt oder Immobilitat nicht anderweitig verwenden
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lassen. Deshalb ist ihre Wiederveraul3erung, sollte sich die Investition als Fehl-
entscheidung entpuppen, praktisch nicht oder nur zu einem Bruchteil der An-
schaffungskosten mdglich. Die Differenz zwischen Beschaffungskosten und dem
moglichen Liquidationserl6és markiert die sunk costs, mit deren Anteil an den Ge-
samtkosten das Risiko der Fehlinvestition steigt, weil sich der Investor an ein
(nahezu) unverauRerliches Objekt bindet.*

— Weitere schwer abzuschatzende Nebenfolgen: Mit zunehmender Warmedam-
mung und Luftdichtigkeit von Gebauden kdénnen — selbst wenn beides fehlerlos
ausgefuhrt wurde — Feuchtigkeits- und Schimmelprobleme auftreten.

— Installation: Sowohl beim Neubau als auch im Gebaudebestand ist die Ausfiih-
rungsqualitat beim Einbau oder der Installation technischer Lésungen, aber auch
speziell die Behandlung der Gebaudehille im Hinblick auf die Vermeidung von
Warmebricken, ein neuralgisches Element. Was vormals salopp als ,Pfusch am
Bau“ bezeichnet wurde, erhalt neben seiner bisherigen, eher die Bauwerkserhal-
tung betreffenden Bedeutung eine zusatzliche Dimension, namlich Sorgfalt und
Qualitat unter dem Aspekt der Energieeinsparung. Derartige Unsicherheiten las-
sen sich als typisches ,Principal-agent‘-Problem® auffassen, d.h. zum Erfah-
rungsgutcharakter der zu implementierenden Losung tritt das Risiko einer nicht
befriedigenden Ausfiihrung durch Handwerker, Installateure etc. Davon sind
Energieberater und Architekten insoweit nicht ausgenommen, als Umsetzungs-
defizite in der Bauausfilhrung bereits in der vorherigen Planungsphase verur-
sacht werden kénnen.

Besondere Beachtung verdient der letztgenannte Risikofaktor, weil er neben der Er-
fahrungsgutproblematik eine weitere fur den vorliegenden Untersuchungsgegenstand
relevante Facette aufwirft. Die Prinzipal-Agent-Theorie behandelt Entscheidungs-
situationen, in denen ein Auftraggeber (Prinzipal) unvollstandige Informationen tber
die von einem Beauftragten (Agent) erbrachte Leistung hat. Wenn sich der Agent op-
portunistisch verhalten kann, ohne dass der Prinzipal dies durch hinreichendes Mo-
nitoring und KontrollmalRnahmen aufdecken und sanktionieren kann, entsteht ein
ahnliches Risiko wie bei der Qualitatsunsicherheit von Produkten.

3.2 Szenarien bei unsicherer Produktqualitat

Akerlof (1970) hat am Beispiel des Marktes fur Gebrauchtwagen verdeutlicht, welche
Konsequenzen aus Qualitatsunsicherheit bei Erfahrungsgtitern folgen kénnen. Ange-
nommen, auf dem Gebrauchtmarkt werden sowohl Fahrzeuge guter als auch
schlechter Qualitadt angeboten und nur die Verkaufer kennen den tatsachlichen Zu-
stand der jeweiligen Autos. Dann resultiert eine asymmetrische Informationsvertei-
lung zwischen der Angebots- und Nachfrageseite. Da die Nachfrager den Unter-

2 \/gl. Paech 1995.
2 vgl. Jensen/Meckling 1976.
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schied zwischen guten und schlechten Qualitaten (vor der Nutzung) nicht feststellen
kénnen, sind verschiedene Szenarien moglich, auf die im Folgenden kurz eingegan-
gen werden soll. Es wird angenommen, dass sich die Kosten fur das betrachtete Pro-
dukt als streng monoton steigende Funktion der Qualitat darstellen lassen. Daraus
folgt, dass gute Qualitdten nur zu einem entsprechend héheren Preis angeboten wer-
den kénnen. Diese Annahme deckt sich mit der Beschaffenheit von Markten fir Im-
mobilien, Baukomponenten, einzelne haustechnische Produkte sowie Planungs-
oder (Energie-) Beratungsleistungen. Deren Eigenschaften im Hinblick auf Energieef-
fizienz bzw. Klimaschutz kann als Qualitatsauspragung dargestellt werden. Dabei ist
das Qualitatsniveau grundsétzlich positiv mit den Anschaffungskosten korreliert. Wei-
terhin wird davon ausgegangen, dass die Nachfrager durchaus eine Zahlungsbereit-
schaft fur Produktvarianten mit hoher Qualitdt haben. Mit der letztgenannten Annah-
me soll fiir die folgenden Ausfuhrungen die Wirkung von Diffusionsbarrieren des Wis-
sens von jenen des Wollens separiert werden.

3.2.1 Sicherheitsstrategie

Die Nachfrager kénnen das Entscheidungsproblem unter Unsicherheit dadurch 16-
sen, dass sie nur den geringsten Preis zu zahlen bereit sind. So stellen sie sicher,
dass sie dann, falls sich das Produkt als eines mit minimaler Qualitat entpuppt, we-
nigstens auch nur den minimal méglichen Preis gezahlt haben. Sie vermeiden damit
das Risiko, durch die Zahlung eines héheren Preises in eine Qualitat investiert zu
haben, die sich spater im Zuge der Nutzung als nicht zutreffend erweist. Wenn die
Nachfrager diese Sicherheitsstrategie anwenden, sind die Umsatzerlése aus Sicht
der Anbieter keine Funktion der Qualitat, sondern nur des Preises bzw. des Outputs.
Es lohnt sich daher nicht, die zusatzlichen Kosten einer hdheren als der minimalen
Qualitat in Kauf zu nehmen, zumal dann ein hoherer Preis verlangt werden musste,
den die Nachfrager nicht zu zahlen bereit sind.* Fur die Qualitat wird angenommen,
dass sie einem stetigen Intervall mit einer definierten Unter- und Obergrenze
entstammt:

q D [qmin ’qmax]
Der Gewinn einer Unternehmung entspricht
G(y.a) = E(y,q) -C(y.0) .

Fur die sowohl vom Output y als auch der gewahlten Qualitat g abhangige Kosten-
funktion gelte:

C,(y,q)>0und C.(y,q)>0

4 Vgl. Paech 1989, 388 f.
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Damit kommt zum Ausdruck, dass die Kosten sowohl mit zunehmendem Output als
auch mit zunehmender Qualitat steigen. Der Umstand, dass die Konsumenten keine
Qualitatsunterschiede bericksichtigen, spiegelt sich darin wieder, dass der Erlés
keine Funktion der Qualitat darstellt:

E,(y,q)=0
Die Bedingungen erster Ordnung fir den maximalen Gewinn lauten somit:
G,(y,a) =E,(y,a) ~C,(y,q) =0 und G,(y,q) =-C,(y,q) =0

Aus der letzten Gleichung ergibt sich, dass der Unternehmensgewinn eine fallende
Funktion des Qualitatsniveaus ist. Folglich wahlen Anbieter die minimale Qualitat, um
ihre Kosten zu minimieren, denn einer hoheren Qualitat stiinde kein Erldszuwachs
gegenuber. Diese Adverse-selection-Losung kommt zustande, obwohl durchaus eine
Zahlungsbereitschaft fur hohere Qualitatsniveaus vorhanden ware, vorausgesetzt,
diese sind fur die Nachfrager wahrnehmbar und Uberprufbar. Firmen, die abweichend
davon eine bessere Qualitat anbieten, missten einen entsprechend hoheren Preis
verlangen. Sie riskieren dabei Fehlinvestitionen (moral hazard), weil sie von gunsti-
geren Anbietern unterboten werden kdnnen, zumal die Nachfrager zum Zeitpunkt der
Kaufentscheidung auf3erstande sind, verschiedene Qualitaten zu unterscheiden.
Selbst wenn sich voriibergehend eine Marktsituation auf einem hdheren als dem mi-
nimalen Qualitatsniveau etablieren kdnnte, wirde diese unter den Bedingungen frei-
en Markteintritts sehr instabil sein. Neue Anbieter kdnnten den aktuellen Preis da-
durch unterbieten, dass sie eine geringere Qualitat bereitstellen. Der damit ausgelds-
te Anpassungsprozess ware erst beendet, wenn alle Anbieter einer hdheren als der
minimalen Qualitat verdrangt worden sind (adverse selection).

3.2.2 Erwartungswertbildung

Eine andere Verhaltensweise, mit der Nachfrager auf Qualitatsunsicherheit reagieren
konnten, besteht darin, den Erwartungswert der unsicheren Qualitat zugrunde zu le-
gen.” Dies sei an einem einfachen Beispiel erlautert: Ein bestimmtes Fenster sei in
zwei Varianten verfligbar, die sich in ihrem Isolierwert unterscheiden. Fiur den hohen
u-Wert waren die Nachfrager bereit, 3000 € zu zahlen; fur die geringere (Standard-)
Qualitat beliefe sich die Zahlungsbereitschaft auf 2000 €. Die Kosten aus Anbieter-
sicht belaufen sich auf 2500 € fur die hohe und 1000 € fir die geringe Qualitat. Wenn
sowohl Nachfrager als auch Anbieter die Qualitat direkt Uberprifen kdnnten, ergabe
sich eine Marktsituation, in der beide Fenstervarianten problemlos veraul3erbar wa-
ren, ndmlich zum Preis von 3000 € bzw. 2000 £.

5 Vgl. Kreps 1990, 625 ff.; Varian 1992, 468 f.
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Szenario 1: Symmetrische Informationsverteilung (Referenzfall)

Es wird nun angenommen, dass die Qualitatseigenschaft zum Zeitpunkt der Inves-
titionsentscheidung sowohl fur die Nachfrager als auch die Anbieter nicht beobacht-
bar ist. AuBerdem sei das Angebot auf dem betrachteten Markt zumindest kurzfristig
limitiert, also preisunelastisch. Ferner wird angenommen, dass den Marktteilnehmern
der Angebotsanteil hoher und geringer Qualitdten bekannt sei, namlich im Verhaltnis
2:1, d.h. die Wahrscheinlichkeit, ein Fenster mit hohem u-Wert zu erhalten, betragt
1/3 und 2/3 fir ein weniger hochwertiges Fenster. In diesem Fall beliefe sich die
Zahlungsbereitschaft auf 1/3(3000) + 2/3(2000) = 2333,33 €. Fir einen Anbieter, der
die Qualitdt zum Verkaufszeitpunkt ebenfalls nicht tberprifen kann, ergabe sich als
Erwartungswert fur die Kosten 1/3(2500) + 2/3(1000) = 1500 €. Somit ist eine
VeraulRerung aller Fenster in einer Situation bei Unsicherheit, jedoch bei symme-
trischer Informationsverteilung zwischen Anbietern und Nachfragern durchaus még-
lich.

Szenario 2: Adverse selection bei asymmetrischer Informationsverteilung

Wenn jedoch eine Informationsasymmetrie dergestalt vorliegt, dass die Anbieter den
u-Wert der Fenster im Gegensatz zu den Kaufern genau kennen, ergibt sich folgen-
des Szenario: FUr jeden Preis, der gro3er als 1000 € ist, werden die Fenster der ge-
ringen Qualitat angeboten. Erst ab einem Preis oberhalb von 2500 € waren Anbieter
der hohen Qualitat bereit, ihre Produkte zu veraufRern. Aus Kaufersicht kdnnte es
sich bei Fenstern, die zu einem geringeren Preis als 2500 € angeboten werden, nie-
mals um solche einer hohen Qualitdt handeln. Folglich betragt die Zahlungsbereit-
schaft fur diese Fenster nur 2000 €. Wenn hingegen ein hoherer Preis als 2500 €
verlangt wird, gehen die Nachfrager mit einer Wahrscheinlichkeit von 1/3 davon aus,
dass es sich tatsachlich um eine hohe bzw. mit einer Wahrscheinlichkeit von 2/3 da-
von aus, dass es sich um eine geringe Qualitat handelt. Die Zahlungsbereitschaft be-
liefe sich daher auf 2333,33 €. Doch zu diesem Preis kann kein Anbieter hochwerti-
ger Fenster seine Kosten decken. Folglich bricht der Markt fir Fenster mit hoher
Qualitat zusammen. Es konnen nur Objekte mit geringem u-Wert zum Preis von
2000 € veraul3ert werden.

Szenario 3: Asymmetrische Informationsverteilung ohne adverse selection

Dass obiger Verlauf, der hier ohnehin nur anhand eines simplen Zahlenbeispiels dar-
gestellt wurde, auch auf Basis der angenommenen Informationsasymmetrie nur ei-
nes von mehreren moglichen Szenarien darstellt, I1&sst sich durch eine leichte Modi-
fikation der Pramissen zeigen. Wenn fir die Verteilung der im Markt befindlichen Va-
rianten angenommen wird, dass doppelt so viele Produkte mit hoher als mit geringer
Qualitat vorhanden sind, wirde sich die Zahlungsbereitschaft gemal3 der Erwar-
tungswertbildung auf 1/3(2000) + 2/3(3000) = 2666,67 € belaufen. Dies erlaubt es
Anbietern, die qualitativ hochwertige Variante (mindestens) kostendeckend zu ver-
markten. Diese Konstellation ist also mit einem vollstandig geraumten Markt kompa-
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tibel, d.h. asymmetrische Informationsverteilungen fihren nicht zwingend zu einem
Marktversagen im Sinne von ,moral hazard“ und ,adverse selection®.

Szenario 4: Asymmetrische Informationsverteilung und Totalzusammenbruch des
Marktes

Andererseits kann unter ebenso realistischen Bedingungen ein noch extremerer Fall
von Marktversagen als ,adverse selection, d. h. der alleinige Verbleib der schlechten
Qualitat, resultieren. Im Folgenden wird angenommen, dass auf dem Markt nicht nur
zwei, sondern viele unterschiedliche Qualitdten des betreffenden Gutes angeboten
werden, die dem Intervall [0,b] entstammen. Es wird eine Gleichverteilung der unsi-
cheren Qualitaten Uber diesem Intervall unterstellt, d. h. die durchschnittliche Quali-
tat, g°, entspricht b/2. Die maximale Zahlungsbereitschaft bzw. Angebotsfunktion in
Abhangigkeit von der Qualitat entspreche pM(q) = cq bzw. p*(q) = dg. Wenn keine
Qualitatsunsicherheit vorlage, lie3e sich unter der Bedingung ¢ > d ein Markt rau-
mender Preis finden, d.h. ¢ >p =>d. Bei asymmetrischer Informationsverteilung wur-
den bei einem Preis p > 0 alle Qualitaten angeboten, die nicht gréRer als p*/d = q
sind. Damit gilt g /7[0, p*/d]. Die durchschnittliche Qualitat, die von den Nachfragern
veranschlagt wird, betragt somit g° = p”/2d. Deren maximale Zahlungsbereitschaft
belauft sich dann auf p" = cq® = cp”/2d. Auch unter der Bedingung ¢ > d sind Kon-
stellationen dergestalt méglich, dass p" < p* gilt. In diesem Fall wiirde fiir jede Quali-
tat aus dem Intervall [0, p”/d] die jeweilige Zahlungsbereitschaft nicht ausreichen, um
die Kosten zu decken.” Folglich wiirde der Markt komplett zusammenbrechen: Es
k&dme weder zu Markttransaktionen geringer noch hoher Qualitaten.

3.3 LOsungswege

3.3.1 Qualitatssicherung durch Reputation und Signa  ling

Die Darstellung der obigen Konstellationen — sie kdnnen mit Ausnahme des dritten
Szenarios als Worst-case-Szenarien betrachtet werden — dient dazu, auszuloten, wie
weit reichend die Konsequenzen asymmetrischer Informationsverteilungen uber-
haupt sein kdnnen und unter welchen Bedingungen diese eintreten konnen. lhre tat-
sachliche Relevanz kann nur empirisch oder explorativ eruiert werden. Weiterhin ist
zu beachten, dass Phanomene des Marktversagens infolge von ,moral hazard“ und
»=adverse selection” eine graduelle und keine Frage des Entweder-oder sind. Zudem
thematisiert die Informationsékonomik auch die umgekehrte Fragestellung, namlich
erstens welche emergenten, aus dem Marktgeschehen heraus folgende Mechanis-
men bzw. Rickkoppelungen dieses Negativbild mildern oder gar komplett verhin-
dern, und zweitens, welche Interventionen oder Institutionen derartiges Marktversa-
gen einddmmen kénnen.

%6 Vgl. Kreps 1990, 628; Varian 1992, 469.
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Ein wichtiges Korrektiv sieht die 6konomische Theorie im sog. ,Goodwill*- oder Re-
putationsmechanismus. Anbieter, die ihre Kunden Uber einen langeren Zeitraum hin-
weg bezlglich der vereinbarten Qualitat des gehandelten Objektes nicht enttau-
schen, kénnen die Reputation eines verlasslichen und vertrauenswuirdigen Akteurs
aufbauen. Reputation kann sich zudem aus besonderer Kompetenz und Qualifikation
speisen. lhre Basis liegt in der Kumulation vieler einzelner Erwartungen, die sich im
Zuge von Erfahrungen mit dem betreffenden Unternehmen bestatigt haben. Dieser
immaterielle, aber fir den Markterfolg umso wichtigere Kapitalstock tragt bisweilen
auch die Bezeichnung ,Goodwill* (Von Ungern-Sternberg 1984, 104) und kann in An-
lehnung an Bourdieu (1987) als soziales oder bedingt auch als symbolisches Kapital
aufgefasst werden.

Im Falle langlebiger Konsumgtter oder Dienstleistungen, deren langfristige Vermark-
tung angestrebt wird, kann es sich lohnen, eine derartige soziale Ressource aufzu-
bauen. Unternehmen kénnen auf diese Weise Konsumenten an sich binden, um an
Wiederholungskaufen zu verdienen. Dariber hinaus kann selbst unter ungtinstigen
Umstanden eine hohe Markttransparenz dafur sorgen, dass potenzielle Nachfrager
aus den Erfahrungen anderer Verbraucher lernen. Dies gelingt insbesondere dann,
wenn Anbieter selbst ein Interesse an hinreichender Transparenz haben, um ihre
Vertrauenswiurdigkeit anhand des bisherigen Einhaltens vorgegebener Qualitatsstan-
dards zu belegen.”” Von Weizsacker (1980, 412) hat in diesem Zusammenhang auf
das sog. ,extrapolation principle* hingewiesen, welches besagt, dass Nachfrager die
bisher unter Beweis gestellte Qualitdt eines Anbieters oder einer Firmenmarke in die
Zukunft extrapolieren.

Eine innerhalb der Wirtschaftswissenschaften viel untersuchte Strategie zur Minde-
rung der Informationsasymmetrie ist das sog. ,signaling®®. Dabei nehmen die Anbie-
ter einer hohen Qualitat Kosten auf sich, etwa um in eine unabhangige Qualitatspru-
fung oder ein besonderes Qualitatssiegel zu investieren. Ebenso kdnnen besondere
Garantien oder Gewahrleistungsfristen eingeraumt werden. So grenzen sie sich nicht
nur von den Anbietern schlechterer Qualitdten ab, sondern signalisieren dies da-
durch glaubwiirdig, dass sie dafiir Kosten tragen. Lohnend ist eine Signaling-Strate-
gie dann, wenn die infolge der Signalproduktion erwarteten zusatzlichen Nettoerlose
hoher als die Signaling-Kosten sind. Daran anknipfend kann in bestimmten Situatio-
nen versucht werden, die Anbieter hoher von denen geringer Qualitdten zu separie-
ren, indem bestimmte Vertragsdesigns unterbreitet werden, die zur ,self selection®
fuhren. Diese Vertrage kdnnen so ausgestaltet sein, dass es sich fur die Anbieter
geringer Qualitaten nicht lohnt, ein derartiges Vertragsverhéltnis einzugehen. Dies

" Ein Uberblick tiber Modelle der .Reputationsdynamik®, wie sie in der 6konomischen Theorie und
Marketingforschung seit langem zur Anwendung kommen, findet sich bei Ringbeck (1986, 41 ff.).
8 Vgl. Spence 1973, 2002.
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gilt etwa fur eine Gewahrleistung, die so hoch ist, dass sie nur angeboten werden
kann, wenn der Gewahrleistungsanspruch nie oder nur auf3erst selten eintritt.

Beim sog. ,screening*® versuchen umgekehrt potenzielle Kaufer, die Informations-
asymmetrie dadurch zu vermindern, dass sie das fragliche Objekt testen oder einen
Berater hinzuziehen. Allerdings dirfte diese Vorgehensweise — wenn sie aus Sicht
von Nachfragern tberhaupt lohnend und praktikabel ist — dort auf Grenzen stol3en,
wo durch keine auch noch so ausfihrliche vorherige Untersuchung die langfristigen
Eigenschaften aufgedeckt oder die Situation der spateren Nutzung simuliert werden
kbnnen.

In manchen Fallen kbnnen auch neutrale Institutionen, etwa Intermediare oder Netz-
werke jenes Vertrauen schaffen, das den diffusionshemmenden Effekt asymmetri-
scher Informationsverteilungen mindern kann. Hier durften zusehends solche Vor-
gehensweisen, aber auch emergente Entwicklungen eine Rolle spielen, durch die mit
Hilfe neuer Medien fir vermehrte Transparenz und Informationssicherheit gesorgt
wird. Von Belang sind die daraus resultierenden Moglichkeiten der Lernens und des
Erfahrungsaustauschs zwischen den Adoptern verschiedener Entscheidungsstufen.
Allerdings ist die Wirkung der dabei zum Einsatz gelangenden Informationstechno-
logien durchaus ambivalent: Die Generierung zusatzlicher Informationskanale und
Informationen muss nicht zwangslaufig zur Milderung von Unsicherheiten fuhren;
sogar der gegenteilige Effekt kann eintreten.

3.3.2 Neue Medien zwischen Schwarmintelligenz und R eiziberflutung

Die Verfugbarkeit und Verbreitung von Online-Medien hat in jingerer Zeit zu einer
Flut aul3erst erfolgreicher Bewertungsmethoden und -konzepte gefiihrt. Inzwischen
sind hohe Spezialisierungen zu beobachten, die vom Bewertungssystem bei
eBay.com uber viel zitierte Produktberichte bei amazon.com bis zu reinen Test- oder
Bewertungs- bzw. sog. ,Meinungsportalen“ wie etwa ciao.de oder dooyoo.de reichen.
Inzwischen reicht der hoch frequentierte Online gestitzte Erfahrungsaustausch bis
zur Beurteilung von Padagogen und Medizinern, hat also langst die Sphéare typischer
Erfahrungsguter verlassen und wendet sich der Qualitat jedweder Produkte und
Dienstleistungen bzw. ,Dienstleister zu. Auffallig ist auch die Ausbreitung von Inter-
net-Bewertungsportalen, die sich mit enormer Detailtiefe dem Tourismussektor wid-
men, wie z.B. holidaycheck.de.

Derartige neue Optionen, Kommunikationskanale und sich wandelnde Routinen in
der Informationsaufnahme und -verarbeitung auf Seiten der Nutzer spannen den
Rahmen auf, der auch fur Kommunikationsstrategien im Klimaschutz von Bedeutung
ist. Dies betrifft nicht etwa nur den von informationstechnischen Innovationen be-
stimmten Vorgang der Ubertragung und daran ankniipfende Kommunikationsinstru-

2 vgl. Hirshleifer/Riley 1994, 314.
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mente, wie z.B. Potcasts, Internet-Foren, Blogs etc., sondern den Einfluss auf die
Kommunikationsform, d.h. den Grad der Wechselseitigkeit unter Adoptern.* ,Im Kon-
sumdschungel und unter dem Trommelfeuer der Werbung sucht der Konsument ei-
gentlich einen Freund, der den eigenen Geschmack kennt, ihn bei der Hand nimmt
und sagt ,Das musst Du kaufen.” Und wer diesen guten Freund nicht hat, der geht ins
Netz" (Drosser 2008, 37).

Neue Medien und IT-Innovationen steigern dabei einerseits die Geschwindigkeit, mit
der sich kritische Massen des Zuspruchs und der Bedeutungszuweisung heraus bil-
den. An die Stelle kollektiver Lern- oder Meinungsbildungsprozesse, die vormals viel
Zeit beanspruchten, weil sie einer physisch unmittelbaren Face-to-face-Wechselsei-
tigkeit bedurften, treten zunehmend Phanomene einer sog. ,Schwarmintelligenz*
(Karger 1999) oder einer ,Wisdom of Crowds"“ (Surowiecki 2004). Hier stellt sich die
Frage, inwieweit die im Diffusionsgeschehen bislang fur pragnant gehaltene Rolle
von Change Agents, Opinion Leaders — insbesondere Expertenmeinungen — sowie
die ,weak* und ,strong ties" (Gronavetter 1973) des relevanten sozialen Netzwerks
an Bedeutung gegenuber anonymisierten, durch Online- und Massenmedien vermit-
telten ,Schwéarmen* verlieren.

Gerade Surowiecki (2004) hat sich durchaus den Fallstricken dessen gewidmet, was
gemeinhin als Ausdruck ,kollektiver Intelligenz* gewertet wird. So untersuchte er ver-
schiedene Beispiele, in denen sich Gruppenmitglieder auf die Ansichten anderer Per-
sonen verlassen, statt selbst ein konkreteres und auf eigener Informationsverarbei-
tung basierendes Bild tUber eine Situation zu entwickeln. Weitere Ursachen fur syste-
matische Fehlentscheidungen infolge kollektiver Meinungsbildung kdnnen darin lie-
gen, dass die Ubertragung oder Reprasentation der Gruppenintelligenz oft an eine
einzelne Rezeption delegiert wird. Hier sind Fehlinterpretationen oder Differenzen
zwischen Gruppe und Medium, aber auch das willkirliche, interessengeleitete oder
einfach bequeme Ignorieren von Einzelmeinungen, die moglicherweise besser fun-
diert sind, nicht auszuschlielRen. Probleme dieser Art bewegen sich nicht selten am
allgegenwartigen Grundkonflikt zwischen demokratischer und elitarer Entscheidungs-
gewalt: Ist die auf Basis gleichberechtigter Artikulation extrahierte Einschatzung einer
Gruppe hoher oder geringer einzustufen als die Einschatzung des ,kligsten* Grup-
penmitglieds?

Ein anderes Problem des umfassenden und kaum mehr Zeit beanspruchenden Infor-
mationszugriffs mittels neuer IT-Optionen tritt dann auf, wenn anstelle oder neben
der (vermeintlichen) Eindeutigkeit des ,Schwarms* Vielfalt, Heterogenitat und Wider-
spruchlichkeit treten. Aus dieser Perspektive tragen die neuen Kommunikationskana-
le zwar viel zur Effektivitat, aber umso weniger zur Effizienz im Sinne von Komplexi-
tatsreduktion bei. Reizuberflutung, ,Information Overload* (Toffler 1970) oder ,Exfor-

% vgl. Grafe 2005.
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mation“ (Ngrretranders 1991/1998, Gore 1994) sind nur einige Schltisselbegriffe, die
den darauf grindenden, auch wissenschaftlich gefiihrten Diskurs markieren.

In der Marketingforschung wird seit kurzem ein als ,Konsumentenverwirrtheit*
(Walsch/Henning-Thurau 2002) bezeichnetes Phanomen diskutiert.** Darunter ver-
stehen Turnbull/Leek/Ying (2000, 145), dass Nachfrager .fail to develop a correct
interpretation of various facets of a product/service, during the information processing
procedure.” Gemald Walsch/Henning-Thurau (2002, 95) konstituiert es sich ,in Ge-
stalt einer hohen wahrgenommenen Ahnlichkeit von verschiedenen Markenproduk-
ten, einer empfundenen Uberlastung der Konsumenten durch die bloRe Vielzahl der
im Hinblick auf eine Kaufentscheidung vorhandenen Informationen und die empfun-
dene Unklarheit von kaufrelevanten Informationen.”

Mit Bezug zum vorliegenden Untersuchungsgegenstand kann sich daraus sogar ein
insgesamt durch zunehmende Informationsunsicherheit gepragter Kontext ergeben.
Hubner (2002, 8) sieht gerade vor dem Hintergrund eines im Sinne Schumpeters
virulenten Innovationswettbewerbs den Zwang zu immer kurzeren Innovationszeiten
als Ursache fir ,Scheininnovationen“” und konstatiert: ,Was Schumpeter nicht
voraussehen konnte, ist das Faktum, dass aufgrund der Sattigungserscheinungen in
den Industriestaaten Innovation zum primaren Instrument des Wettbewerbs gewor-
den ist und mehr und mehr zum Selbstzweck tendiert” (ebd., 240). Insoweit diese Dy-
namik auch den Markt fir gebaudebezogenen Klimaschutz betrifft, ergeben sich dar-
aus systematische Ursachen fur Unsicherheiten. Dieser Umstand durfte dort an Be-
deutung zunehmen, wo das Verhéltnis zwischen kurzen Innovationszyklen auf der
einen und langen Nutzungs-, Abschreibungs- bzw. Amortisationsphasen auf der an-
dern Seite daflir sorgen, dass interpersonalen Lernprozessen durch Erfahrungsaus-
tausch schlicht die Basis entzogen wird.

In der Praxis des innovativen Erneuerns erfordern Lernprozesse, die auf Erfahrungs-
austausch beruhen, dass auf den Versuch die Phase des Anwendens und des Sam-
melns von Erfahrungen erfolgen muisste, bevor die ndchste Neuerung in Angriff ge-
nommen wird. Zu hohe Geschwindigkeiten, die dieses Zeitmuster durchbrechen, ver-
hindern das Lernen. ,Die kritische Innovationsgeschwindigkeit ist die Geschwindig-
keit, jenseits derer es regeltechnisch und lerntheoretisch schwierig bzw. unmaoglich
wird, die Innovationsrichtung sinnvoll zu steuern. Die Tendenz zur permanenten
Hochgeschwindigkeit in der Non-Stop-Gesellschaft, die Rhythmen von Ruhe und Ak-
tivitat nicht verstehen kann und in Ruhezeiten ausschliel3lich Rationalisierungsreser-
ven erkennt, unterminiert damit ein zentrales Prinzip, auf dessen Wirksamkeit sie

% vgl. auch Wiedmann/Walsh/Klee 2001, 87.

% Darunter kénnen neue Produkte oder Kombinationen verstanden werden, deren Abstand zum be-
reits erreichten Standard im Hinblick auf neue Problemldsungspotenziale gering sind. Sie unterschei-
den sich eher aufgrund optischer, asthetischer oder symbolischer Eigenschaften und zielen daher
tendenziell auf eine Steigerung von Sekundarfunktionen.
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aufbaut: das Prinzip von Versuch und Irrtum® (C. von Weizsacker 1998, 171). Auch
wenn diese Umschreibung aus dem Kontext der Risikoforschung stammit, trifft sie auf
Erfahrungsguter, die kurzen Innovationszyklen unterworfen sind, nicht minder zu.

Aus den vorangegangenen Uberlegungen folgt u.a. zweierlei:

— Das Anwendungsfeld des geb&udebezogenen Klimaschutzes sollte dahingehend
analysiert werden, welche Quellen und Typen méglicher Informationsunsicherhei-
ten hier vorliegen. Dies betrifft sowohl die Frequenz und den Grad an Verande-
rungsdynamik durch kurze Innovationszyklen als auch die oben aufgefihrten
Charakteristika von Klimaschutzldsungen, bezogen auf Informationsunsicher-
heit.*

— Zu prifen ist, inwieweit anstelle eines Mangels nicht eher eine Flut an Informatio-
nen relevant ist, die aufgrund ihrer Widerspruchlichkeit schwer zu selektieren, zu
verarbeiten und zu Uberprifen sind.

Beide Fragestellungen flieBen in das Design der Endnutzerbefragung ein, auf deren
Resultate weiter unten eingegangen wird.

3.4 Umweltbewusstsein und Vertrauensguter

Im Unterschied zu Erfahrungsgutern, deren zum Kaufzeitpunkt unsicheren Charakte-
ristika sich immerhin wahrend der Nutzung offenbaren, bleiben die Qualitatseigen-
schaften sog. ,Vertrauensgiter* zumindest fir deren Nutzer grundsétzlich verbor-
gen — auch im Zuge der Anwendung. ,Unter Vertrauensguitern sind Leistungen zu
verstehen, die so intangibel sind, dass ihre Qualitat auch durch Erfahrung nicht ge-
testet werden kann (Blankart/Pommerehne 1985, 439). Die Qualitdtseigenschaften
mancher Leistungen sind aufgrund der zunehmenden Komplexitdt von Wertschop-
fungsketten, aber auch hervorgerufen durch technischen Fortschritt und die Nutzung
von schwer zu durchschauenden Versorgungsstrukturen zumindest aus Nachfrager-
sicht kaum mehr erkennbar. Nachfrager sind zusehends von Experten und Dienst-
leistern abhangig, deren Qualitdt und Engagement sie als Auf3enstehende kaum be-
urteilen kdénnen. Dies betrifft selbst solche Guter, deren Qualitat von existenzieller
Bedeutung ist. Einer Luftlinie vertrauen Passagiere nolens volens ihr Leben an. Auch
einem Computerhersteller, der Software-Industrie, Versicherungsagenten, Auto-
mobilherstellern und der Lebensmittelindustrie muss im Hinblick auf Qualitat — im Ex-
tremfall die Sicherheit fur Leib und Leben — letztlich vertraut werden kénnen. Eine tat-
sachliche Qualitatsuberprifung der fraglichen Produkte oder Systeme erscheint
kaum moglich. Ahnliches gilt fir arztliche Dienstleistungen® oder die Landesverteidi-

% vgl. Abschnitt 3.1.
% Vgl. Blankart/Pommerehne 1985 und Fritsch/Wein/Ewers 1993.
% Vgl. Musil 2003, 44.
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gung®. Nur ex post, wenn genau jener Schaden eintritt, der durch eine hohe Qualitat
hatte verhindert werden sollen, wird offenbar, dass es der betreffenden Leistung an
hinreichender Qualitat offenbar gemangelt haben muss. Aber dann hat sich ein
darauf aufbauender Prozess des Lernens zumindest aus individueller Perspektive oft
eribrigt.

Der Vertrauensgutcharakter entscheidet sich nicht allein am Produkttyp, sondern
auch an der Qualitatseigenschaft, um deretwillen das fragliche Produkt nachgefragt
wird. Insbesondere solche Qualitdtseigenschaften sind extrem intangibel, die sich
nicht direkt aus der Nutzung des Produktes ableiten lassen, sondern die indirekte
Wirkung betreffen, die ein Nachfrager durch eine bestimmte Konsumentscheidung
intendiert. So kann ein Bio-Wein fur manche Kaufer deshalb attraktiv sein, weil sich
seine Okologische Qualitat direkt auf die Gesundheit bzw. das Wohlbefinden des
Konsumenten auswirkt. Diese Eigenschaft liel3e sich sowohl durch langere eigene
Erfahrung als auch durch den Erfahrungsaustausch mit anderen Adoptern, die den
betreffenden Wein schon seit langerem trinken, prifen. Aus dieser Perspektive, die
ihren momentanen Niederschlag u.a. in der sog. ,LOHAS“-Bewegung® (Lifestyle of
Health and Sustainability) findet, lieRe sich der Wein als Erfahrungsgut kategorisie-
ren.

Eine davon zu differenzierende Auslegung der dkologischen Qualitat besteht darin,
dass der Anbau von Trauben sowie weitere Verarbeitungsschritte durch den Winzer
ohne chemische Mittel erfolgen. Auf diese Weise tragt der Kauf des Weins — losge-
I6st davon, wie sich sein Verzehr auf den Konsumenten auswirkt — indirekt zum
Schutz 6kologischer Ressourcen (Biodiversitat etc.) bei. Diese Qualitatseigenschaft
besteht in einem bestenfalls vage zu antizipierenden Beitrag zur Umweltentlastung.
Er hangt von der Herkunft, Entstehungsgeschichte und systemibergreifenden Wir-
kung des Produktes ab, bildet also einen sich entlang des Lebenszyklus — ,from
cradle to grave* — manifestierenden Gesamtzusammenhang. Dieser ist aus Sicht ei-
nes Nachfragers prinzipiell intangibel.*®

Dieser Sachverhalt durfte auf manche Investitionen in gebaudebezogenen Klima-
schutz ebenfalls zutreffen. Wenn der Beweggrund in der Kosteneinsparung liegt, er-
folgt eine Uberprifung dieser Eigenschaft automatisch anhand der Energiekosten-
abrechnung. Auch die tatsachlich verbrauchte Endenergie lasst sich auf diesem
Wege nach einer hinreichenden Nutzungsperiode ermitteln. Aber die tatsachlich von
einer neuen Heizanlage im Vergleich zum Vorgangermodell eingesparten CO,-Emis-
sionen lassen sich von den Nutzern nie wirklich tberpriifen. Ahnliches gilt fur die

% vgl. Blankart/Pommerehne 1985, 439.

3" Vgl. Wenzel/Rauch/Kirig (2008) oder http://www.lohas.de.

® Eine erste Anwendung des Vertrauensgutkonzeptes auf Produkte mit unsicherer Umweltqualitat fin-
det sich bei Paech (1989).
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Okologische Qualitat von Baustoffen, insbesondere Dammmaterialien. Besonders
intangibel durfte die sog. ,graue” oder ,indirekte* Energie der verwendeten Baustoffe
und TGA-Elemente sein.

Aus der vorangegangenen Betrachtung folgt zweierlei:

— Ein und dasselbe Gut kann je nach Perspektive oder Préaferenzen seitens der
Konsumenten Erfahrungsgut- oder Vertrauensgutcharakter haben. Die Méglich-
keit, dass beides gleichzeitig gilt, ist insofern nicht auszuschliel3en, als fir die Ent-
scheidung eines Nachfragers ein Bundel verschiedener Qualitatsmerkmale be-
deutend sein kann.

— Die mit beiden Konzepten korrespondierenden Qualitatsunsicherheiten differieren
in ihrer jeweiligen Struktur. Folglich lassen sich mdgliche Malinahmen zur Re-
duktion der Unsicherheit nicht immer allein anhand der Beschaffenheit des ei-
gentlichen Produktes identifizieren. Mindestens so ausschlaggebend kann die je-
weilige Perspektive der potenziellen Adopter sein. Hierzu erscheinen Endnutzer-
befragungen als probates Mittel.

Zu prifen sein wird deshalb, welche Bedeutung Umweltbewusstsein speziell bei den
(potenziellen) Adoptern von gebaudebezogenen KlimaschutzmalRnahmen spielt,
denn in diesem Fall erweist sich das Konzept der Vertrauensgtiter als besonders be-
deutsam.

4  Kontext und Begleitumstande der Erhebung

Die im Folgenden ausgewertete Nutzerbefragung wurde begleitend zu diversen Pra-
xismodulen des Forschungsprojektes GEKKO in Oldenburg durchgefihrt. Dabei han-
delt es sich um adressatengerecht ausdifferenzierte Informationsangebote in Form
von Vortragen, Workshops, Info-Standen etc., die in Kooperation mit dem Praxispart-
ner KoBE e.V. (Kompetenzzentrum Bauen und Energie) konzipiert wurden. Jeweils
zu Beginn oder am Ende der Informationsveranstaltungen und Workshops wurden
Fragebbgen an die Teilnehmer ausgegeben.

Im Einzelnen handelt es sich um zwei Veranstaltungsprogramme, die noch nicht ab-
geschlossen sind. Deshalb wird sich der Stichprobenumfang bis zum Ende der Pro-
jektlaufzeit erhbhen. Die im vorliegenden Text dargestellten Haufigkeitsverteilungen
sind damit ein Zwischenergebnis, das standig aktualisiert wird. Die in Tabelle 1 auf-
gelisteten Veranstaltungen dienen einem doppelten Zweck, namlich einerseits als
Bestandteil des transdisziplindren Ansatzes — d.h. der praxisnahen Erprobung von
Kommunikationsinstrumenten —, zum anderen zur Gewinnung ndherer Erkenntnisse
Uber Endnutzer durch die begleitende Befragung.
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Nachhaltigkeit und Asthetik fiir eine zukunftsfahige Baukultur Okt 07
Nutzungsgerechtes und klimaschonendes Bewohnen Feb 07
Vor-Ort-Beratung und Finanzierungsfragen Marz 07
Sonnenenergienutzung im Gebaudebereich und sommerlicher Warmeschutz Mai 07
Energiekonzepte bei der Neubauplanung April 08
Was trockene Keller mit Energieeinsparung zu tun haben? Apr 08
Kraft-Wérme-Kopplung Jun 08
Wohnungsliftungsanlagen Jun 08
Der Gebaudeenergieausweis Jul 08
Baumangel, BQU und Klimaschutz Sep 08
Dammung von AulRenwéanden Sep 08
Das KfW 40-Energiesparhaus Mérz 09
Was bei der Heizungssanierung zu beachten ist Mai 09
Was kdnnen Mieter/innen fir den Klimaschutz tun? Jun 09
Altlasten, Energiesanierung und Gesundheit Jun 09

Tabelle 1: GEKKO-Informationsveranstaltungen

Ahnliches gilt fir das Workshop-Programm, welches sich zumeist an Endnutzer, da-
raber hinaus aber auch an Praktiker und Experten mit fortgeschrittenem Hintergrund-
wissen richtet.

1. Oldenburger Passivhauspodium Mai 07
Heizungsanlagen optimal einstellen oder erneuern Jun 07
Klimaschutz und Altbausanierung Sep 07
Umsetzung der EnEV in Wohn- und Nichtwohngeb&auden Nov 07
Gut bedacht ins Alter Nov 08
Schimmelpilze und energetische Sanierung April 09
Nachhaltige Energienutzung im Gebaudebereich Feb 09

Tabelle 2: GEKKO-Workshops

Daneben wurden zu geeigneten Anlassen Informationsstande auf Messen oder
(GroR3-)Veranstaltungen anderer Akteure platziert. Hier wurden die Fragebdgen an
Passanten, die Interesse bekundeten, ausgegeben und anschliel3end wieder entge-
gen genommen.* In manchen Fallen wurden die Bogen vom Standpersonal im Inter-
viewstil ausgefullt, falls Probanden dies aus Grinden der Zeitersparnis oder Be-
guemlichkeit winschten.

¥ Es handelte sich dabei um Veranstaltungen, die vorwiegend von in Oldenburg lebenden Probanden
frequentiert wurden.
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GEKKO-Fragebogen

L. Ich bin: [ ménnlich 1 weiblich

2. Welcher Altersgruppe gehoren Sie an?

L] bis 30 Jahre [1 bis 45 Jahre U bis 60 Jahre L] uber 60 Jahre

3. Welchen Bildungsabschluss haben Sie zuletzt etworben?

[1 Hauptschulabschluss [1 Mittlere Reife [ Abitur [1 Hochschulabschluss
4. Besitzen Sie ein Haus/eine Wohnung? I ja [ nein, ich wohne zur Miete

L1 noch nicht, aber ich baue/kaufe gerade

5. Haben Sie bereits Energieeinsparmafnahmen im Gebaudebereich durchgetiihrt?
[ nein, das komit fiir mich gerade nicht in Betracht

LI nein, aber ich plane die Durchfithrung

[ ja, im Zuge anderer ohnehin notwendiger Reparaturen/Renovierungen

[ ja, und zwar ausschlieBlich zur Energieeinsparung, ndmlich:

6. Es gibt verschiedene Griinde fiir eine energetische Gebaudesanierung oder
Energieeinsparmalinahmen beim Neubau. Wie wichtig sind Ihnen folgende Argumente?

,Es ldsst sich langtristig viel Geld sparen.*
[ sehr wichtig [ eher wichtig [ eher unwichtig U] unwichtig

»Der Wert der eigenen Immobilie steigt dadurch.*
[ sehr wichtig (1 eher wichtig [ eher unwichtig ] unwichtig

»lch werde unabhingiger von der Entwicklung der Energiepreise.”
[ sehr wichtig [ eher wichtig [ eher unwichtig ] unwichtig

EnergiesparmaBnahmen im Gebéudebereich sind ein wichtiger Beitrag zum Klimaschutz.*
[ sehr wichtig [ eher wichtig [ eher unwichtig ] unwichtig

Energiesparende Héuser bieten eine hohere Wohnqualitit als andere.*
L1 sehr wichtig [ eher wichtig [1 eher unwichtig L] unwichtig

Fiir mich gibt es noch einen anderen Grund, EnergieeinsparmaBBnahmen in bzw. an meinem Haus
durchzufiihren:

7. Wie wichtig sind Thnen folgende Informationsquellen fiir Thre Entscheidung, Maflnahmen zur
Energieeinsparung im Gebaudebereich durchzufiihren ?

Offizielle Informationen von Ministerien, Behorden ete. (z.B. KfW, Umweltbundesamt)
[ sehr wichtig [ eher wichtig [ eher unwichtig ] unwichtig

Lokale Informationen/Beratungsangebote von Kommunen, ortlichen Einrichtungen
( z.B. Bildungseinrichtungen, Verbraucherzentralen)
[ sehr wichtig [ eher wichtig [ eher unwichtig ] unwichtig

Beratungs- und Informationsangebote von Energieberatern, Unternehmen, Banken
L1 sehr wichtig [1 eher wichtig LI eher unwichtig L] unwichtig

Information und Erfahrungen von Freunden und / oder Bekannten
[ sehr wichtig [ eher wichtig [ eher unwichtig ] unwichtig

Ich finde auch andere Informationsquellen wichtig, namlich:

Abbildung 3: Interviewbogen zur Nutzerbefragung (Seite 1)




8. Wo sehen Sie Hindernisse fiir Energieeinsparungen in Gebiauden? (Mehrfachnennungen

moglich)

[] Es dauert zu lange. sich umfassend zu informieren.

L1 Es gibt nicht geniigend frei verfiigbare Informationen.

[J Damit ich wirklich gut informiert bin, muss ich erst mal einen Energieberater bezahlen.

L1 Es gibt keine passenden oder nicht ausreichende Finanzierungsangebote.

LI Ich mochte generell renovieren, aber mein Architekt/Handwerker kennt sich mit der Thematik
nicht besonders gut aus.

L1 Eigentlich habe ich gar keine Zeit, mich neben Arbeit und Familie noch darum zu kiimmern.

L1 Mir graut es vor dem Dreck und der Unordnung wihrend einer Sanierung.

[ Ich traue der Technik nicht, es gibt zu wenig Erfahrungen dariiber, ob’s funktioniert.

[ Es ist zu unsicher, wann sich eine Investition in Energieeinsparung finanziell wieder auszahlt.

[ Ich finde noch etwas anderes hinderlich, und zwar:

9. Welcher der folgenden Aussagen stimmen Sie zu? (Mehrfachnennungen moglich)
L] Wenn die Erfahrung anderer Leute mir zeigt, dass sich EnergieeinsparmafBnahmen
finanziell auszahlen, wiirde ich sie durchfithren.
] Nur wenn mir ein Fachmann aufzeigt, dass sich Energieeinsparmafinahmen finanziell auszahlen,
wiirde ich sie durchfiithren.
[] Wenn sich EnergieeinsparmalBnahmen finanziell nicht lohnen, kommen sie fiir mich nicht Frage.
[ Ich wiirde EnergieeinsparmaBnahmen auch dann durchfithren, wenn der finanzielle
Vorteil gering oder unsicher ist.

10. Seit wann denken Sie iiber Energieeinsparung in Threm Haus nach?
[] seit einigen Jahren [ seit einigen Monaten [ seit kurzem

11. Gibt es in [hrem Bekanntenkreis oder Threr Nachbarschaft Personen, die bereits eine
energetische Gebédudesanierung durchgefithrt oder ein energiesparendes Haus gebaut haben?
[]ja [1ich weil} es nicht [] nein

12. Wie viele klimafreundliche Hauser in Oldenburg sind Thnen bekannt?  Ungefihr:
Wie viele energetische Gebidudesanierungen in Oldenburg kennen Sie? Ungefihr:

13. Mit wem sprechen Sie speziell iiber energetische Gebiudesanierung/den Bau energiesparender
Hauser? (Mehrfachnennungen méglich) ] mit Familienmitgliedern
[ mit Freunden/ Bekannten/ Kollegen [1 mit Fachleuten (z.B. Energieberatern etc.)

14. Wie wirken Personen auf Sie, die schon ein energiesparendes Haus gebaut bzw. eine Sanierung
vorgenomimen haben? (Mehrfachnennungen méglich)

[ rational [ umweltbewusst [ zukiinftigen Generationen verpflichtet
[ trendy [ auf der Hohe der Zeit [ ihrer Zeit voraus [ auf Sicherheit bedacht
[l sparsam [ extravagant [ reich O] Tiiftler und Heimwerker

[ Sonstiges:

15. Wie oder womit informieren Sie sich tiber Klimaschutz in Gebduden?

[ Internet [ Zeitungen [1 Fernsehen
[ Informationsveranstaltungen, Messen. Ausstellungen

[ Broschiiren/Faltblitter/Fachbiicher

[ Gespriache mit Freunden/Bekannten/Arbeitskollegen [ Sonstiges:

16. Welche der folgenden Informations- und Beratungsleistungen haben Sie schon in Anspruch
genommen?
[1 Energieberatung ] Thermografie [ anderes: [ nichts

17. In welcher Strafie/ in welchem Stadtteil Oldenburgs wohnen Sie?

Abbildung 4: Interviewbogen zur Nutzerbefragung (Seite 2)
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Dartber hinaus ist auf der GEKKO-Homepage eine Online-Variante des Fragebo-
gens verfugbar. Sie wurde durch entsprechende Offentlichkeitsarbeit bekannt ge-
macht, insbesondere mit Hilfe der beiden Medienpartner ,oldenburg eins* (Lokalsen-
der) und der NWZ (Nordwest-Zeitung, wichtigste Tageszeitung Oldenburgs). Sowohl
im Fernsehmagazin KoBE-TV als auch in einem im Oktober 2007 an alle NWZ-Leser
als Beilage verteilten Faltblatt* wurde zur Beteiligung an der Befragung aufgerufen.**
Das Faltblatt diente generell dazu, GEKKO einer breiten Oldenburger Offentlichkeit
bekannt zu machen, insbesondere auf die Informations- und Beratungsangebote so-
wie Kampagnen hinzuweisen. Das Timing der Faltblattverteilung war nicht zufallig
gewahlt, sondern fiel in die Endphase der Bewerbung Oldenburgs um den Titel
~otadt der Wissenschaft 2009“. Diese Synchronisierung bot sich insofern an, als die
Oldenburger Stadtverwaltung gerade zu dieser Zeit eine Kampagne gestartet hatte,
die darauf zielte, bei Burgerinnen und Blrgern Interesse fur wissenschaftliche Pro-
jekte und Forschungsaktivitaten an Oldenburger Hochschulen und wissenschatftli-
chen Einrichtungen zu wecken. Insgesamt wurden n=622 Probanden interviewt.
Wann immer fir die im Folgenden dargestellten Haufigkeitsverteilungen ein geringe-
rer n-Wert als 622 vermerkt ist, wird dies jeweils erklart oder ist dem Umstand ge-
schuldet, dass die Frage von manchen Probanden fehlerhaft oder inkonsistent beant-
wortet wurde.

5 Auswertung der Befragung

5.1 Soziodemographische Merkmale der Probanden

Die ersten drei Fragen widmen sich soziodemographischen Angaben, die insofern
von Belang sind, als es sich hier um Probanden handelt, die nur bedingt zufallig aus-
gewahlt wurden, da sie gezielt eine GEKKO-Veranstaltung besucht bzw. ein anderes
Informationsangebot zum Klimaschutz im Wohnbereich wahrgenommen haben. Dies
setzt einen bestimmten Grad an Interesse, Sensibilisierung oder gar Vorkenntnis vo-
raus. Aufgrund dieser Selektionsstufe kbnnten die Probanden als (potenzielle) Adop-
ter eingestuft werden, deren individueller Entscheidungsprozess (in Anlehnung an
die Ubliche Phaseneinteilung®) zumindest das Stadium der Kenntnisnahme mogli-
cher Klimaschutzlosungen oder das Stadium der Uberzeugung erreicht hat. Dies legt
auch der Umstand nahe, dass die Veranstaltungen sich spezifischer Themen annah-

“ Auf diese Weise gelangte das Faltblatt mit freundlicher Unterstitzung der NWZ an ca. 42.500
Oldenburger Haushalte.

*! Die Chance, dass Probanden auBerhalb Oldenburgs das Online-Formular finden (und Uberhaupt
motiviert sein kdnnen, es auszufillen) ist daher entsprechend gering.

42 Vgl. hierzu etwa die bei Rogers (1995, 162 f.) zu findende Abfolge von Kenntnisnahme der Innovati-
on, Uberzeugung, Ubernahmeentscheidung, Anwendung und Bestétigung.

36



men (siehe Tabelle 1 und Tabelle 2), also Detailinformationen vermitteln, die insbe-
sondere kurz vor einer Ubernahmeentscheidung relevant sind.

Abgesehen von einer diffusionstheoretischen Einordnung dirften soziodemographi-
sche Merkmale im vorliegenden Kontext aber auch insofern von grundsatzlichem In-
teresse sein, als sich hieraus Hinweise auf das Profil jener Personen ergeben, die ei-
ne gewisse Affinitat fur Klimaschutz im Gebaudebereich aufbringen. Die Auswertung
der ersten Frage (Geschlechterverteilung) lasst sich vor dem Hintergrund reflektie-
ren, dass das Interesse an Umweltschutz und die Bereitschaft, sich diesbeztglich zu
informieren, Ublicherweise keine geschlechterspezifischen Unterschiede aufweist.”®
Dass die vorliegende Erhebung dennoch eine pragnante Disparitéat offen legt, kann
erstens daran liegen, dass der hier vorliegende Handlungsbereich aufgrund seiner
technischen Ausrichtung eine punktuelle ,Mannerdoméane* darstellt und zweitens da-
ran, dass es sich hier um eine sehr spezielle Thematik innerhalb des Umwelt- bzw.
Nachhaltigkeitsdiskurses handelt, die jenseits haufig zu treffender Alltagsentschei-
dungen zu verorten ist.

ClMmannlich

B weiblich

B Keine Angabe
n =622

Abbildung 5: Geschlechterverteilung der Probanden

Das Altersspektrum (siehe nachste Abbildung) kann als Bestatigung dafur aufgefasst
werden, dass es sich bei den hauptsachlich angesprochenen Hausbesitzern um
Personen handelt, die im Hinblick auf berufliche Karriere, Familienstand, kumuliertes
Einkommen und - unter anderem darauf basierend — Kreditwirdigkeit ein
bestimmtes durchschnittliches Mindestalter aufweisen. Weiterhin lasst sich der hohe
Anteil von Personen eines Alters von uber 45 Jahren moglicherweise damit erkléaren,
dass es sich hier mit hoher Wahrscheinlichkeit um Besitzer entsprechend alter und
damit sanierungsbedurftiger Immobilien handelt. Angenommen, das Durchschnitts-
alter, mit dem Haushalte in den Siebziger Jahren ein Eigenheim gebaut oder

* Vgl. Kuckartz/Radiker/Rheingans-Heintze 2006, 60.
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erworben haben, liegt nicht hoher als 30 Jahre, dann kann von einer betrachtlichen
Wahrscheinlichkeit dafir ausgegangen werden, dass die Hauser jener Besitzer, die
heute mindestens 60 Jahre alt sind, noch vor der ersten Warmeschutzverordnung
entstanden sind. Diese zugegebenermallen vage These bedarf jedoch weiterer
Uberpriifungen.

Auffallig ist der immerhin knapp 24% betragende Anteil von Personen, die mindes-
tens 60 Jahre alt sind. Zunachst liegt die Vermutung nahe, dass Personen héheren
Alters ein tendenziell vermindertes Interesse an Sanierungen offenbaren, weil sich
deren Amortisierung oft innerhalb eines Zeitraumes vollzieht, der die verbleibende
Lebenserwartung des Hauseigentiimers mdglicherweise Ubertrifft.** Andererseits
durfte bei dieser Altersgruppe die durchschnittliche Sanierungsbedurftigkeit entspre-
chend hoch sein. Dies senkt wiederum tendenziell die Amortisationsdauer. Ein ande-
rer Effekt kann daran bestehen, dass Personen jenseits der Pensionierung tber weit-
aus mehr Zeit verfigen, um sich des komplexen Themas Sanierung anzunehmen.*
Weiterhin erwarten manche altere Probanden, dass deren Wohnimmobilie von einem
jungeren Familienmitglied ibernommen wird. Hier kbnnte die Intention bestehen, den
eigenen Kindern das Haus in keinem zu schlechten Zustand zu hinterlassen.

[CIBis 30 Jahre

B Bis 45 Jahre

[1Bis 60 Jahre

E Uber 60 Jahre

M Keine Angabe
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Abbildung 6: Altersstruktur der Probanden

Als weiteres soziodemographisches Merkmal wurden Bildungsabschlisse abgefragt.
50,8 % der Probanden gaben einen Hochschulabschluss an. Wirde man diesen Be-
fund dahingehend deuten, dass die Befassung mit Klimaschutzbelangen zumindest
momentan (noch) mit einer intellektuellen Pragung korrespondiert oder assoziiert

* Auf diese Erfahrung wird von Experten aus den Bereichen Architektur, Energieberatung und vor al-
lem aus dem Bankbereich (auch ein KfW-Mitarbeiter bestatigte diese Einschatzung) regelmalig ver-
wiesen.

> Auf diesen tiberaus wichtigen Aspekt wird im dritten Teil dieser Studie eingegangen.
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wird, so lieRe sich daraus bereits eine klare Herausforderung fir kommunikative
Malinahmen ableiten. Letztere waren so zu gestalten, dass KlimaschutzmalRnahmen
von der Assoziation zu befreien sind, es handele sich dabei um das Betatigungsfeld
intellektuell gepragter Milieus, damit auch Personen mit anderen Bildungsabschlis-
sen erreichbar werden.

Andererseits ergdbe sich unter der Voraussetzung, dass eine Korrelation zwischen
Bildungsniveau und Einkommenshohe und/oder -sicherheit besteht, eine andere Im-
plikation: Die Bereitschaft zur Investition in gebdudebezogenen Klimaschutz setzt
eine hinreichend gesicherte Einkommenssituation voraus, die am ehesten bei Perso-
nen mit hohem Bildungsabschluss zu vermuten ist.

O Hauptschulabschluss
B mittlere Reife
O] Abitur
B Hochschulabschluss
M Keine Angabe

n =622

Abbildung 7: Bildungsabschliisse der Probanden

5.2 Stadium des Adoptionsprozesses und Adopterkateg orien

Die vierte Frage, ndmlich ob es sich bei den Probanden um Geb&udebesitzer oder
Mieter handelt, flihrt angesichts eines Veranstaltungsprogramms, das sich zunéchst
klar an die erstgenannte Gruppe wendet, zu einem Uberraschenden Befund: 15,1 %
der Probanden geben sich als Mieter zu erkennen. Dies kdnnte als Indiz fur ein der-
art Uberdurchschnittliches Interesse am Thema gewertet werden, dass sich selbst
Angehdrige jenseits des préadestinierten Adressatenkreises angesprochen fthlen.
Auch wenn aus der Situation eines Mietverhéltnisses heraus eine energetische Sa-
nierung nur schwer realisierbar ist, kann nicht ausgeschlossen werden, dass zumin-
dest Mieter, die ein besonders sanierungsbedurftiges Gebaude bewohnen, dem The-
ma deshalb eine gewisse Aufmerksamkeit widmen. Die auf Seiten von Mietern ver-
fugbaren Handlungsmdglichkeiten, etwa Druck auf Vermieter auszutiben, kénnten
sich damit als Mobilisierungspotenzial erweisen, dessen Nutzung zukinftig von Be-
deutung sein konnte. Flankiert wird dieser Fokus moglicher Kommunikationsstrate-
gien vom nunmehr obligatorischen Gebaudeenergieausweis.
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Eine andere Deutung dieses Ergebnisses kdnnte darin bestehen, dass es sich bei
den Mietern um Personen handelt, die kurz vor der Entscheidung stehen, ein Eigen-
heim zu erwerben und sich deshalb Uber die Méglichkeiten des klimaschonenden
Bauens bzw. Sanierens informieren wollen. Letzteres wirde jedoch voraussetzen,
dass die betreffenden Probanden gleichzeitig die zweite und dritte Antwortoption der
vierten Frage angekreuzt haben. Dies trifft allerdings nicht zu. In jedem Fall kann aus
dieser Beobachtung die Notwendigkeit abgeleitet werden, grundsatzlich (aber auch
im weiteren Verlauf der Praxismodule des Projektes GEKKO) speziellere Informati-
onsangebote fur Mieter und evtl. auch Vermieter zu konzipieren.

ClJa

.Noch nicht, aber ich
baue/kaufe gerade

Nein, ich wohne zur
O Miete

Ich wohne zur Miete
und baue gerade

B Keine Angabe
n =622

Abbildung 8: Vorhandensein von Wohneigentum (Frage 4)

Um genauer einschatzen zu kdnnen, welcher Adopterkategorie die Probanden ange-
horen, das heil3t in welchem Stadium des Adoptionsprozesses sie sich befinden
kénnten, wurde nach bereits durchgefihrten MaRnahmen gefragt (Frage 5: Haben
Sie bereits Energieeinsparmalinahmen im Geb&udebereich durchgefuhrt?). Hier fallt
zunachst der hohe Anteil (13,2 %) derjenigen auf, die explizit keine Intention fur
Sanierungsmafl3nahmen bekunden. Es stellt sich die Frage nach der Motivation, dem
Thema dann tberhaupt Zeit zu widmen. Die nahe liegende Vermutung, dass es sich
dabei zum grof3en Teil um Probanden handelt, die sich im Rahmen der vierten Frage
als Mieter zu erkennen gaben, trifft nicht zu. Eine weitere plausible Vermutung kénn-
te lauten, dass es sich um beruflich interessierte Personen handelt, die sich weiterbil-
den wollen, sich insbesondere Informationen oder Kontakte zu anderen Experten/
Praktikern versprechen oder sich ein genaueres Bild von der momentanen Markt-
situation in Bezug auf Produkte und Loésungen fir gebaudebezogenen Klimaschutz
verschaffen wollen. Fur diese Vermutung spricht, dass die Branche der nachhaltig-
keitsorientierten Architektur, Energieberatung, Haustechnik etc. zumindest in Nord-
deutschland viele kleine Firmen und Freiberufler umfasst. Diese sind an Kooperatio-
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nen und Foren des Erfahrungsaustausches interessiert, um Ressourcen und Auftra-
ge organisieren zu kénnen.

Weitaus plausibler ist die Hypothese, dass diese Probanden nur momentan noch kei-
ne konkrete Vorstellung von einer moglichen Klimaschutzmaflinahme, folglich auch
noch keine Planung im Visier haben. Dies schliel3t nicht aus, dass sie fur die Thema-
tik bereits sensibilisiert und nun auf der Suche nach einer verlasslichen Informations-
grundlage fir eine eventuell demnéchst vorzunehmende Sanierung sind. Auch Per-
sonen, die einen Neubau planen, kbnnten vorab Interesse an Informationen tber ge-
eignete Klimaschutzmallnahmen haben. Ebenso vorstellbar ist, dass diese Teilneh-
mer zum Zeitpunkt der Befragung zwar indifferent, aber immerhin neugierig sind. Sie
ahnen moglicherweise langst, dass KlimaschutzmalRnahmen im eigenen Gebaude
auRRerst rentabel sein kdonnten. Mit anderen Worten: Es konnte sich um Personen
handeln, die offen fur die Aufnahme Uberzeugender Argumente oder Inspirationen
sind, ansonsten aber noch (eine kritische) Distanz wahren. Weiterhin kdnnte diese
Gruppe aus Personen bestehen, welche durch die momentan enorme Medienpra-
senz des Klimawandels und erste Hinweise auf die Bedeutung des geb&udebezoge-
nen Klimaschutzes irritiert sind.

Nein, das kommt
nicht in Betracht
Nein, aber
Durchfiihrung geplant
Ja, im Zuge anderer
Reparaturen

. Ja, ausschlieBlich
zur Energieeinsparung
Ja, im Zuge anderer
MaR nahmen und
ausschlief3lich zur
Energieeinsparung

M Keine Angabe

n =622

Abbildung 9: Aktueller Stand geplanter oder
durchgefuhrter Sanierungsschritte (Frage 5)

Weiterhin legt der etwa 24 %-Anteil von Hausbesitzern, die zwar noch keine Mal3-
nahmen durchgefiihrt haben, aber offenbar bereits planen, folgende Vermutungen
nahe: Es konnte sich um Probanden handeln, fir die — folgt man der Systematik
moglicher Umsetzungsbarrieren im GEKKO-Forschungsrahmen — Hindernisse des
~Wissens* oder ,Konnens/Durfens* relevant sind, weniger dagegen solche einer feh-
lenden Uberzeugung oder Motivation. Andernfalls ware kaum plausibel zu begriin-
den, dass diese Personen uberhaupt an Informationsveranstaltungen zu diesem
Thema teilnehmen, zumal eine Intention bereits vorliegt. Ausgehend von der Ubli-
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chen Sequenz des individuellen Adoptionsprozesses kdnnte es sich hier um Proban-
den handeln, die am Ubergang vom Stadium der ,Uberzeugung“ zu jenem der ,Uber-
nahmeentscheidung“ zu verorten und hierbei mit Informationsdefiziten konfrontiert
sind.

Der Uber 50-prozentige Anteil von Befragten, die bereits Sanierungsmalinahmen
durchgefuihrt haben, deutet mogliche Schlussfolgerungen an, die allerdings einer na-
heren Uberpriifung bediirfen und deshalb an dieser Stelle als nur vorlaufige These
zu verstehen sind:

— Erfahrungen mit bereits durchgefihrten Sanierungen erhdhen die Aufgeschlos-
senheit gegenuber bzw. senken die Hemmschwellen zur Durchfihrung weiterer
Mal3nahmen. Dies liegt insoweit nahe, als jene Probanden (Uber 50 %), die be-
reits eine Sanierung vorgenommen haben, kaum an den GEKKO-Informationsver-
anstaltungen teilnehmen bzw. sonstige spezifische Angebote annehmen wirden,
wenn sie nicht weitere Schritte in Erwédgung ziehen wirden.

— Es konnte sich bei dieser Gruppe zumindest teilweise um die Adopterkategorie
des ,Innovators® handeln. Im Sinne dieses Personlichkeitsmerkmals lie3e sich
vorsichtig schlussfolgern, dass Probanden, die ohnehin aufgeschlossen fiir Ver-
anderungen ihres Geb&audes sind, dementsprechend auch Interesse fir weitere
(energetische) Sanierungsschritte entwickeln. Ebenso plausibel lie3e sich vermu-
ten, dass Personlichkeitsmerkmale vorliegen, die sich als , Tuftler* oder ,Bastler”,
bezogen auf das eigene Wohngebaude, beschreiben lassen. Konsistent mit die-
ser Neigung waren Individuen, fur die eine intensive Befassung mit dem eigenen
Haus zwecks einer von Zeit zu Zeit vorzunehmenden Optimierung oder Anpas-
sung an neue Standards zu einem Aspekt der Selbstentfaltung oder gar Identifika-
tion geworden ist. Wenn im Sinne einer ,symbolékonomischen” (Fischer 2005),
insbesondere kulturalistischen Auslegung ,Produkte als Botschaften® (Karmasin
2007) gelten kdnnen, trifft dies allemal auf Geb&ude zu, deren physische Prasenz
und Sichtbarkeit fast alle anderen Konsum- bzw. Investitionsobjekte darin weit
Ubertreffen.

Ein weiterer Hinweis auf das Stadium des Adoptionsprozesses ergibt sich aus Frage
10 (Seit wann denken Sie uUber Energieeinsparung in lhrem Haus nach?). Hier zeigt
sich ein gro3er Anteil an Probanden, die sich bereits seit einigen Jahren oder we-
nigstens seit einigen Monaten mit dieser Thematik beschaftigen. Abermals bestatigt
sich, dass beim Gros der hier Befragten offenbar ein fortgeschrittenes Stadium des
individuellen Entscheidungsprozesses erreicht ist, das heil3t Motivationshindernisse
eher in den Hintergrund treten.
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Abbildung 10: Zeitspanne des Interesses am Thema (Frage 10)
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Von besonderer Bedeutung sind Hinweise auf die von den Probanden bisher in An-
spruch genommenen Beratungsleistungen (Frage 16). Insbesondere einer Vor-Ort-
Energieeinsparberatung kommt dabei in zweifacher Hinsicht eine kritische Scharnier-
funktion zu. Jegliche energetische Sanierung, die 6konomisch effizient und technisch
verlasslich ist, setzt eine vorherige Analyse des Gebaudes von einem professionellen
Berater voraus. Versuche, diesen Schritt zu Uberspringen, kdmen dem Unterfangen
gleich, ,einen Patienten ohne vorherige Untersuchung aufs Geratewohl zu operie-
ren“*. Auch der zuweilen propagierte, von Handwerkern vorzunehmende sog. ,Ener-
gie Check*’ als niedrigschwelliger Einstieg in eine erste Befassung mit der energeti-
schen Gebaudesituation kann kein Ersatz fur eine umfassende Beratung sein. Derar-
tige ,Energie Checks" kdnnen bestenfalls die Funktion erfullen, Klienten auf dieser
Grundlage die Notwendigkeit einer daran anknipfenden umfanglichen Energiebera-
tung nahe zu legen. Erst die Letztere schafft — insbesondere durch ein verlassliches
Beratungsergebnis nebst empfohlenem MalRnahmenplan — eine Grundlage zur
Durchfiihrung von Sanierungsschritten und deren konkreter Finanzierung.

Neben dem hohen normativen Stellenwert von professionellen Vor-Ort-Energieein-
sparberatungen (also deren unbedingter Empfehlung), der sich unter anderem darin
niederschlagt, nicht nur im Rahmen des Projektes GEKKO ausschliel3lich Sanierun-
gen in Verbindung mit vorheriger Beratung als veritables Diffusionsziel zu betrachten,
verbleibt die positive Analyse: Mit welcher Haufigkeit fihrt eine derartige Beratung
zur tatsachlichen Durchfihrung investiver Energieeinsparmalinahmen? Diese Frage

%6 Zitat eines langjéhrig erfahrenen Energieberaters aus dem Umfeld des Projektpartners KoBE e. V.
4 Vgl. hierzu das von der Deutschen Bundesstiftung Umwelt initiierte Projekt ,Haus sanieren — profi-
tieren!” unter http://www.sanieren-profitieren.de/.
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lasst sich im Rahmen der vorliegenden Erhebung bestenfalls ansatzweise beantwor-
ten. Sie wird daher mittels anderer Informationsquellen und Recherchen weiter ver-
tieft. Sowohl aus Sicht der normativen als auch positiven Analyse bietet es sich an,
den hier betrachteten Diffusionsprozess um die Vorstufe einer Vor-Ort-Energieein-
sparberatung zu ergénzen. Fur den Forschungsrahmen wiirde daraus folgen, den in-
dividuellen Adoptionsprozess um die Inanspruchnahme einer Vor-Ort-Energieein-
sparberatung zu erweitern. Alternativ dazu ware die Option zu prifen, zunachst zwei
isolierte Diffusionsprozesse zu modellieren, allerdings dann deren Zusammenwirken
im Sinne positiver Rickkoppelungen zu untersuchen.

Fur die These, dass die Diffusion konkreter Klimaschutzlésungen im Gebaudebe-
reich in vielen Féallen die vorherige Diffusion von Energieeinsparberatungen voraus-
setzt oder hierdurch zumindest erleichtert wird*®, sprechen mindestens die folgenden
zwei Faktoren:

— Eine vorherige Energieberatung reduziert Informationsdefizite und damit das Risi-
ko einer sich im Nachhinein als unrentabel oder nicht funktionsfahig erweisenden
Investition. Daraus kénnte sich — unter der Annahme, dass Informationsdefizite ei-
ne oder sogar die entscheidende Diffusionshirde darstellen — der Zusammen-
hang ergeben, dass ein hoher Anteil zuvor beratener Hausbesitzer tatsachlich
konkrete Einsparmalinahmen ergreift.

— Gebaudenutzer, die ohne professionelle Beratung Sanierungsschritte ausfiihren
(lassen), erleben mdglicherweise aufgrund nicht optimaler Mal3hahmenpakete
oder Ausfuihrungen Enttauschungen®, die, sofern sie kommuniziert werden, ande-
re Adopter skeptisch stimmen und damit den Diffusionsprozess hemmen.

*® Ausnahmen — wie z. B. die jederzeit mogliche Installation von Photovoltaikanlagen — sind zwar zu-
nachst denkbar, aber erstens derart artifiziell, dass sie nur selten Standardsituationen reprasentieren
und sich zweitens als 6konomisch ineffizient erweisen kdnnen. Letzteres gilt auch dann, wenn sich
die Investition in absoluter Betrachtung innerhalb eines vom Nutzer fir angemessen gehaltenen Zeit-
raumes amortisiert, aber mittels derselben Investition z.B. im Bereich der Warmeddmmung eine noch
héhere Rendite bzw. kiirzere Amortisationsfrist hétte realisieren lassen.

* Das im Projektrahmen live produzierte Verbrauchermagazin KoBE-TV, welches Endnutzern die Op-
tion einrdumt, sich per Telefon mit Fragen an die im Studio anwesenden Experten zu wenden, befor-
derte jungst ein besonders eklatantes Beispiel fiir eine derartige Fehlinvestition zu Tage. In der Aus-
gabe vom November 07 bat eine Anruferin um Rat, die sich angesichts hoher Heizkosten (Gas) eine
Warmepumpe hatte einbauen lassen. Es stellte sich heraus, dass die von der Warmepumpe verur-
sachten Stromkosten die eingesparten vorherigen Kosten fiir Gas in etwa erreichen. Weiterhin wurde
offen gelegt, dass sich die Nutzerin anstelle der Inanspruchnahme einer fachlichen und neutralen
Beratung allein von der Herstellerfirma hatte beraten lassen.
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Abbildung 11: Bisherige Inanspruchnahme von Beratungsleistungen (Frage 16)>

Die hohe Anzahl von Probanden, die noch keine derartigen Angebote in Anspruch
genommen haben, markiert kommunikativen Handlungsbedarf, der speziell die Hin-
fuhrung zur Beratung fokussieren sollte. Daran knupft u.a. die GEKKO-Beratungs-
kampagne an. Die hierbei gewonnenen Erfahrungen sollen in Empfehlungen fur eine
Kommunikationsstrategie einminden.

Von Belang ist auch der bivariate Zusammenhang zwischen den Fragen 5 und 16:
Wie teilen sich jene Probanden, die eine Energieberatung in Anspruch genommen
haben, im Hinblick auf die vier Antwortoptionen der flnften Frage auf, das heil3t wie
oft fihrte eine Beratung zur Durchfiihrung einer Sanierungsmalinahme? Hier besta-
tigt sich die Vermutung, dass Sanierungen, insbesondere solche, die primar auf
energetische Optimierungen zielen, in einem Zusammenhang mit der Inanspruch-
nahme von Energieberatungen stehen (Abbildung 12).

* per geringere Wert fur n erklart sich daraus, dass diese Frage erst nach knapp 20 Fragebtdgen
aufgenommen wurde.
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Abbildung 12: Aufteilung der Probanden, die eine Energieberatung in Anspruch
nahmen (insgesamt 152 Personen), im Hinblick darauf, ob sie eine Sanierung
durchgefiihrt haben bzw. planen (Frage 5)

5.3 Angaben zu Motiven und subjektiven Einschéatzung en von Hindernisse

Speziell bezogen auf die Perspektive des individuellen Adoptionsverhaltens, zu des-
sen Vertiefung die Konsumforschung geeignete Zugange liefern kann, sind Motiva-
tionsfragen und subjektive Assoziationen von Bedeutung. Diesem Aspekt wendet
sich die sechste Frage zu (Abbildung 13). Auffallig ist hier der hohe Stellenwert des
Klimaschutzes um seiner selbst willen. Dies lasst zwei alternative Deutungen zu:

— Es besteht weiterer Forschungsbedarf zur Rolle des Umweltbewusstseins als
handlungsleitendes Motiv angesichts sich abzeichnender Klimafolgen, die in den
Medien dramatisiert werden. Insbesondere die sog. ,Low-Cost-These* (Diek-
mann/Preisendorfer 1998) fokussiert das Verhaltnis zwischen Umweltbewusstsein
und Umwelthandeln. Sie ware pradestiniert zur Erklarung des oft wahrgenommen-
en Widerspruchs zwischen bekundetem Umweltbewusstsein und den daraus indi-
viduell gezogenen Konsequenzen.

— Der strukturell selektive Kontext dieser Erhebung (siehe oben) hat méglicherwei-
se speziell Individuen mit hohem Umweltbewusstsein angezogen. In diesem Fall
ware die Schlussfolgerung, dass eine zunehmende Relevanz des Umweltbe-
wusstseins festzustellen ist, mit Vorsicht zu behandeln.
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Abbildung 13: Individuelle Griinde fir energetische Sanierungsschritte (Frage 6)

Andererseits lasst sich insgesamt konstatieren, dass ein Bedeutungszuwachs des
Umweltbewusstseins auch durch andere Erhebungen bestéatigt wird, wie etwa die
jahrlich vom BMU in Auftrag gegebene Studie hierzu zeigt (,Kuckartz-Studie").
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Abbildung 14: Prozentsatz der Befragten (,Kuckartz-Studie), die Umweltschutz als
wichtigstes Problem genannt haben™

Als wenig Uberraschend, aber einmal mehr die Bedeutung der ,klassischen* Motival-
lianz Okologie/Okonomie bestatigend, erweist sich zudem der hohe Stellenwert, wel-
cher Kostenargumenten eingeraumt wird. Der ebenfalls hoch bewertete Aspekt ,Un-
abhéangigkeit von Energiepreisen“ konnte dem Umstand geschuldet sein, dass sich
bundesweit eine aul3erst intensive Debatte Uber die Preiserhdhungen der Energie-
versorger entztindet hat.** Diese Diskussion wird speziell in Oldenburg sehr emo-

* Quelle: Kuckartz/Radiker/Rheingans-Heintze 2006 (http://www.umweltbewusstsein.de/deutsch/2006
/index.html).
*2 Hierzu hatte KoBE e.V. bereits im zum Jahresbeginn 2006 eine im Lokalfernsehen live tibertragene
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tionsgeladen gefuhrt, weil der regionale Energieversorger durch Gaspreiserhohun-
gen allgemeinen Unmut erzeugt hat.

Auffallig ist die insgesamt nivellierte Bewertung — das heil3t keine der abgefragten
Motivkategorien entpuppt sich im Vergleich zu den jeweils anderen als besonders
(inrelevant — der unterschiedlichen Griinde. Dies unterstreicht insgesamt die Bedeu-
tung von Motivallianzen, auch jenseits der oben angesprochenen ,klassischen* Va-
riante einer Verbindung von 0kologischen und 6konomischen Belangen.

Aus umgekehrter Blickrichtung nédhert sich Frage 8 (,Wo sehen Sie Hindernisse flur
Energieeinsparungen in Gebauden?*) demselben Gegenstand. Hier bestatigt sich ein
Befund, der bereits durch Frage 5 offenkundig wurde, ndmlich das Vorliegen von In-
formationsdefiziten bzw. Informationsunsicherheit. Gerade der Zeitaufwand bei der
Informationsbeschaffung sowie die generell aufzubringende Zeit, um sich tberhaupt
angemessen mit dem Thema zu befassen, verweist auf den Charakter sog. ,High In-
volvement“-Guter.>®
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Abbildung 15: Hindernisse, die aus Sicht der Probanden Klimaschutzmal3ihahmen
entgegenstehen (Frage 8)*

Podiumsdiskussion veranstaltet.
*% Vgl. Trommsdorf 2002.
* Die Differenzierung zwischen n und n* ergibt sich daraus, dass Frage 8 erst nach 13 Fragebtgen
durch die Antwortoption ,Es ist zu unsicher, wann sich eine Investition in Energieeinsparmalnahmen
auszahlt* erganzt wurde.
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Weiterhin sind Kostenargumente auf doppelte Weise von Bedeutung, namlich zum
einen auf der Ebene der Energieberatung, deren Kosten einige 100 € verursachen
kénnen, zum anderen infolge einer unsicheren Amortisation konkreter Investitionen.
Dieser Sachverhalt konnte direkt auf die Logik der bereits oben angesprochenen
Low-Cost-Hypothese verweisen, indirekt jedoch abermals auf etwaige Informations-
defizite: Nicht auszuschlie3en ist, dass manche Endnutzer nicht dartiber informiert
sind, dass

— eine professionelle Vor-Ort-Energieeinsparberatung vom BAFA zu einem nicht
unbetrachtlichen Teil gefordert wird,

— viele interessante finanzielle Férderungen der KfW-Bank, aber auch spezifische
Anreizinstrumente auf kommunaler Ebene, flr energetische Sanierungen existie-
ren und

— generell die Amortisation/Rentabilitat von Energieeinsparmal3nahmen bzw. der
Nutzung regenerativer Energie schlicht unterschatzt wird.

An dieser Stelle lassen sich weit reichende Verbindungen zwischen ,Barrieren des
Wollens* (Motivationsfragen) und solchen des Wissens (Informationsdefizite, Quali-
tatsunsicherheit infolge des Erfahrungsgutcharakters von Sanierungsleistungen) aus-
machen. Uberhaupt stellt sich heraus, dass auch andere von Endnutzern fiir relevant
erachtete Hindernisse bedingt auf mangelnde Informationen verweisen, wie etwa
.-mangelnde Finanzierungsangebote®, ,unzureichende Erfahrung bei Architekten/
Handwerkern®, ,Dreck/Unordnung® und ,kein Vertrauen in die Technik®. Insoweit es
sich bei diesen Aspekten um subjektive Einschatzungen von Nicht-Experten handelt,
ware als ein erganzender Schritt die Einbeziehung von Fachleuten, die das Olden-
burger Umfeld unter den genannten Aspekten Uberschauen kdnnen, sinnvoll. Durch
einen derartigen Abgleich ergabe sich ein verlasslicheres Bild im Hinblick darauf,
welche subjektiv wahrgenommenen oder gar lediglich vermuteten und damit als Kli-
schee kommunikativ reproduzierten Hindernisse faktisch gar nicht existieren. In die-
sem Fall ergaben sich weitere Implikationen fir eine Kommunikationsstrategie, die
weniger auf der Stufe des Wollens als der des Wissens zu verorten waren.

Eine sinnvolle Ergdnzung dieser Haufigkeitsverteilung besteht darin, die Hindernis-
nennungen jener Probanden darzustellen, die Frage 5 damit beantwortet haben, kei-
ne Sanierung durchfiihren zu wollen (Abbildung 16). Energieberaterkosten und die
unsichere Amortisation fallen hier deutlich pragnanter ins Gewicht. Ebenfalls auffallig
ist, dass in dieser Teilmenge der Probanden mit noch starkerer Auspragung vermutet
wird, bei Planern/Handwerkern lagen zu geringe Erfahrungen vor. Weiterhin wird
dem Zeitaufwand der Informationssuche eine hohe — wenngleich geringere als im
Rahmen der Haufigkeitsverteilung, die die gesamte Stichprobe abdeckt — Bedeutung
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beigemessen. Diese Beobachtung lie3e zun&achst vermuten, dass fir Probanden, die
nach eigenem Bekunden keine Sanierung in Erwagung ziehen, objektive ,Hindernis-
se des Kdnnens* relevant sind. Allerdings gilt hier die bereits angesprochene Relati-
vierung dieser Deutung: Existieren diese Hindernisse tatsachlich oder ist ihre Wahr-
nehmung bzw. Vermutung das Resultat von Informationsdefiziten?

Weiterhin lasst sich hier eine eindrucksvolle Bestatigung der These finden, dass
moglicherweise weniger ein Mangel an Informationen, sondern deren Heterogenitat
und vielleicht schwierige Bewertung/Uberprifbarkeit (,Konsumentenverwirrung®, ,In-
formation overload”) ausschlaggebend ist. So liel3e sich zumindest teilweise die auf-
fallige Diskrepanz zwischen den Haufigkeiten der beiden ersten Antwortoptionen
deuten.
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Abbildung 16: Hindernisse aus der Sicht von Probanden, die nach eigenem
Bekunden (noch) keine Sanierung durchfiihren wollen (Frage 5 und 8)
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Die neunte Interviewfrage ist durch zwei Schwerpunkte gekennzeichnet, so dass es
zu entsprechenden Mehrfachnennungen kam. Der erste Fokus, basierend auf zwei
der vier Antwortoptionen, behandelt Rentabilitatsaspekte. Viele der Befragten be-
kunden hier zumindest einen auffallend geringeren Anspruch an die Rentabilitat oder
Amortisation bzw. deren sicheres Eintreten. Dies wirde den hohen Stellenwert des
Klimaschutzes, worauf schon die Auswertung der sechsten Frage hindeutete, aber-
mals unterstreichen. Diese Angabe muss im Ubrigen keinen Widerspruch zur Beto-
nung des finanziellen Aspektes als mdgliches Hindernis (Frage 8) bilden, als die
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Rentabilitat fur viele Probanden womoglich eher den Charakter einer Nebenbedin-
gung als den eines primaren Zieles hat. Allerdings hétte die Antwortoption ,Ich wiirde
EnergiesparmalRnahmen auch durchfuhren, wenn der finanzielle Vorteil gering oder
unsicher ist* — dieser (selbst-)kritische Hinweis erscheint hier angebracht — im Nach-
hinein betrachtet ausdifferenziert werden kénnen, namlich in die getrennten Antwort-
optionen ,gering“ und ,unsicher®. Durch die Verbindung beider Attribute zu einer
Option konnte die Assoziation geweckt worden werden, dass Investitionen gemeint
sind, die sehr nahe an der Rentabilitdtsgrenze liegen. In diesem Fall dirfte die Beja-
hung dieser Option sehr leicht gefallen sein.
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Abbildung 17: Anforderungen an die Rentabilitat (Frage 9)

Weiterhin kénnte dieser Befund nochmals dafiir sprechen, dass der spezifische Er-
hebungskontext tendenziell eine Selektion solcher potenziellen Adopter beglnstigt
hatte, die ein mehr als durchschnittliches Interesse fur Klimaschutz um seiner selbst
willen offenbaren. Auf den anderen Fokus der neunten Frage, namlich basierend auf
den beiden Optionen zur Rolle von Fachleuten bzw. Erfahrungen anderer Adopter,
wird im Abschnitt 5.4.2 eingegangen.

Die Beantwortung der Frage 14 nach den Attributen, welche von den Probanden je-
nen Personen zugeordnet werden, welche bereits KlimaschutzmalRnahmen durchge-
fuhrt haben, zeigt abermals einen starken Akzent auf ethischen Zuschreibungen.
Dies ergibt sich zum einen aus der Uberragenden Bedeutung von ,Umweltbewusst®,
aber auch dem relativ hohen Stellenwert des Attributs ,Zukinftigen Generationen
verpflichtet. Letzteres wurde als Antwortoption hinzugeftigt, um Utberprifen zu kén-
nen, inwieweit der Aspekt des Umweltbewusstseins insgesamt als eine von mehre-
ren Dimensionen einer ethischen Orientierung aufgefasst werden kann oder einfach
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derart eng mit Energieeinsparung assoziiert wird, dass eine Differenzierung zwischen
eher 6konomischen und ethischen Belangen vage bleibt.
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Abbildung 18: Wie wirken wahrgenommene Adopter von
Klimaschutzldsungen auf die Probanden? (Frage 14)

Wie sich bereits anhand mehrerer der vorangegangenen Fragen herausgestellte,
scheinen viele der Befragten bereits eine fortgeschrittene Phase des Entscheidungs-
prozesses erreicht zu haben. Aber gerade deshalb kann allein auf Basis dieser Hau-
figkeitsverteilung (Abbildung 18) zunéchst nicht zwischen Fremd- und Selbstbeo-
bachtung unterschieden werden. Um Klimaschutzmalinahmen gezielt in den Kontext
attraktiver Assoziationen zu stellen, ware daher zu bericksichtigen aus welcher Per-
spektive eine bestimmte Zuschreibung erfolgt. Dass Probanden, die bereits entspre-
chende Schritte umgesetzt haben, sich (selbst) kaum mit solchen Attributen in Ver-
bindung bringen, die fir unattraktiv oder profan gehaltenen werden, durfte nahe lie-
gen. Aufschlussreich kann hier ein Blick auf den Zusammenhang zur finften Frage
sein. Zu Uberprufen ist, ob jene, die keine Sanierung beabsichtigen, eine stark abwei-
chende Zuweisung von Attributen vornehmen, denn in diesem Fall durfte keine
Selbstbeschreibung vorliegen. Ein ahnlicher Test liel3e sich auf Basis der vierten Fra-
ge durchfuhren, namlich im Hinblick darauf, ob Mieter — also Probanden, die per se
nicht vor der Entscheidung stehen, eine energetische Sanierung vorzunehmen — die
von ihnen wahrgenommenen Adopter abweichend beurteilen.
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Eine hohe Ubereinstimmung von Selbst- und Fremdbeobachtung konnte eine Orien-
tierung fur jene Inhalte und Assoziationen schaffen, deren Kommunikation die Gefahr
vermeidet, nur eine bestimmte Personengruppe anzusprechen.
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Abbildung 19: Wie wirken wahrgenommene Adopter von Klimaschutzldsungen auf
die Probanden (aufgeschlusselt nach dem Stadium vorgenommener bzw. geplanter
Sanierungen)?

Hier bestatigt sich der hohe Stellenwert ethischer Zuschreibungen insoweit, als alle
vier Probandenkategorien die Antwortoptionen ,Umweltbewusst” und ,Zukinftigen
Generationen verpflichtet® fur relevant halten. Insgesamt stellen die Beobachtungen,
welche sich aus der Beantwortung von Frage 14 ergeben, eine Verbindung zum
symbolischen Interaktionismus her, die im weiteren Verlauf dieser Studie zu vertiefen
sein wird.
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Abbildung 20: Alternative Aufschlisselung des
in Abbildung 19 dargestellten Sachverhalts

5.4 Kommunikationskanale

Der fur Diffusionsprozesse besonders hohen Bedeutung von Kommunikationskana-
len, Mediennutzungen und interpersonalem Austausch wird im vorliegenden Inter-
viewdesign durch mehrere Fragen Rechnung getragen, deren Gegenstand nicht
komplett Uberschneidungsfrei zu bearbeiten ist. Das Erkenntnisinteresse richtet sich
hier insbesondere auf zwei Schwerpunkte.

— Technisch-struktureller Aspekt: Kommunikationskanéle, Informationsquellen, Me-
dien sowie Akteure in der Rolle von ,Sendern“ (Interviewfragen 7 und 15)

— Aspekt der sozialen Interaktion: Kommunikationspartner und interpersonaler Aus-
tausch (Interviewfragen 9b, 11, 12 und 13)

5.4.1 Informationsquellen und Medien

Frage 15 zielt auf einen Gesamtuberblick aller von den Probanden aktuell genutzten
Kommunikationskandale, nach denen hier zun&chst undifferenziert gefragt wurde.
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Abbildung 21: Informationsquellen der Probanden (Frage 15)

Hier fallt der hohe Stellenwert solcher Quellen auf, die eine Face-to-face-Kommuni-
kation bzw. eine unmittelbar sinnliche Erfahrbarkeit (Informationsveranstaltungen/
Messen/Ausstellungen) implizieren. Weiterhin werden genauere fachliche Informatio-
nen (Broschuren/Faltblatter/Fachbicher) fur wichtig befunden. Massenmedien wie
Zeitung und Internet werden lediglich gleichauf mit personlichen Gesprachen beur-
teilt, wahrend das Fernsehen sogar noch weiter abgeschlagen in der Bewertungs-
skala erscheint. Dieses Ergebnis Uberrascht insofern nicht, als bereits der Erhe-
bungskontext sowie weiter oben dargestellte Resultate den Schluss untermauern,
dass es sich hier bei vielen Adoptern um solche handelt, die sich mit hoher Wahr-
scheinlichkeit in einem fortgeschritten Stadium des Entscheidungsprozesses befin-
den. In der Diffusionsforschung wird kaum bezweifelt, dass Massenmedien eher in
den frihen Phasen des Adoptionsprozesses (Kenntnisnahme der Innovation) von
Belang sind, jedoch danach wahrend der Phasen der Uberzeugung und Ubernahme-
entscheidung genauere und verbindlichere Informationen vonndéten sind, die sich am
ehesten auf Basis interpersonaler Kommunikation gewinnen lassen.*® Auch dass in
den spéteren Entscheidungsphasen etwaige Informationsunsicherheit starker zu Bu-
che schlagt, durfte kaum zu bezweifeln sein, zumal die dann anstehende Befassung
mit konkreten (technischen) Losungen die Konfrontation mit deren Erfahrungsgutcha-
rakter impliziert. Speziell bezogen auf die vergleichsweise geringere Relevanz des
Mediums Fernsehen darf nicht Gbersehen werden, dass es mdglicherweise schlicht
an entsprechenden TV-Angeboten zum Klimaschutz (bezogen auf Gebaude) man-
gelt.

*® Vgl. Rogers 1995, 197.
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Die mit Frage 15 eingenommene Perspektive ist zur Aufdeckung von Informations-
bzw. Kommunikationsdefiziten jedoch insoweit unzureichend, als auf Basis der tat-
sachlich genutzten Kandle nicht ersichtlich wird, welche Bedeutung die Probanden
einzelnen — moglicherweise gar nicht verfuigbaren oder als nicht hinlanglich ausge-
pragt eingestuften — Kanélen beimessen. Daran knupft die siebte Frage (Abbildung
22) an, wobei die Ebene der Informationsverbreitung akzentuiert wird. Durch die von
Frage 15 abweichende Auswahl an Antwortoptionen soll die Bedeutung des sozialen
Systems, konkretisiert als lokale Ebene und als Freundes- bzw. Bekanntenkreis ge-
genuber fachspezifischen und Uberregionalen Informationsquellen, die im Sinne ein-
seitiger, also nicht interaktiver Kommunikation nutzbar sind, eruiert werden.

Die hier fur (sehr) wichtig befundene Verflugbarkeit lokaler Informationen verweist
einmal mehr auf die Bedeutung der kommunalen Handlungsebene fiir den gebaude-
bezogenen Klimaschutz (Abbildung 22). Dass auch die Rolle von ,Freunden und Be-
kannten* als Kommunikationspartner betont wird, riickt die Beschaffenheit des sozi-
alen Systems, insbesondere den interpersonalen Charakter von Entscheidungspro-
zessen in den Fokus. Nattrlich leitet dieser Befund zu der weiterfuhrenden Frage
(sie hatte sich in den ohnehin schon keineswegs kurzen Interviewbogen kaum mehr
integrieren lassen; aul3erdem wurde mit der hohen Bedeutung dieses Faktors im
Vorhinein nicht gerechnet): Welche Art des Austausches mit ,Freunden und Bekann-
ten wird fir wichtig befunden? Geht ein mdglicher (erster) Stimulus bereits daraus
hervor, dass dieses Thema lberhaupt zum Gegenstand von Konversationen wird
oder bedarf es der Schilderung vorliegender Erfahrungen mit der Umsetzung von Kili-
maschutzmalinahmen? Bilden Freunde, Bekannte, Familienmitglieder, die ,Peer-
group” (Cooley 1909) oder die ,Primargruppe” den Kontext, von dessen Bedeutungs-
zuweisung der emotionale bzw. symbolische Rickhalt fir gebdudebezogene Klima-
schutzmalRnahmen abhangt?

350

300
250 - —
O sehr wichtig
200 B eher wichtig
150 A O eher unwichtig
@ unwichtig
100 -
50 -
O i
Offizielle Lokale Informationen Beratungs- und Freunde/Bekannte
Informationen Informationsangebote

Abbildung 22: Einstufung von Informationsquellen (Frage 7)
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Die ebenfalls hoch eingeschatzte Bedeutung von Informationen, die von ,offiziellen®
Einrichtungen oder Zustandigkeiten stammen, erweist sich sowohl als kompatibel da-
mit, dass Informationsunsicherheit und ggf. sogar ein kaum zu verarbeitender oder
zu bewaltigender Uberfluss an heterogenen Aussagen zum Thema vorliegen konnte,
als auch damit, dass die meisten der Probanden ein konkreteres Stadium des Adop-
tionsprozesses erreicht haben. Vor diesem Hintergrund kénnen sich ,offizielle* Ver-
lautbarungen als Orientierung und Sicherheit stiftender Akt im Sinne einer konsolidie-
renden bzw. validierenden Informationsbasis erweisen. Zudem bergen sie das Po-
tenzial, Hirden des Durfens im Sinne erméglichender formaler Normen zu dampfen.

In umgekehrter Betrachtung lasst sich gerade hier feststellen, dass tUberhaupt keiner
der als Antwortoption aufgefihrten Kommunikationskanale fir unwichtig befunden
wird. Dies unterstreicht abermals Defizite, die in Verbindung mit Barrieren des Wis-
sens stehen.

5.4.2 Kommunikationspartner und interpersonaler Aus tausch

Einen interessanten Hinweis auf die Bedeutung der interpersonalen Kommunikation
liefert ein Teilaspekt der neunten Frage (siehe Abbildung 17). Hier wurde gefragt, in-
wieweit bereits die Erfahrung friherer Adopter oder erst das Urteil von Fachleuten ei-
ne Ubernahmeentscheidung begiinstigt. Betrachtet man lediglich zwei der insgesamt
vier Optionen, ndmlich ,Wenn mir die Erfahrung anderer Leute zeigt...“ und ,Nur
wenn mir ein Fachmann aufzeigt...”, dann fallt die vergleichsweise hohe Auspragung
der ersteren auf.

Dieses Resultat verweist auf den informationsékonomischen Interaktionismus, bedarf
jedoch weiterer Analysen: Es scheint sich der Erfahrungsgutcharakter zu bestétigen,
insbesondere die Implikation, wonach Unsicherheiten — hier bezogen auf die Renta-
bilitat — durch eine Beobachtung bereits existierender Adoptionen auf effiziente Wei-
se verringert werden konnen. Zugleich tritt damit jedoch die Problematik zutage, dass
die Erprobbarkeit und Beobachtbarkeit von Klimaschutzldsungen eben oft nicht ge-
wabhrleistet ist. Genau diese beiden Bedingungen werden auch aus Sicht der Diffu-
sionsforschung typischerweise als wichtige Voraussetzungen fur die Verbreitung ei-
ner Innovation genannt. Sie erweisen sich damit vollkommen kompatibel mit dem Er-
fahrungsgiiter-Konzept. Diese Ubereinstimmung zwischen beiden Konzeptionen un-
terstreicht einmal mehr, wie entscheidend MalRnahmen zur starkeren Sichtbarkeit
und der interpersonalen Kommunikation bereits erfolgter Adoptionen sind. Damit
wurden gleichzeitig die Chancen gesteigert, die im symbolischen und informations-
Okonomischen Interaktionismus liegen.

Folglich musste eine Erfolg versprechende Kommunikationsstrategie Kontexte, Kom-
munikationskanale oder Ereignisse herstellen bzw. inszenieren, die Folgendes befor-

dern:
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1. Der Erfahrungsaustausch zwischen Adoptern unterschiedlicher Entscheidungs-
stadien kann durch Informationsveranstaltungen, Workshops, aber auch andere
Foren und Plattformen des Austausches ermoglicht werden. Wenngleich viele
Veranstaltungen vordergrindig der reinen Informationstibermittlung dienen, ergibt
sich ein weiterer indirekter Effekt: Es steigt die Wahrscheinlichkeit, dass Adopter
einander begegnen, Gemeinsamkeiten feststellen oder aus der Behandlung von
Problemen jeweils anderer Adopter lernen.”® Weiterhin sind Netzwerke, die den
Erfahrungsaustausch zwischen Adoptern institutionalisieren, pradestiniert.

2. Zur Steigerung der Wahrnehmbarkeit bereits erfolgter Ubernahmen tragen u.a.
einige der GEKKO-Praxismodule bei. Die Beratungskampagne erhdht die Sicht-
barkeit von Vor-Ort-Energieeinsparberatungen, insbesondere der betreffenden
Gebaude und Beratungsresultate. Der Klimaschutz-Wettbewerb fuhrt zur Sicht-
barkeit positiver Beispiele im Neubau und in der energetischen Sanierung. Die
glaserne Baustelle inszeniert die konkrete Durchfiihrung energetischer Sanierun-
gen.

3. Dialoge zwischen Experten und potenziellen Adoptern, aber auch unter Experten
kénnen zu einem Kommunikationsinstrument werden, wenn sie von anderen po-
tenziellen Adoptern tber geeignete Kommunikationskanale beobachtet werden.
Dies setzt jedoch voraus, dass der Fachjargon, die inhaltliche Tiefe und eine Mo-
deration nicht verhindern bzw. dafir sorgen, dass ,Laien* dem Dialog folgen kon-
nen. Auch dieser Ansatz wird im Rahmen der Praxismodule des Projektes er-
probt.

[1Ja
B Nein
Clich weiR es nicht

B Keine Angabe
n =622

54,3%

Abbildung 23: Wahrnehmung bereits erfolgter Klimaschutzmafinahmen (Frage 11)

*% Sowohl die Informationsveranstaltungen und Workshops, die GEKKO und KoBE anbieten, als auch
das Fernsehmagazin KoBE-TV sind explizit darauf ausgerichtet, Endnutzer zu motivieren, Fragen zu
stellen, Probleme zu schildern oder tiber eigene Erfahrungen zu berichten.
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Frage 11 (Gibt es in IThrem Bekanntenkreis oder Ihrer Nachbarschaft Personen, die
bereits eine energetische Gebaudesanierung durchgefihrt oder ein energiesparen-
des Haus gebaut haben?) widmet sich dem Zusammenhang zwischen Sensibilisie-
rung und Wahrnehmung bereits erfolgter Ubernahmen innerhalb des sozialen Sys-
tems. Auffallig ist hier, dass etwas mehr als die Halfte der Befragten bekundet, von
KlimaschutzmalRnahmen zu wissen, die im Bekanntenkreis oder in der Nachbar-
schaft erfolgt sind. Diese Beobachtung ist konsistent mit vorherigen Angaben, die da-
rauf hindeuten, dass viele der Befragten bereits ein fortgeschrittenes Stadium des in-
dividuellen Adoptionsprozesses erreicht haben. AuRerdem liegt die Deutung nahe,
dass dieses Stadium sowie eine vorausgegangene Sensibilisierung mit der Wahr-
nehmung bereits erfolgter Ubernahmeentscheidungen und der Sichtbarkeit des Dif-
fusionsobjektes einhergehen.

Diese Beobachtung lasst sich mit Hilfe des bivariaten Zusammenhanges zwischen
Frage 5 und Frage 11 vertiefen: Wie viele von den Probanden, die eine Sanierung
durchgefiihrt haben oder zumindest planen, kennen in ihrem Bekanntenkreis oder in
ihrer Nachbarschaft Personen, die KlimaschutzmaRnahmen am Geb&ude durchge-
fuhrt haben? Hier stellt sich heraus, dass diejenigen, die nicht nur eine Sanierung
durchgefihrt, sondern diese primar zwecks energetischer Sanierung vorgenommen
haben, deutlich haufiger bekundeten, gebaudebezogene Klimaschutzmalinahmen
anderer Adopter wahrgenommen zu haben, als jene, die eine Sanierung lediglich
planen oder ,nur* flankierend zu anderen Sanierungs- bzw. Renovierungsschritten
vorgenommen haben. Jene, fur die nach eigenem Bekunden keine Sanierung in
Betracht kommt (zumindest zum Zeitpunkt der Befragung), weisen den geringsten
Anteil an wahrgenommenen Ubernahmen auf.

Nein, das kommt nicht in,
Betracht
Nein, aber Durchfilhrung geplant E\lila(‘ain
Clich weiR es nicht
Ja, im Zuge anderer Reparaturen M Keine Angabe

Ja, ausschlie3lich zur.
Energieeinsparung
Ja, im Zuge anderer
MaR nahmen und ausschlieBlich
zur Energieeinsparung
Keine Angabe

T T T T T
20,0% 40,0% 60,0% 80,0% 100,0%

Abbildung 24: Wahrnehmung bereits erfolgter Klimaschutzmafnahmen (Frage 11)
durch Probanden, die eine Sanierung geplant oder durchgefiihrt (Frage 5) haben
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Durch Frage 12 wurde dieser Aspekt vertieft. Bei den Ergebnissen, die hier als Mittel-
wert und Median dargestellt werden, ist zu beachten, dass die Frage nur von einer
Teilmenge der Probanden auf eine Art beantwortet wurde, die sich auswerten liel3.
Ungenaue, nicht numerische Angaben wie etwa ,mehrere®, ,einige“ etc. wurden nicht
beriicksichtigt. Wenn tberhaupt keine Angaben erfolgten, wurde dies ebenfalls nicht
berlcksichtigt. Die Vielzahl jener Probanden, die Frage 12 nicht beantwortet haben,
lasst folgende Deutung zu: Manche Probanden sind sich mdglicherweise nicht si-
cher, unter welchen Voraussetzungen tberhaupt von ,klimafreundlichen Hausern* o-
der ,energetischen Gebaudesanierungen”“ die Rede sein kann. Die Wahrnehmung ei-
nes Neubaus oder einer Sanierung verrat dem (entfernten) Betrachter — dies wurde
mit Einschrdnkungen selbst fur Experten gelten — ohne genauere Informationen oft
nicht, um welchen Effizienzstandard es sich handelt bzw. ob eine Sanierung tatsach-
lich zwecks Energieeinsparung oder nicht eher aus anderen Grinden durchgefihrt
wird.

Aber damit wird nur abermals unterstrichen, dass die fir einen symbolischen Interak-
tionismus essentielle Sichtbarkeit des Diffusionsobjektes im vorliegenden Fall nur
schwer herzustellen ist. Ausnahmen sind haustechnische Einzelmal3hahmen, wie et-
wa Photovoltaik- oder Solarthermie-Anlagen und Neubauten, die infolge der fur Pas-
sivhauser typischen Pultdachkonstruktion entsprechende Assoziationen wecken.
Ansonsten scheinen erganzende Kommunikationskanéle vonnoéten, tUber die eine
Wahrnehmbarkeit bereits erfolgter Adoptionen ermoglicht wird.

Frage Mittelwert | Median | Standardabweichung
12a. Wie viele klimafreundliche Hauser in|6,68 2 29,39

Oldenburg sind Ihnen bekannt? (n = 322)

12b. Wie viele energetische Gebaudesa-|3,91 1 10,87

nierungen in Oldenburg kennen Sie?

(n = 255)

Tabelle 3: Wahrnehmung klimafreundlicher Gebaude bzw.
energetischer Sanierungen durch die Probanden®

Beachtung verdient auch die nicht unbetrachtliche Standardabweichung (siehe
Tabelle 3). Die Nennungen in beiden Kategorien variieren zwischen 50 und 0. Diese
Spannweite reflektiert ein nicht unbetrachtliches Informationsgefalle. Moglicherweise
wurden die Veranstaltungen auch von Fachleuten besucht, die per se Uber einen ho-
hen Kenntnisstand verfigen. Abgesehen davon, dass diese Mdglichkeit bereits in
Verbindung mit der flinften Frage erwogen wurde, sprechen manche Beobachtungen
fur diese Vermutung. Sollte sie zutreffen, wiirde dies tendenziell den Umstand unter-

*" Diese Darstellung entstammt noch einem frihen Auswertungsstadium und wird daher alsbald aktu-
alisiert.
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mauern, dass die Kenntnis/Wahrnehmung bereits vollzogener Ubernahmen auf Sei-
ten der Endnutzer verbesserungsfahig ist.

500
I mit Fachleuten

Mit
400 = Familienmitgliedern

Mit Freunden/
Bekannten/
Kollegen

M Keine Angabe
n=619

300

~
~
4]

200

w
N
O

100

Abbildung 25: Kommunikationspartner der Probanden (Frage 13)

Frage 13 vertieft die vorangegangenen Uberlegungen, indem auf drei besonders pra-
destinierte Typen von Kommunikationspartnern fokussiert wird. Auf die Frage, mit
wem die Probanden tber Klimaschutz im Gebaudebereich sprechen, ergibt sich kein
Resultat, das auf eine besonders pradestinierte Gruppe verweist. Vielmehr scheinen
alle relevanten Kommunikationspartner von gleichsam hoher Bedeutung zu sein.

6 Einige vorlaufige Folgerungen

Diese zunéachst noch vorlaufige Auswertung von Haufigkeitsverteilungen wird im Pro-
jektverlauf fortlaufend aktualisiert. Sie wirft weitere Fragen auf, von denen einige mit-
tels erganzender oder flankierender Recherchen zu beantworten sind. Wie bereits
erwahnt, lasst die spezielle Situation der Erhebung vermuten, dass die hier unter-
suchten Probanden bereits einen nicht vernachlassigbaren Grad an Sensibilisierung
fur das Thema aufweisen. Sie lassen sich deshalb innerhalb der tblicherweise unter-
stellten Sequenz von Konkretisierungsschritten eines individuellen Adoptionsprozes-
ses jenseits der ersten Phase verorten, die zumeist mit einer bloRen Kenntnisnahme
oder Wahrnehmung mdoglicher Problemlésungen gleichgesetzt wird. Die hier befrag-
ten Personen haben langst Gber das Stadium einer bloRen Sensibilisierung hinaus
ein veritables Interesse fir gebaudebezogene Klimaschutzmallnahmen entwickelt —
andernfalls hatte fur sie kaum ein Anlass bestanden (von wenigen Ausnahmen oder
Zufallen abgesehen, die sich nie ausschlie3en lassen), eine der Veranstaltungen zu
besuchen, die der Erhebung dienten. Dies gilt letztlich auch fir jene Probanden, die
gemald Frage 5 noch keine (konkrete) Planung einer KlimaschutzmalRnahme vorge-
nommen haben. Die Informationsveranstaltungen und Workshops waren inhaltlich
dergestalt konzipiert, dass sie ein Problembewusstsein oder Interesse am Thema
voraussetzten.
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Ahnliches gilt fur die Informationsstande, die vom GEKKO-Team gemeinsam mit
KoBE betreut wurden. Interviewt wurden nicht zuféllig angesprochene Personen,
sondern solche, die sich mit offenkundigem Interesse dem Stand zuwandten oder mit
konkreten Fragen an das Standpersonal heran traten. Fur die Online-Version der Be-
fragung ergibt sich dieselbe Situation: Interaktive elektronische Medien stellen per se
einen Mechanismus zur gezielten Selektion von Signalen dar, weil deren Nutzer prin-
zipiell nur die Informationen empfangen, nach denen sie bewusst suchen. Im Gegen-
satz zur interpersonalen Face-to-face-Kommunikation wird der interaktive Dialog zwi-
schen Mensch und ,Maschine“ einseitig von ersterem gesteuert.”® Deshalb ist mit ho-
her Wahrscheinlichkeit davon auszugehen, dass die Besucher der GEKKO-Home-
page nicht zuféllig an den Online-Fragebogen gelangt sind. Gleichwohl involviert das
Ausfullen eines Online-Fragebogen eine weitaus geringere Schwelle als der Besuch
einer ca. zweistiindigen Informationsveranstaltung.

Deshalb durften fur die hier erfasste Teilmenge potenzieller bzw. aktueller Adopter
grundsatzlich Kommunikationskanéle von Bedeutung sein, die einen hoheren Grad
an Wechselseitigkeit als Massenmedien aufweisen und es ermoéglichen, genauere
sowie verlasslichere Informationen zu gewinnen. Nach Erreichen des Stadiums der
Kenntnisnahme der Innovation sind Adopter tendenziell motiviert ,to seek innovation-
evaluation information, the reduction in uncertainty about an innovation’s expected
consequences (Rogers 1995, 168; Hervorhebung im Original). Hierzu sind sowohl
Akte einer Face-to-face-Kommunikation mit frihen Anwendern und Praktikern als
auch Kampagnen und Darstellungsformen prédestiniert, die zur Wahrnehmbarkeit
bereits vollzogener Ubernahmen beitragen. Die im Rahmen von GEKKO durchge-
fuhrten Praxismodule knupfen daran an.

Communication Channels

: : : : :
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2. Personality 2. Compatthility
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Abbildung 26: Typischer ,Innovation-Decision Process” nach Rogers (1995, 163)

%8 Vgl. Fichter/Paech 2003, 14 f.
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Mit der Feststellung, dass die erfassten Probanden allesamt jenseits des Stadiums
der bloRen Kenntnisnahme von Klimaschutzlésungen im eigenen Wohnbereich bzw.
eines Problembewusstseins zu verorten sind, bleibt aber zun&achst noch ungeklart,
wo genau sie sich entlang der obigen — sehr vereinfachten — Sequenz befinden. Au-
Rerdem sollten Adoptertypen, die aufgrund der speziellen Erhebungsumstande in der
Befragung systematisch nicht erfasst werden konnten, keineswegs unbericksichtigt
bleiben.

Orientiert man sich an dem eingangs skizzierten mehrstufigen Aufbau einer Kommu-
nikationsstrategie (Abbildung 2), dann lassen sich aus den empirischen Resultaten
erste Hinweise fur die Ausgestaltung der Stufen 1 - 3 gewinnen.

6.1 Identifikation relevanter Adoptertypen

Ausgehend von der funften Frage liegt es nahe, die hier erfassten Probanden hin-
sichtlich des zu vermuteten Stadiums ihrer individuellen Adoptionsentscheidung wei-
ter auszudifferenzieren, namlich in Personen/Haushalte, fir die Energiespareinmal3-
nahmen im Geb&audebereich (1) aktuell nicht in Betracht kommen, (2) geplant sind o-
der (3) bereits (zumindest teilweise) umgesetzt wurden. Mit der letztgenannten Grup-
pe werden die dritte und vierte Antwortoption von Frage 5 zusammengefasst, d.h. es
wird davon abstrahiert, ob eine bereits erfolgte Energieeinsparmalinahme um ihrer
selbst willen oder in Verbindung mit einer ohnehin notwendig gewordenen Sanie-
rung/Renovierung durchgefiihrt wurde. Diese Vereinfachung erscheint insofern ak-
zeptabel, als eine Einordnung beider Akteursgruppen hinsichtlich ihrer Adoptionsnei-
gung ahnlich sein durfte.

Die erste Gruppe liel3e sich in Anlehnung an das vereinfachte Schema in Abbildung
26 der ,Persuasion“-Phase zuordnen, zumindest wenn die Bekundung, dass eine
Sanierung ,gerade nicht in Betracht* kommt (18 %, siehe Frage 5, Abbildung 9), als
vorlaufiger Zustand interpretierbar ist. Wollten die Probanden diese Aussage als un-
abanderliches Faktum verstanden wissen, liel3e sich kaum plausibel begriinden, wa-
rum sie solche durchaus zeitintensive Informationsangebote in Anspruch nehmen. Es
fallt auf, dass diese Gruppe speziell Hindernisse des ,Konnens® als relevant einstuft
(Frage 8, siehe Abbildung 16). Dies erweist sich wiederum als konsistent damit, dass
Uberdurchschnittlich viele Angehdrige dieser Gruppe jenen Personen, die bereits
eine Ubernahmeentscheidung umgesetzt haben, ethische Attribute zuschreibt (Frage
14, siehe Abbildung 19). Folglich kdnnten sich die Inhalte von Kommunikationsmal3-
nahmen, die insbesondere diese Adopterkategorie adressieren, auf den Abbau von
Informationsdefiziten konzentrieren, die bislang zu einer Uberschatzung finanzieller,
zeitlicher und logistischer — also vermeintlich ,objektiver* — Barrieren gefuhrt hatten.
Dieser inhaltliche Akzent kdnnte zudem dazu beitragen — oder musste dem-
entsprechend erganzt werden —, das hier moglicherweise stark ausgepréagte Klischee

63



zu relativieren, Klimaschutz sei eher eine Frage des Umweltbewusstseins als der
Kostenminimierung.

Die zweite Gruppe liel3e sich innerhalb des obigen Adoptionsschemas (Abbildung
26) am ehesten im Stadium der konkreten Entscheidung verorten, namlich bezogen
darauf, welche konkrete Losung gewéhlt werden kann. Im Gegensatz zur ersten Ka-
tegorie liegt hier also nicht mehr grundsatzlicher Uberzeugungsbedarf vor, sondern
eine hohe Relevanz von Informationsdefiziten, die Details der konkreten Umsetzung
betreffen. Wenn beispielsweise jemand fest entschlossen ist, eine Kerndammung
vorzunehmen, welchen Dammstoff soll sie/er wahlen? Wie kann sie/er die Qualitat in
der Ausfiihrung sichern? Tatsachlich scheint ein Vergleich der beiden Haufigkeitsver-
teilungen (Abbildung 15 und Abbildung 16), die sich aus der achten Frage ergeben,
diese Tendenz insoweit zu bestatigen, als in der gesamten Stichprobe (im Vergleich
zur ersten Probandengruppe) ein héherer Stellenwert solcher Hindernisse auftritt, die
Details der Umsetzung betreffen.

Weiterhin ist nicht auszuschlieRen, dass die von diesen Probanden bereits vorge-
nommenen Mallnahmen aus finanziellen Grinden nur den ersten Schritt einer noch
nicht vollstdndigen Sanierung darstellen. Manche Nutzer investieren beispielsweise
zunachst in eine Optimierung der Gebaudehulle und verschieben eine ebenfalls not-
wendige Erneuerung der Heizungsanlage auf einen spéateren Zeitpunkt (oder umge-
kehrt). Insoweit sich diese Adoptergruppe dem idealtypischen Stadium der Anwen-
dung bzw. Bestatigung zuordnen liel3e, ware denkbar, dass die Suche und Auswer-
tung weiterer Informationen der Milderung einer kognitiven Dissonanz dient. Dies
durfte bei Erfahrungsgutern, deren Performance (tatsachliche Energie- und Kosten-
einsparung, storungsfreie Funktion haustechnischer Investitionen etc.) weder leicht
zu messen noch einzustufen ist, nicht unwahrscheinlich sein. Hier bieten sich Kom-
munikationsinhalte an, die auf genaue Weise den Sinn und Erfolg von Klimaschutz-
maf3nahmen dokumentieren. Mal3hahmen zur Senkung der kognitiven Dissonanz bei
Adoptern in der Anwendungs- bzw. Bestéatigungsphase konnen dazu beitragen, diese
als Multiplikatoren innerhalb des relevanten Diffusionssystems werden zu lassen.
Gerade bei Personen, deren Handeln von kognitiver Dissonanz beeinflusst ist, durfte
ein ausgepragtes Bedurfnis zu vermuten sein, sich mit (bereits getatigten) Konsum-
bzw. Investitionsentscheidungen zu identifizieren und diese im eigenen Umfeld dem-
entsprechend zu kommunizieren. Dieser Aspekt ist ebenso von Belang, wenn sich
hier viele Personen finden, die deshalb weitere Informationsangebote wahrnehmen,
weil sie zusatzliche KlimaschutzmalRnahmen erwégen.

Insoweit die GEKKO-Veranstaltungen und Informationsangebote von allen drei
Adoptertypen frequentiert wurden, ergibt sich die Chance, diese durch weitere Mal3-
nahmen in einen Prozess des wechselseitigen Inspirierens (symbolischer Interakti-
onismus) oder Austauschs von Erfahrungen (informationsékonomischer Interaktionis-
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mus) zu integrieren, um die fur eine Diffusionsdynamik elementaren sozialen Pro-
zess zu unterstutzen.

Neben diesen drei Gruppen sind jene potenziellen Adopter zu berlcksichtigen, die
noch kein hinreichendes Interesse entwickelt haben, um Uberhaupt Zeit in die Samm-
lung, Aufnahme und ggf. Auswertung adaquater Informationen zu investieren. lhr
notwendigerweise systematisches Fehlen in der vorliegenden Erhebung kann nicht
Uber die Bedeutung dieser Personengruppe fur den Verlauf des Diffusionsprozesses
hinweg tauschen. Fir einen Mangel an Interesse kommen grundsatzlich zwei
Ursachen in Betracht: (a) Es liegt per se keinerlei Aufmerksamkeit fur die Belange
des Klimaschutzes bzw. mdglicher Energiekosteneinsparoptionen im Gebaude- oder
Wohnbereich vor. (b) Moglicherweise wird die Problematik zwar grundsatzlich wahr-
genommen, jedoch vermutet, dass die eigene Immobilie oder das eigene Wohnum-
feld kein Optimierungspotenzial aufweist oder kein eigener Handlungsspielraum bzw.
-bedarf zu dessen Erschlielfung besteht. Wahrend im ersten Fall das Problem an
sich ignoriert wird, wird im zweiten angenommen, dass die eigene Situation davon
nicht betroffen ist. Insoweit letzteres in manchen Fallen durchaus einer realistischen
Einschéatzung entsprechen kann, ware hier kaum von potenziellen Adoptern die Rede
(abgesehen von der fast immer nahe liegenden Mdglichkeit, vorhandene Dachfla-
chen darauf hin zu prifen, ob — falls noch nicht vorhanden — eine Photovoltaikanlage
sinnvoll ware). Als zugehorig zu dieser Adoptergruppe kdnnen also nur Bauherren
oder Besitzer einer Wohnimmobilie betrachtet werden, die tatsachlich ein
energetisches Sanierungspotenzial aufweist.

Eine Orientierung an diesen insgesamt vier Adopterguppen fir gebdudebezogene
KlimaschutzmalRnahmen legt die Frage nahe: Lasst sich aus den bislang vorliegen-
den Resultaten der Nutzerbefragung schlussfolgern, dass eine nach den vier Adop-
tertypen ausdifferenzierte Kommunikationsstrategie ratsam oder tUberhaupt praktika-
bel ist? Allein der Umstand, dass die GEKKO-Informationsveranstaltungen von unter-
schiedlichen Adoptertypen gleichzeitig wahrgenommen wurden, kann bereits dahin
gehend gewertet werden, dass eine selektive Intervention nicht in jedem Fall moglich
ist, sondern von den Charakteristika der zum Einsatz gelangenden Kommunikations-
und Vernetzungsmalinahmen abhangt. Weiterhin sprachen gerade die Potenziale
eines symbolischen und informationsdkonomischen Interaktionismus gegen selektive
Malinahmen. Zu beachten sind hierbei ebenfalls Rickkoppelungen zwischen den
drei Typen von Diffusionshindernissen.

Gerade eingedenk der Interaktionslogik, die Diffusionsprozessen generell zugrunde
liegt — speziell bezogen auf den Austausch zwischen potenziellen Adoptern® und sol-

% Wie bereits weiter oben erlautert, werden auch diejenigen, welche Frage 5 damit beantworteten, be-
reits Sanierungsschritte vorgenommen zu haben, hier als potenzielle Adopter behandelt. Schlie3lich
erscheint die Vermutung gerechtfertigt, dass die meisten davon die Info-Veranstaltungen bzw. -stan-
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chen, die bereits auf Erfahrungen im Zuge der Implementierung verweisen kbnnen —,
bedarf der zuvor gekennzeichnete Adressatenkreis einer weiteren Erganzung. Insbe-
sondere durch die Interviewfragen 9 und 11 wurde berucksichtigt, dass die innerhalb
des Diffusionssystems erfolgten Ubernahmen das individuelle Entscheidungskalkiil
potenzieller Adopter positiv beeinflussen kénnen. Um eine daraus folgende Rekursi-
on zwischen individueller Handlung und dem Zustand des Gesamtsystems zu akti-
vieren, liegt es nahe, jene ,Vorreiter” oder ,Pioniere”, die bereits eine (beispielhafte)
Ubernahme erfolgreich vollzogen haben, als Teil der Kommunikationsstrategie zu in-
strumentalisieren. Die damit angesprochene tendenziell dialogische Kommunika-
tionsform wird in den folgenden Abschnitten aufgegriffen.

Teilnahme an Info-Veranstaltungen, Workshops,
Info-Stéanden und ggf. Beratungskampagne
(Erfassung durch Nutzerbefragung, vgl. Frage 5)

=

/\
~ ™

Keine Keine Malinahme Maflnahme (Erste) MalRnahme(n) Pioniere
Sensibilisierung geplant geplant durchgefuhrt Innovatoren

N

Zielgruppe massenmedialer Instrumente: Teilnahme am
KoBE-TV, Pressemitteilungen, GEKKO- Klimaschutz-
Faltblatt (Verteilung an alle Haushalte) Wettbewerb

Abbildung 27: Adressaten einer Kommunikationsstrategie und ihre Erfassung
durch die GEKKO-Praxismodule

6.2 Kommunikationsinhalte

Unter den seitens der Probanden fur wichtig befundenen Motiven Uberrascht zu-
nachst der hohe Stellenwert des Umweltbewusstseins. Da jedoch alle anderen ,klas-
sischen“ Motivkategorien — Kosten, Unabhangigkeit von der Energiepreisdynamik
etc. — ebenfalls als relevant eingestuft werden, wird insgesamt die Bedeutung von
Motivallianzen unterstrichen. Demnach ware Umweltbewusstsein keine hinreichende
Bedingung fur die Durchfihrung von Klimaschutzmal3nahmen, kdnnte aber verbun-
den mit einer Erflllung anderer, zumal 6konomischer (Mindest-) Voraussetzungen
die Ausformung einer konkreten Intention durchaus befdrdern. Die nahe liegende
Vermutung, dass Klimaschutz um seiner selbst willen fir friihe, innovative Adopter,
insbesondere ,Okopioniere* oder ,Vorreiter®, uberdurchschnittlich handlungsleitend
ist, ware nach dieser Logik nicht notwendigerweise zu schlussfolgern, sondern liel3e

de nicht aufgesucht hatten, wenn sie nicht weitere MaRnahmen erwégen wirden.
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sich auch anders deuten: Méglicherweise handelt es sich dabei um Personen, die
nicht per se umweltbewusster als andere sind, sondern nur risikobereiter im Hinblick
darauf, ob die 6konomischen Nebenbedingungen erfillt sind und darauf, ob sich die
Neuerung im Alltag auch tatsachlich bewahrt. Auf die weiteren handlungsleitenden
Aspekte muss hier nicht nochmals detailliert eingegangen werden, zumal sie durch
die weiter oben dargestellten Befragungsergebnisse hinreichend deutlich wurden.
Weiterhin wird, was die Bandbreite mdglicher Einzelthemen und konkreter Inhalte an-
belangt, auf die Themenliste des Fernsehmagazins KoBE-TV® als auch der
Veranstaltungsreihe® KoBE-Dialog verwiesen.

In umgekehrter Betrachtung liefert die Befragung Hinweise auf relevante Diffusions-
hidrden und daran anzuknipfende Kommunikationsinhalte. Als auffallig erweisen sich
Barrieren des Wissens. Die Ergebnisse liefern hier einen mdglichen Ansatzpunkt zur
genaueren Differenzierung der ansonsten eher verschwimmenden Phadnomene von
einerseits Qualitatsunsicherheit (tendenziell ein Defizit von Informationen) und ande-
rerseits ,Konsumentenverwirrung® (tendenziell ein schwer zu verarbeitender Uber-
schuss an Informationen). Verbunden mit der oben getroffenen Unterscheidung indi-
vidueller Adoptionsphasen liegt folgende These nahe: Wahrend Qualitatsunsicherheit
angesichts des Erfahrungsgutcharakters vieler Klimaschutzprodukte eher Adopter
betreffen kbnnte, die im Zuge einer langst konkreten Planung lediglich nicht wissen,
welche der unterschiedlichen Varianten einer bestimmten Losung sie wahlen sollen,
scheint bei jenen, die sich noch in einem Stadium vor der konkreten Planung befin-
den®, eine heterogene, kaum zu selektierende, folglich nur schwer zu verarbeitende
Informationsflut hemmend zu wirken. Diese Gruppe ist tendenziell dadurch gekenn-
zeichnet, dass sie keinen Mangel an Informationen verspurt (vgl. Abbildung 16), je-
doch generell kein Vertrauen in die Rentabilitdt und die Verlasslichkeit der Bauaus-
fuhrung hat. Weiterhin betonen Probanden aus dieser Gruppe den Zeit- und Kosten-
aufwand der Informationsbeschaffung.

Pragnant sind zudem offensichtliche Rickkoppelungen zwischen Barrieren des Wis-
sens und Kénnens.

(1) Hindernisses des Konnens implizieren Hindernisse des Wissens: Insoweit viele
Probanden die (vermeintlich hohen) Kosten einer Energieberatung und den Zeitbe-
darf der Informationssuche als Hindernis anfuhren, implizieren Hindernisse des Kon-
nens solche des Wissens. Dass bei jenen, die schon den monetéren und zeitlichen
Aufwand fur die Schaffung einer soliden Informationsgrundlage als Hindernis empfin-
den, der Adoptionsprozess in einem frihen Stadium zum Erliegen kommt, dirfte

% vgl. http://www.kobe-oldenburg.de.

% vgl. Tabelle 1und Tabelle 2.

®2 Diese Personen entsprechen nach der obigen Differenzierung der zweiten Adressatengruppe, also
jenen, die zwar GEKKO-Angebote wahrnahmen, jedoch Frage 5 damit beantworteten, (noch) keine
Sanierung zu planen.
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wenig verwundern. Die durch eine Beratung erreichbare Auflosung von hemmender
Unsicherheit bleibt somit aus. Daraus folgt, dass Kommunikationsinhalte fur diese
Adressatengruppe in erster Linie darauf gemiinzt sein sollten, Uberhaupt eine Be-
ratung und/oder andere weiter fuhrende Informationsangebote in Anspruch zu neh-
men. Der limitierende Faktor kann dabei durchaus zeitlicher Art sein. In zusehends
multioptionalen Konsumgesellschaften durften hindernde Ressourcenengpasse, also
.harte Faktoren“, oftmals weniger finanzieller Art sein, als in mangelnder Aufmerk-
samkeit, Konzentration, d.h. dem zu leistenden Zeitaufwand bestehen. Aus diesen
Uberlegungen folgen zwei Konsequenzen: Erstens setzt die Diffusion von Klima-
schutzlosungen die vorherige Diffusion professioneller Beratungen und/oder ver-
gleichbarer Informationsangebote voraus. Zweitens sollte versucht werden, den sei-
tens der zu beratenden Probanden aufzubringenden Zeitinput zu minimieren, um die
Verwendungskonkurrenz der knappen Ressource Zeit zu mildern. Dieser Sachver-
halt erinnert an das Convenience-Argument innerhalb des Diskurses zum nachhalti-
gen Konsum auf.

(2) Hindernisse des Wissen implizieren Hindernisses des Konnens: Viele Probanden
nennen Hindernisse des Kdnnens wie etwa die unsichere Amortisation, wenig Ver-
trauen in die hinreichenden Kompetenzen von Bauausfiihrenden oder mangelnde Fi-
nanzierungsangebote bis hin zu den Kosten der Energieberatung (Frage 8). Dies be-
trifft gerade jene Teilmenge der Probanden, fir die energetische Sanierungen — zu-
mindest nach MalRgabe der zum Befragungszeitpunkt vorliegenden Motivationen und
Informationsstande — nicht in Betracht kommt. Diese vermeintlich objektiven Hinder-
nisse werfen allerdings die Frage nach deren tatsachlicher Existenz und Auspragung
auf. Sollte sich herausstellen, dass es sich hier eher um subjektiv antizipierte als tat-
sachlich vorhandene Barrieren handelt, lie3en sich daraus nicht nur unmittelbare An-
forderungen an eine Kommunikationsstrategie ableiten, die speziell diese Zielgruppe
anvisiert. Zudem zeigt sich, dass die Antizipation objektiver Hindernisse schlicht In-
formationsdefiziten geschuldet ist. Daraus lie3en sich abermals zwei Implikationen
ableiten. Erstens: Die generelle Uberschéatzung tatsachlicher Kosten und Unbequem-
lichkeiten sowie Unterschatzung der Rentabilitat®® verlangen nach Kommunikations-
maflinahmen, die derartige Klischees bzw. Fehleinschatzungen revidieren. Zweitens:
Nicht ein Mangel an finanziellen Férdermalinahmen oder Anreizinstrumenten, son-
dern deren mangelnder Bekanntheitsgrad ist der Engpassfaktor.

Jenseits sachbezogener Inhalte zu einzelnen Klimaschutzlésungen inklusive damit
verbundener Finanzierungs- und sonstiger Ressourcenfragen durfte ein nicht minder
relevanter Kommunikationsinhalt allein darin bestehen, die Wahrnehmbarkeit bereits
vollzogener Ubernahmen zu steigern. Damit lieRBe sich nicht nur die Chance erhohen,
Barrieren des Wollens mittels eines symbolischen Interaktionismus zu mildern. Auch

% vgl. hierzu die Studie des WBSD (2007).
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Vertrauensdefizite und Qualitatsunsicherheit kbnnten durch die Verfuigbarkeit vorlie-
gender Erfahrungen verringert werden.

6.3 Kommunikationsform

So unbestritten die Notwendigkeit eines Einsatzes samtlicher, also auch monologi-
scher Kommunikationsinstrumente ist, so eindeutig durfte ein vergleichsweise héhe-
rer Forschungsbedarf in der komplexeren und deshalb schwieriger zu fihrenden
Analyse dialogischer Malinahmen liegen. Der im vorliegenden Beitrag betonte sym-
bolische und informations6konomische Interaktionismus stellt die theoretische Fun-
dierung und zugleich Grundbedingung fur die soziale Dynamik des Diffusionsgesche-
hens dar. Dessen Bedeutung erhalt durch die Befragungsergebnisse eine betrachtli-
che Bestatigung.

Schon der hohe Stellenwert solcher Kommunikationskanale, die per se eine hohe in-
terpersonale Wechselseitigkeit und unmittelbare sinnliche Erfahrbarkeit des kommu-
nizierten Gegenstandes implizieren, spricht dafir (Frage 15). Weiterhin deuten nahe-
zu alle Interviewergebnisse auf die besondere Rolle eines sozialen Interaktionismus
hin. Dabei tritt der Uberraschende Befund zutage, dass dem Austausch mit Freunden
und Bekannten etc., also dem unmittelbaren sozialen Umfeld, ein tendenziell nicht
geringerer Stellenwert eingerdumt wird als mit Experten oder offiziellen Einrichtungen
(Frage 9b und 13). Besonders zu Buche schlagt, dass die Wahrnehmung bereits er-
folgter Adoptionen mit dem Konkretisierungsgrad des individuellen Adoptionsprozes-
ses zu korrelieren scheint (bivariate Beziehung zwischen Frage 5 und Frage 11, sie-
he Abbildung 24). Mit anderen Worten: Die Vermutung, dass mit zunehmender
Wahrnehmung bereits erfolgter Ubernahmen die eigene Adoptionsneigung zunimmt,
erfahrt eine Bestatigung. Damit rickt der Austausch zwischen potenziellen Adoptern
und der finften Adressatengruppe (vgl. Abbildung 27), bestehend aus ,Pionieren”
und ,Innovatoren® ins Blickfeld dialogischer Kommunikationsformen.

Eine hierzu pradestinierte Mal3nahme ist der jungst beendete GEKKO-Klimaschutz-
wettbewerb®. Er richtete sich gemaR dem Motto ,Oldenburg sucht die klimafreund-
lichsten Hauser* explizit an die Besitzer einer Wohnimmobilie, die beim Neubau oder
durch eine energetische Sanierung einen hervorhebenswerten Beitrag zum Klima-
schutz geleistet haben. Die Kampagne diente der Aufdeckung, Visualisierung und
Inszenierung von Best Practices, um das Entscheidungskalkul potenzieller Adopter
zu beeinflussen. Zu diesem Zweck wurde neben einer Dokumentation und Darstel-
lung der Preistrager im Rahmen der ,NordHAUS"-Messe sowie in den ortlichen Print-
medien eine o6ffentliche Preisverleihung vorgenommen, die zudem fiir das Lokalfern-
sehen aufgezeichnet wurde. Ein Akzent lag darauf, nicht nur die pramierten Objekte,

® Eine Dokumentation des Verlaufs dieser Kampagne steht auf der GEKKO-Homepage als Download
zur Verfligung.
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sondern auch die Preistrager als Person in Erscheinung treten zu lassen. Weiterhin
wurde die hochkarétig besetzte Jury vorgestellt und in die Preisverleihung eingebun-
den, um deren Mitglieder in der Rolle von Change Agents wirksam werden zu lassen.
Als ,Schirmherr und wirksamer Opinion Leader fungierte der Prasident der Carl von
Ossietzky Universitat.

Eine vergleichbare Vorgehensweise wurde fur das ,1. Oldenburger Passivhaus-Podi-
um® gewahlt, welches ebenfalls als GEKKO-Praxisprojekt durchgefuhrt wurde. An-
stelle einer typischen Informations- oder Vortragsveranstaltung, in der primar Exper-
ten zu Wort kommen, wurde ein moderiertes Veranstaltungsdesign gewahlt: Gleich-
berechtigt neben zwei ausgewiesenen Passivhausexperten traten zwei Passivhaus-
bewohner in Erscheinung, die vom Moderator in einen lebhaften Gedankenaus-
tausch eingebunden wurden. Dabei kamen Anekdoten sowie Alltags- und Praxiser-
fahrungen zur Sprache, die aus der Perspektive potenzieller Adopter, die sich im Sta-
dium der Uberzeugung verorten lassen, effektvoller sein konnen als die ohnehin
langst bekannten theoretischen Aussagen von Experten. Dementsprechend richteten
sich viele Fragen des Publikums, das im spéteren Verlauf an der Diskussion partizi-
pierte, keineswegs an die anwesenden Experten, sondern an die Passivhausnutzer.
Auch in einigen Ausgaben des Fernsehmagazins KoBE-TV wurde diese Methodik er-
probt.

Um die Diffusion von professionellen Vor-Ort-Energieeinsparberatungen zu unterstut-
zen, wurde ebenfalls nach dieser Logik verfahren. Die im Rahmen der GEKKO-Bera-
tungskampagne analysierten Objekte wurden sukzessive offentlichkeitswirksam, u.a.
auch in der Sendung KoBE-TV dargestellt. Dabei wurde je nach Mdglichkeit ver-
sucht, nicht nur die Gebaude, sondern auch deren Besitzer/Bewohner einzubezie-
hen. Der Effekt dieser Kampagne gipfelte darin, dass die Nachbarn eines Reihen-
hauses, das vom GEKKO-Beraterteam analysiert wurde, infolge der Offentlichkeits-
arbeit auf diesen Vorgang aufmerksam wurden. Entlang des betreffenden Stral3en-
zugs befinden sich baugleiche oder zumindest ahnliche Reihenh&user. Nach einigen
Gesprachen organisierten die interessierten Nachbarn, deren Zahl inzwischen weiter
angewachsen war, eine kleine Zusammenkunft im Garten des untersuchten Hauses.
Zuvor wandten sie sich an die GEKKO-Projektleitung mit der Bitte, den Berater noch-
mals zu entsenden, um den anderen Nachbarn das Beratungsergebnis im Speziellen
sowie die Sinnhaftigkeit und den Ablauf einer Vor-Ort-Energieeinsparberatung im All-
gemeinen zu erlautern. Im Verlauf der ,Energieberatungs-Gartenparty* (dieser
scherzhafte Begriff wurde von den Initiatoren in Ermangelung einer geeigneter er-
scheinenden Bezeichnung verwendet) fassten zwei der Nachbarn den Entschluss,
ebenfalls eine derartige Beratung in Anspruch zu nehmen, obwohl diese nicht im
Rahmen der Kampagne kostenlos vergeben werden konnte.

Bezogen auf interpersonalen Austausch — sowohl im Sinne eines symbolischen als
auch informations6konomischen Interaktionismus — ergeben sich drei Bezugspunkte,
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namlich erstens die Wahrnehmung bereits erfolgter Adoptionen, zweitens der Aus-
tausch mit Experten/Beratern sowie drittens der Austausch mit Personen innerhalb
des engeren sozialen Umfeldes (Familie, Freunde, Bekannte, Kollegen etc.). Wenn
das weiterhin nicht minder relevante monologische (massenmediale) Instrumentari-
um bertcksichtigt wird, lassen sich nach Mal3gabe der Kommunikationsform als Dif-
ferenzmerkmal vier Ebenen unterscheiden, auf denen Kommunikationsinstrumente
wirksam werden kénnen. Auf diese Weise wird die in Abschnitt 1.2 zun&chst getroffe-
ne Unterscheidung zwischen monologischen und dialogischen Kommunikationsfor-
men tiefer ausdifferenziert.

(1) Monologische Akte einer ggf. durch Massenmedien unterstitzten Informations-
Ubertragung

(2) Wahrnehmung bereits erfolgter Adoptionen

(3) Beratungen und Dialoge mit Experten, offiziellen Einrichtungen etc.

(4) Unmittelbarer Austausch im engeren Umfeld mit Familienmitgliedern, Freunden,
Bekannten, Kollegen etc.

Diese vier Ebenen sind nicht nur durch bestimmte Konstellationen zwischen den je-
weiligen Kommunikationspartnern bzw. Sender- und Empfangerrollen gekennzeich-
net, sondern unterscheiden sich auch durch eine zunehmende — entsprechend der
obigen Reihung — soziale Dichte. Letztere wird bestimmt durch die Anzahl und Inten-
sitdt der Kontakte sowie den Grad der personlichen Beziehung zwischen den kom-
munizierenden Individuen. Weiterhin lassen sich diesen Ebenen teilweise unter-
schiedliche Kommunikationskanale zuordnen. Im weiteren Gang dieser Studie sollen
ankniipfend an die hier vorgestellten Konzepte und Systematisierungen konkrete
Strategien und Instrumente analysiert werden.

0"‘“
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Monologische Akte Wahrnehmung bereits Beratungen, Dialoge, Direkter Austausch im “
durch Massenmedien erfolgter Adoptionen Info-Veranstaltungen engen sozialen Umfeld f .
T % ; B

o,

Zunehmender Grad an sozialer Interaktion >

Abbildung 28: Stilisierte Kommunikationsebenen und soziale Interaktion
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7  Exkurs: Empirische Ergebnisse einer BDH-Studie

Der Bundesindustrieverband Deutschland Haus-, Energie- und Umwelttechnik e.V.
(BDH) hat Anfang 2008 die Resultate einer Befragung vorgelegt, die in seinem Auf-
trag von der Gesellschaft fir Konsumforschung (GFK) durchgefuhrt wurde. Die re-
prasentative Befragung erstreckte sich auf 1000 Eigenheimbesitzer und thematisierte
den Austausch von Heizungsanlagen. Obwohl der Wunsch nach einer Senkung der
Heizkosten fiur die meisten Eigenheimbesitzer bei Investitionen in eine energiespa-
rende Heizung ausschlaggebend sei, so die Schlussfolgerung des BDH, wirden den-
noch alte Heizungen in 80 Prozent der Gebdude solange weiter genutzt, wie sie
funktionieren.

Als Grund werden die ,Verunsicherung bei privaten Investoren und geringe Kennt-
nisse der wirtschaftichen Vorteile der Heizungsmodernisierung® genannt, die
schlie3lich zu einer ,Marktblockade” (BDH 2008, 1) fiuhren wirden. Einerseits verhin-
dere der Anschaffungspreis fur eine neue Heizung haufig die Modernisierung, ande-
rerseits rechne sich der Austausch veralteter Heizkessel bei einem Preisniveau von
75 Euro pro hundert Liter Heizol bereits nach rund funf Jahren. Offensichtlich liegt
hier eine Verkettung von (vermeintlichen) Barrieren des Kdnnens und solchen des
Wissens analog zur oben angesprochenen Situation vor (vgl. Abschnitt 6.2). Jeden-
falls sieht auch der BDH das eigentliche Problem in Informations- und Beratungsdefi-
ziten.

Als wichtigste Informationsquelle fur die Anlagenbesitzer sieht die Studie den Hei-
zungsinstallateur. Von ihm wirden neben der technischen Beratung auch Informa-
tionen zu Forderprogrammen erwartet. Dennoch gaben Installateure gemaf der Stu-
die in nur 45 Prozent der Falle einen Anstol3 zur Modernisierung. Hier sieht der BHD
ein wichtiges Potential. Rund zwei Drittel der ,Nicht-Modernisierer* haben zwar In-
teresse an einer fachkundigen Energieberatung, aber nur weniger als ein Viertel der
.Modernisierer” habe sie tatsachlich in Anspruch genommen. Hier ergibt sich eine
weitere Parallele zur GEKKO-Endnutzerbefragung (vgl. Frage 8; Abbildung 15).

Die Studie zeige darUber hinaus ,staatlich verursachte Griinde fur die Marktblockade
auf (BDH 2008, 1), denn die Befragten hatten eine Verunsicherung tber Versor-
gungssicherheit und erneuerbare Energien sowie standig neue Gesetze und Verord-
nungen, eine zu burokratische und zu wenig transparente Forderpolitik sowie die
Mehrwertsteuererhbhung Ende 2006 als weitere Hindernisse einer Heizungsmoder-
nisierung genannt. Insgesamt bestatigt die Studie sowohl die theoretischen Ausfiih-
rungen zur Informationsunsicherheit (Abschnitt 3.3.2), insbesondere die extremeren
Auspragungen ,Information Overload* oder ,Konsumentenverwirrung® als auch den
hohen Stellenwert von Informationsdefiziten im Rahmen der GEKKO-Nutzerbefra-

gung.
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Bei 70 Prozent der GFK-Stichprobe handelte es sich um private Hausbesitzer (Ein-
oder Zweifamilienhauser), die eine Heizungsanlage mit einem Gaskessel alter als 15
Jahre oder einem Olkessel alter als 20 Jahre besitzen und diesen noch nicht
modernisiert haben. Die restlichen 30 Prozent waren private Hausbesitzer (Ein- oder
Zweifamilienhduser), die in den letzten drei Jahren ihre Heizungsanlage bereits mo-
dernisiert haben. Die Begrenzung auf drei Jahre sollte den Fokus auf aktuelle Ent-
wicklungen (Umwelt, Pelletkessel, Warmepumpen, Solar) gewahrleisten. Beide
Gruppen wurden im Hinblick auf die jeweiligen Beweggrunde fur (Nicht-) Modernisie-
rung gegenuber gestellt.

7.1 BDH-Ergebnisse: ,Nicht-Modernisierer*

Die folgende Darstellung enthalt die Resultate einer gestitzten skalierten Abfrage
der personlichen Motive gegen eine Modernisierung. Das Ergebnis interpretieren die
Verfasser der Studie wie folgt: ,Solange die Anlage noch in Takt ist (Grenzwerte ein-
gehalten werden), wird die Heizung nicht modernisiert. Die hohen Kosten bzw. die
Verunsicherung Uber die geringe Amortisierung sprechen gegen eine Modernisie-
rung. Verunsicherung bzgl. Energiediskussion/ MwsSt.-Erhdhung wirken zusétzlich
negativ auf den Trend ,nicht zu modernisieren“ und sind fur den verstarkten Ruck-
gang im Markt 2007 verantwortlich® (BDH 2008a, 15). Gegenubergestellt sind den
Motiven die empfohlenen Malinahmen, um die Hindernisse zu beseitigen.

Top Box (4+5) in %%
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abwarten, weil offen ist welche Technologie sich durchsei}b, 45 Arme greifen.
abwarten, bis Heizsysteme fiir erneuer. Energien ausgereifter sind a4
Verunsicherung iiber Wahl der Heiztechnik aufg. Disk. "weg von 20
Ol Gas™ Staat und Hersteller miissen Sicherheit bei
sicherheit iiber Zukunftssicherheit der Modernisierungsmafinahmen 37 kiinftiger Heiztechnik schaffen.
Verunsicherung iiber GEseti? 36
hithere Kosten . Mehrwertsteuererhihu 36
[ = ng.l_ Kostenproblematik durch Mw5St.-Erhithung 2007
abwarten, weil sich Technologie schnell entwickelt 35 verscharft
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Basis: Nicht-Modernisi =742
asis: Hie orsTnisiersrn Skala 1 bis 5 (1= trifft iiberhaupt nicht zu; 5= trifft voll und ganz zu)

Abbildung 29: Griinde fur die Nicht-Modernisierung einer Heizungsanlage®
Abgefragt wurde auch der Anteil jener Nicht-Modernisierer, die immerhin einen der-

artigen Schritt planen. Hier ergibt sich eine pragnante Parallele zu einer der vier
Adopterkategorien, die im Rahmen der GEKKO-Befragungen identifiziert wurden.

% Quelle: Hoffmann/Bttner 2007, 15.
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in %

Aktuell:

Nicht-Planer 03

Aktuell:
Modernisierungsplaner

35

o 10 20 30 40 50 60 ]

m Nein, derzeit kein Thema fiir mich

Ja, plane eine Modernisierung

Basis: Nicht-Modernisierer n=742

Abbildung 30: Anteil der Nicht-Modernisierer, die diesen Schritt (nicht) planen®

Daraus ergibt sich, dass zumindest fur eine Teilmenge der Nicht-Modernisierer weni-
ger Hurden des Wollens als des Wissens relevant sein konnten. Die Ermittlung der
genauen Grunde, differenziert nach ,Planern“ und ,Nicht-Planern®, fihrt zu folgen-
dem Resultat.

Top Box (4+5) in %

kein Anlass, da Heizungsankage noch intakt = BE
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_ = 40
Heizungsmonteur rit ab, weil Grenzwerte noch ok 55 B Planer
Schornsteinfeger rat ab, weil Grenzwerte noch ok . 53 =
geringer Anreiz durch staatliche Firderung i 50 LS

abwarten, weil offen 5t welche Technologie sich durchsetzt

abwarten, bis Heizsysteme fiir ernsuer. Energien aus ifter sind ﬁ
Verunsicherung iiber Wahl der Heiztechnik aufg. Disk. "weg von I 434 Gerade d e planer einer
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sicherheit iiber Zukunftssicherheit der ModernisierungsmaBnahme o 11 g verunsichert
Verunsicherung iiber Gesetze 38
hihere Kosten wg. Mehrwertstevererhihung 33
abwarten, weil sich Technologie schnell entwickel :ﬁ
Basis: Nicht-Modernisi 742 0 20 0 &0 50 100

sis: HichiHodermsierar n= Skala 1 bis 5 (1= trifft iiberhaupt nicht zu; 5= trifft voll und ganz zu)

Abbildung 31: Griinde gegen eine Modernisierung bzw. fir eine Verschiebung®

% Quelle: Hoffmann/Bttner 2007, 16.
87 Quelle: Hoffmann/Bttner 2007, 17.
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Dieses Ergebnis interpretieren die Verfasser wie folgt: ,Nicht-Planer, deren Hei-
zungsanlage noch junger ist, haben weniger Modernisierungsdruck. Solange die Hei-
zungsanlage noch funktioniert, besteht auch aufgrund der hohen Kosten kein Moder-
nisierungsanlass. Planer sind wegen der politischen Diskussion verunsichert”
(Hoffmann/Buttner 2007, 17). Diese Kausalitat scheint der Annahme geschuldet zu
sein, dass es sich bei den Planern schlicht um solche Adopter handelt, deren Anlage
in besonderem Male erneuerungsbedurftig ist.

Der Befund, wonach ,[g]erade die Planer einer Modernisierung [...] starker verunsi-
chert” (vgl. Abbildung 31) seien, bestatigt indes, dass es durchaus realistisch ist, Bar-
rieren des Wollens von solchen des Wissen zu separieren: Die vielleicht nahe liegen-
de Vermutung, dass mit dem Vorhandensein einer Sensibilisierung, eines Problem-
verstandnisses oder gar einer Intention — damit konnte die Hirde des Wollens als
Uberwunden betrachtet werden — der individuelle Entscheidungsprozess unumkehr-
bar ist und unweigerlich die Phase der Implementation erreicht, kdnnte sich als Trug-
schluss erweisen. Erst mit dem Eintritt in die konkrete Planung oder Umsetzung einer
intendierten MalRnahme treten moglicherweise jene weitaus problematischeren Hem-
mnisse des Wissens in Erscheinung, die im Spannungsfeld zwischen Informations-
unsicherheit und ,Konsumentenverwirrung“ liegen und die eigentliche Umsetzung
einer intendierten Malinahme auf unbestimmte Zeit verschieben.

Nicht auszuschliel3en ist, dass in vielen Feldern des nachhaltigen Konsums genau
diese Situation vorliegt: Die Einsicht in die grundséatzliche Notwendigkeit einer be-
stimmten Mal3nahme ist langst zum Vorsatz gereift, trifft jedoch auf ein Konglomerat
schwer zu lésender Detailfragen und Informationsdefizite. Wie bereits weiter oben
angesprochen kann hierzu die Verwobenheit von Informationsdefiziten, einer kaum
zu bewaltigenden Informationsflut und — gerade daraus resultierend — vermeintlichen
Barrieren des Konnens zu einer Gemengelage fihren, die nur unter hohen Aufwen-
dungen an Konzentration und Zeit zu durchdringen ist. Solange dieser zeitliche Auf-
wand nicht investiert wird, verharrt der Adoptionsprozess maoglicherweise bis auf un-
bestimmte Zeit in einem Stadium des Handlungsstaus. Wenn berucksichtigt wird,
dass fur den mit hoch entwickelten Konsumgesellschaften korrespondierenden Le-
bensstil zusehends Zeit zur knappen und limitierenden Ressource wird, ist diese
Konstellation umso wahrscheinlicher. Wenn sie auf eine hinreichende Anzahl von In-
dividuen innerhalb eines Diffusionssystems zutrifft, kehrt sich die soziale Dynamik
dahingehend um, dass der Handlungsstau interpersonal reproduziert wird: Wenn das
Wissen, welches sich ein Hausbesitzer durch eigene Informationssuche und -verar-
beitung aneignen konnte, nicht ausreicht, um zu einer konkrete Entscheidung zu ge-
langen, konnte im Sinne des symbolischen oder informationsdkonomischen Interakti-
onismus moglicherweise die Beobachtung zahlreicher Ubernahmen anderer Adopter
in vergleichbaren Situationen die eigene Ubernahme stimulieren. Umgekehrt besta-
tigt das Ausbleiben einer derartigen Beobachtung den Handlungsstau.

75



Im weiteren Verlauf der BDH-Studie wurden die Nicht-Modernisierer mittels einer

Clusteranalyse in finf Gruppen unterteilt.

W Di= Verunsicherten

M Die Besitzer "sehr guter™
Altanlagen

H Die Kosten-Mutzen-Zweifler

M Die Uberforderten

Die Gleichgiiltigen

Abbildung 32: Clusteranalyse der Nicht-Modernisierer®®

Als ,Verunsicherte* werden ca. 30% Nicht-Modernisierer bezeichnet, die neben den
generell hohen Kosten ,zusatzlich durch eine Verunsicherung von der Modernisie-
rung abgehalten“ werden. Sie planten zu einem Grol3teil bereits die Modernisierung,
wirden jedoch vor allem durch die Unsicherheit hinsichtlich der Entwicklung der
Heiztechnologien und hinsichtlich der Diskussion um das Thema ,weg von Ol und
Gas" noch abgehalten (Modernisierungsstau). Bei den Verunsicherten handele es
sich tberproportional um Personen, die planen, ihre Heizung zu modernisieren (47%
Planer vs. 35% auf Basis gesamt). Sie besaRen vermehrt einen Olkessel (59% vs.
54% auf Basis gesamt) mit vergleichsweise hohem Energieverbrauch.
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82

Werunsicherung bel der Wahl der Heiztechnik/Hetzart aufgrund der
Diskussion: “weg von J)/Gas"

[der geringe Anreiz durch die staatliche Farderung

Verunsicherung ber neve Gesetze und Verordnungen vom

(Gesetzgeber

Unsicherheit tber die Zukunfissicherhelt der
Modernisierungsmainahmen

W Die Verunsicherten

M Die Besitzer sehr guter
Altantagen

M Die Kosten-Nutzen- Bweifler

W Die Uberforderten

Die Gleichgiiltigen

Abbildung 33: Die Verunsicherten®

% Quelle: Hoffmann/Bttner 2007, 27.
% Quelle: Hoffmann/Bttner 2007, 28.
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Angehdrige einer weiteren Gruppe, die 24% der Nicht-Modernisierer umfasst, besit-
zen eine ,subjektiv sehr gut funktionierende Altanlage, bei der der Schornsteinfeger/
Heizungsinstallateur von einer Modernisierung abrat* (Hoffmann/Buttner 2007, 29).
Diese Personen wirde nicht planen, ihre Heizung zu modernisieren (75% vs. 65%
auf Basis der gesamten Stichprobe). Ihr Heizungs- und Energieverbrauch sei vergli-
chen mit anderen Clustern eher niedrig.

Chuster 2

Top Box- Werte in % ““j’;:l*h“ng'“'

e = {gestiitzte Abfrage) ﬁ
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der Schometinfeger rit ab zu modernisieran, da meine - B Die Besitzer sehr guter
Heizungsanlzge die skiuellen Grerewerts noch enhale =T Altankagen

der Heizungsmonksur 13t ab zu modermisieran, da meine ’3?‘ B Die Hosten-Mutzen- Bweiller
Heizungsanlzge dis simuellen Grarowerts noch einhile el

Unsicherhe, ob sich dis Modemisienng de Heizungsanlage = B Die Uberforderten
Fnarziall rechnayamertisient

arders Anschaffungen Vorrang heben 73 i e Relchgiaegen
Azwarten, bis die gesstzichen Grenzwerte nicht mehr eingshatten &

werden

der geringe Anreiz durch die stastliche Forderung 57

die hiheran Kosten sufgrund der Mehnwertstzusrzihdhung m 2007 48

Abbildung 34: Die Besitzer ,sehr guter* Altanlagen™

Ein weiterer Cluster umfasst die sog. ,Kosten-Nutzen-Zweifler®. Darin enthalten sind
relativ viele Nicht-Planer (81% vs. 65% auf Basis der gesamten Stichprobe). Die Hei-
zungsanlagen der Kosten-Nutzen-Zweifler sind eher jingeren Installationsdatums
(Gaskesselheizung).
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letztlich durchsezt
Awarmen, wel die Technologe in diesem Bersich sich so schnell a8
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Abbildung 35: Die ,Kosten-Nutzen-Zweifler*

Weiterhin identifiziert die Studie sog. ,Uberforderte, denen ,das Thema zu schwierig/
komplex” sei. In diesem Cluster befinden sich tberproportional viele Besitzer von al-
ten Olkesselanlagen (16% alter als 30 Jahre vs. 10% auf Basis gesamt).

0 Quelle: Hoffmann/Bttner 2007, 29.
™ Quelle: Hoffmann/Bttner 2007, 30.
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Abbildung 36: Die ,Uberforderten*”

Schlie3lich werden sog. ,Gleichgultige” ausgemacht. In diesem Cluster sind tUberpro-
portional viele Nicht-Planer (69% vs. 65% auf Basis der gesamten Stichprobe).
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Abbildung 37: Die ,Gleichgltigen“”

7.2 BDH-Ergebnisse: Modernisierer

Die ermittelten ,Anstdl3e” fur SanierungsmalRnahmen werden von der GFK ebenfalls
gedeutet: ,Die Bedeutung des Heizungsinstallateurs und des Schornsteinfegers als
AnstolRgeber fur die Modernisierung wird — wie vorher bei der Befragung der Nicht-
Modernisierer zu sehen war — auch bei der Gruppe der Modernisierer deutlich. Hinter
den hohen Heizkosten und einer schlecht funktionierenden Anlage waren diese ,Be-
rater’ bei beinahe der Halfte aller Modernisierungen Ausldser! Férderprogramme wa-
ren kein grol3er Anreiz* (Hoffmann/Buttner 2007, 19). Diese Schlussfolgerung deutet
auf den Stellenwert von Opinion Leaders oder Change Agents hin. Weiterhin besta-
tigt sich hier die bereits oben begrindete Vermutung, wonach Barrieren des Kénnens
im Sinne finanzieller Faktoren tendenziell Gberschatzt werden.

2 Quelle: Hoffmann/Buttner 2007, 31
3 Quelle: Hoffmann/Bttner 2007, 32.
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Abbildung 38: Griinde gegen eine Modernisierung bzw. fir eine Verschiebung™

Eine differenziertere Darstellung ergibt sich aus der Abfrage von ,persdnlichen Grin-
den” fur eine Modernisierung.

- - Top Box (4+5) in %
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Abbildung 39: Griinde fiir eine Modernisierung bzw. fiir ein Vorziehen in 2006™

Basis: Modernisierer n=311

Hier gelangen die Verfasser der BDH-Studie zu folgender Einschatzung: ,Entspre-
chend dem Ergebnis der Nicht-Modernisierer entspringt die Modernisierung dem

™ Quelle: Hoffmann/Bttner 2007, 19.
5 Quelle: Hoffmann/Bttner 2007, 20.
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Zwang zu einer neuen Anlage und dem finanziellen Vorteil (Energieeinsparungen/
Reduktion der Heizkosten). Zusatznutzen, die aber auch nachtragliche Rechtfertigun-
gen sein konnen, sind ,neuester Stand der Technik’, Werterhalt des Hauses’ und
eingeschrankt der Umweltschutz (Hoffmann/Buttner 2007, 20). Letzteres, namlich
die nur eingeschrankte Relevanz des Umweltschutzes, fuhrt zu einer Abweichung
von den Resultaten der GEKKO-Befragung, kdnnte aber darin begriindet liegen,
dass der BDH nur einen sehr isolierten haustechnischen Aspekt aufgegriffen hat.
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