Nicht nur Schwaben wohnen sparsam

AXEL GRANZOW | REUTLINGEN

»Mir schaffet des selbsch®. Nein, das
lasst sich der schwibische Unterneh-
mer Johannes Schworer nicht bieten.
Wollte doch der Stromversorger ein
neues Kabel legen und sich dies auch
noch teuer bezahlen lassen. Liefien
sich doch angeblich die andauernden
Spannungsabfille in Hohenstein-
Oberstetten auf andere Weise nicht
beheben, die durch die unregelmi-
Rige Stromnachfrage von Schworer
Haus entstehen. Das hitte das Fertig-
hausunternehmen in Familienbesitz
viel Geld gekostet und eine langfris-
tige Abhingigkeit vom Versorger be-
deutet. Schworers schwibische Ant-
wort frei nach dem Motto ,,Wir schaf-
fen das selbst“: Ein eigenes Biomasse-
Kraftwerk zur Versorgung der Fabrik,
das aus Holzabfillen Strom erzeugt,
die beim Hausbau massenhaft abfal-
len - inzwischen verdient er damit so-
gar Geld.

Energie ist das Lieblingsthema des
42-jahrigen Unternehmers. Mit einer
Anlage zur kontrollierten Be- und Ent-
lifftung sorgte Schworer Haus vor 25
Jahren fiir ein Umdenken im Hausbau
und z#hlt seitdem zu den Pionieren
der Energie-Sparhduser. Heute setzt
das Unternehmen mit seinen
»Wirme Direkt Hausern” Maf3stédbe.
Und bastelt damit kréftig mit am Woh-
nen der Zukunft.

Das, Wirme Direkt Haus" arbeitet
ohne konventionelle Heizung, dafiir
mit Frischluft-Heizsystem: Warme,
verbrauchte Luft wird abgesaugt und
gleichzeitig wird frische, gefilterte
Luft von aufien angesaugt. Uber ei-
nen Wirmetauscher wird der ver-
brauchten Luft die Wirme entzogen
und auf die frische Luft tibertragen.
Das spart Energie.

Zur Grundausstattung der Hiuser
gehoren eine stark gedimmte Gebau-
dehiille einschliefflich gedimmter
Kellerdecke, eine Thermo-Solaran-
lage oder eine Wirmepumpe fiir die
Wassererwarmung. Damit schafft die
schwibische Spar-Erfindung einen
Primirenergieverbrauch von weni-
ger als 40 Kilowattstunden pro Qua-

dratmeter. Eine vierkopfige Familie
kommt in einem 150-Quadratmeter-
Haus mit Heiz- und Stromkosten von
638 Euro im Jahr aus. Es versteht sich
von selbst, dass Johannes Schworer
selbst Eigentlimer eines solchen Ener-
giespar-Hauses ist. Dort entspannt er
abends am liebsten am Klavier oder
beim Saxophon-Spielen.

Daneben entwirft, baut und ver-
kauft Schworer Haus auch Wohnungs-
lifftungsanlagen, Frischiuft-Heizsys-
teme, Beton-Fertiggaragen und -Kel-
ler, Spannbeton-Hohldecken, Fertig-
badsysteme fiir Hotels und Kliniken,
Gartenhiuser, selbst Mébel und Mas-
sivhauser. .

Das 1950 als Baustoffhandel ge-
griindete Unternehmen im Landkreis
Reutlingen hat seinen beiden ersten
Bauten 1966 inzwischen iiber 32 000
Einfamilienh3user zumeist in Holz-
bauweise folgen lassen und errichtet
derzeit mit seinen gut 1750 Mitarbei-
tern jedes Jahr rund 1000 neue.

Ein Erfolg, der auch Kritiker auf
den Plan ruft. Etwa Martin Roth vom
Bundesverband der Deutschen Zie-
gelindustrie. Er schimpft iiber ,mit
immer mehr Technik voll gepfropf-
ten Wohnmaschinen®. Im Gegensatz
zum Ziegel, dessen Marktanteil im
Hausbau bei knapp 40 Prozent liegt,
gebe es damit keine langfristigen Er-
fahrungen. Sowohl die Auswirkungen
auf die Wohngesundheit als auch die
Frage der Lebensdauer der Systeme
seien nicht geklidrt. Ganz zu schwei-
gen von den Problemen, die der Ein-
satz von Zwangsentliiftungen, Solar-
kollektoren oder Wiarmepumpen ver-
ursachen kénnten.

Immer mehr habe man, sagt Roth,
den Eindruck, der Bewohner miisse
sich dem Haus anpassen und nicht
umgekehrt. Man wohne nicht mehr,
sondern lebe in einer Immobilie, de-
ren einziger Zweck sein soll, Energie
zu sparen oder sogar noch zu produ-
zieren. Wer wisse schon, ob solche
Gebiude in 20 oder 50 Jahren noch
weiterverkauft werden konnten und
zu welchem Wert? Die Bedenken las-
sen Schworer kalt - schlieflich ver-
kaufen sich die Héuser. Er experimen-
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tiert und tiiftelt weiter: ,Eine Zeit
lang war ich als Holzverarbeiter von
der Idee der Holzpellets total begeis-
tert,“ sagte er. Sofort habe er sich
auch eine Holzpelletheizung in sein
Haus eingebaut. Aber diese Technik
brauche viel Platz und sei sehr war-
tungsintensiv. Er entwickelte ,etwas
Besseres”, ein Kamin-Ofensystem
mit Holzpellets, das Wirmeriickge-
winnung, Heizung, Kaminofen und
Warmwasserbereitung in einer An-
lage vereint.

Dabei lasst Schworer die Bezahl-
barkeit solcher Verbesserungen nicht
aus den Augen: Es habe keinen Sinn,
die Leute verriickt zu machen, indem

man alle drei Monate eine neue Mar-
keting-Sau durchs Dorf treibe und
Hausbesitzer mit haltlosen Verspre-
chenirritiere. Man konne mit zusatzli-
cher Technik zwar einen Wirmege-
winn erzielen, aber das kénne schnell
viel Geld kosten.

Der durchschnittliche Verkaufs-
preis fiir ein schliisselfertiges Schwo-
rer-Haus liegt bei 220 000 Euro, ange-
fangen wird bei150 000 Euro. Die Fir-
menleitung des Unternehmens liegt
nun seit zehn Jahren in den Handen
von Johannes Schworer, eines Neffen
des Firmengriinders Hans Schworer.

Der Chef von Deutschlands Markt-
fithrer im Fertighausbau ist Jurist, Va-

ter dreier Kinder und ein Schwabe,
wie er im Buche steht. Kein Wunder,
dass auch bei der Krisenbewiltigung
selbst angepackt wird. , Helfen miis-
sen wir uns, wie schon alle Jahre vor-
her, selbst“, sagi er. Schworer will den
Umsatz in diesem Jahr leicht steigern
und begriindet dies mit seinem ho-
hen Auftragsbestand.

Er weifl, dass es eng werden
konnte: Im Vorjahr sank der Umsatz
von 250 auf 230 Mio. Euro. Das Ergeb-
nis beziffert Schworer nicht, spricht
aber von ,schwarzen Zahlen“. Er be-
zeichnet die Ertragslage als schlecht.
Die Investitionen wurden leicht ge-
drosselt. Das Minus im Vertrieb
tiirmt sich in diesem Jahr auf 30 Pro-
zent gegeniiber dem Vorjahr. Aller-
dings sei das Geschift im zweiten
Quartal leicht angezogen.

Konkurrenten wie Kampa Haus
mussten sogar Insolvenz anmelden.
Die Baugenehmigungen fiir Ein- und
Zweifamilienhduser haben sich seit
der Jahrtausendwende auf 70 000 bis
80 000 mehr als halbiert. Der Fertig-
hausanteil liegt laut Fertigbauver-
band BDF seit Jahren bundesweit sta-
bil bei 15 Prozent, in Baden-Wiirttem-
berg allerdings bei 25 Prozent. Das
riicklaufige Deutschlandgeschift
konnte Schworer Haus bislang durch
neues Auslandsgeschéft auffangen.
Mit einem Auslandsanteil am Umsatz
von 30 Prozent scheint aber das Ende
der Fahnenstange erreicht.

Schworer bastelt dennoch weiter
an neuen Konzepten. Zum Beispiel
ein Crosstrainer, dessen Entwicklung
der Firmenchef personlich angeregt
hat - der Bausatz des Prototyps kam
vom Discounter Aldi. Mit dem Heim-
trainer kann man Energie selbst er-
zeugen und sich fithalten: Er ist an
eine Wasseranlage angeschlossen
und wandelt Bewegungen in Energie
zur Erwdarmung des Wassers um.
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Teil 10 - Die weil3e Biotechnologie re-
volutioniert die Chemieindustrie.
Stoffe aus der Natur kdnnen chemi-
sche Produktionsverfahren wesent-
lich billiger machen.




