
Workshop 

Mit Bürger*innen die lokale 
Energiewende voranbringen 

–
Wie stoße ich Bürger*innen-

Energieprojekte an?

Janina Kosel | Bündnis Bürgerenergie e.V.

Kai Sauerwein & Elena Burhenne | Genossenschaftsverband 

– Verband der Regionen e.V.
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„ Bürgerenergie ist der Motor für eine 
erfolgreiche Energiewende, 
angetrieben von Teilhabe, 
Gemeinwohl, Regionalität und 
Demokratisierung.
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Wie funktioniert Bürgerenergie?
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Mehr Wertschöpfung vor Ort

generiert Kapital, erhöht die regionale Wertschöpfung und stärkt 

die regionale Entwicklung



6

Geschäftsfelder von Energiegenossenschaften
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 VIELE BEGs - VIELE GESCHÄFTSMODELLE – VIEL EXPERTISE
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Auf dem Weg zum eigenen 
Bürgerenergieprojekt

 Welches sind die Potentiale in unserer Umgebung (verfügbare 

Freiflächen, Dächer, etc., Bedarfe an Energieversorgung, E inbindung der 

Wärmeplanung, ggf. Abwärmequellen, Solarpflicht, etc.)?

 Was sind unsere Ziele?

 Mit Stakeholder-Analysen die wichtigen Akteure identifizieren und 

ansprechen

 Kunden, Kooperationspartner, Aktive, Mitglieder usw. gewinnen und 

einbinden

 Formalisierung des Vorhabens (mit BE G kooperieren oder gründen, 

Rechtsformwahl, etc.)

 Weitere Fragestellungen wie: Wie kann sich die 

Leitfragen
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Was ist eine Stakeholder-Analyse?

• Wen meinen wir mit Stakeholder?: Organisationen und Personen, die 

E rwartungen und Interessen gegenüber einer Bürgerenergiegemeinschaft 

oder einem Vorhaben haben und die das Handeln der Gemeinschaft 

beeinflussen können

• Die Stakeholder-Analyse ermittelt die für eine Organisation/ein Vorhaben 

die wichtigsten Stakeholder, deren Ziele, Motive und E instellungen.

 Gegner, Hindernisse und Widerstände, die von bestimmten Stakeholdern ausgehen 

können

 Unterstützer*innen und Promotor*innen, die ihre Bürgerenergiegesellschaft, ihr Projekt 

voranbringen

 Risiken und Chancen eines Projekts.

• Anknüpfend daran kann analysiert werden, wie die potentiellen 

Kund*innen, Kooperationspartner*innen, Aktive, Mitglieder erreicht und 

eingebunden werden können
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Schritte des Stakeholder-Managements

Welche Personen/Gruppen/ 
Organisationen sind für die 
BEG/das Projekt wichtig?
Wer hat Interesse an dem 
Projekt / ist davon betroffen?
Wie lassen sich die Stakeholder 
klassifizieren?
•Intern / extern
•Mitglieder
•Kunden 
•Kooperationspartner
•Politische Entscheider
•Presse
•Bürgerinnen und Bürger
…

Intensität und Qualität der
Beziehungen.
Ziele, Interessen,
Bedürfnisse der 
Stakeholder
Einfluss, Macht und
Einstellung.
Promotoren, neutral
eingestellte Personen,
Skeptiker, Gegner.

Chancen, Risiken und 
Bedrohungen bewerten
Eine Umsetzungsstrategie 
erarbeiten (Stakeholder 
priorisieren, Ziele 
definieren: gewinnen, 
einbinden, beobachten …)
Maßnahmenplan und 
Kommunikation
Wer kommuniziert wann , 
wie, auf welchen Wegen  
mit wem?

Erfolg der Maßnahmen
Veränderte Position / 
Interessen einzelner 
Stakeholder
Neue Stakeholder
Veränderung der Strategie, 
wenn nötig.
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Stakeholder identifizieren
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Sie bewerten nach Interesse, 

E influss und der Auswirkung, zum 

Beispiel:

• Die Pfarrerin, die gerne eine PV-

Anlage auf dem Kitadach haben 

möchte (hohes Interesse am 

Projekt, hoher E influss = grün)

• Der Vorsitzende des Kirchen-

gemeinderates, der entschieden 

dagegen ist (niedriges  Interesse 

am Projekt, hoher E influss = rot)

• Weitere Beteiligte analysieren: 

Kitaleitung, weitere Kirchen-

gemeinderäte, Bauausschuss, 

Kita-E ltern, Umweltbeauftragte 

des Kirchenkreises usw.)

Stakeholder analysieren: Interesse und Einfluss 
bewerten
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Stakeholder analysieren: Interesse und Einfluss 
bewerten

Beispiel Aufsichtsräte: neues Geschäftsfeld

• E-Carsharing: 

Aufsichtsratsvorsitzende 

unterstützt das neue 

Geschäftsfeld, ein Aufsichtsrat 

findet das zu riskant, dritter 

Aufsichtsrat leicht skeptisch.

• Wie kann der Vorstand die 

Aufsichtsräte überzeugen?
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Maßnahmen planen

Vor der Maßnahmenplanung smarte Ziele setzen!

Die Ziele sind Mittel zum Zweck. Sie dienen der Umsetzung der Strategie 

Spezifisch - Was genau will ich erreichen (Ergebnis, Zustand usw.)?

Messbar - Wie kann ich die Zielerreichung  wahrnehmen, messen? 

Attraktiv und ausführbar - Ist das Ziel interessant? Ist es attraktiv und herausfordernd?

Realistisch - Kann ich das Ziel in der vorgegebenen Zeit, unter den gegebenen Bedingungen erreichen?

Terminiert - Bis wann wollen wir das Ziel erreicht werden?
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Maßnahmen planen

Übung: Stakeholder identifizieren und bewerten

1. Identifizieren Sie Ihre relevanten Stakeholder in Bezug auf Ihr 

Vorhaben/ Ihre Bürgerenergiegesellschaft. Lassen Sie sich dabei 

von folgenden Fragestellung leiten: 

Wen muss die Bürgerenergiegenossenschaft einbeziehen und überzeugen? 
Welche Unterstützer*innen bringen die Bürgerenergiegenossenschaft voran? 
Wie können potentielle Kund*innen in Segmente eingeordnet werden? 
Wo könnte es Konflikte geben? 
Wie präsent soll die Bürgerenergiegenossenschaft bei welchen Stakeholdern sein?

 Analysieren Sie Ihre Stakeholder nach Qualität und Häufigkeit der 

Verbindung

Tauschen Sie sich dann in der Kleingruppe aus

 Wer sind unsere zentralen drei bis fünf externen Stakeholder / 

Kernzielgruppen?

 Was ist das „brennendste Bedürfnis“ dieser Stakeholder / 

Kernzielgruppen?

 Welche anderen Stakeholder müssen wir pflegen, damit es uns gut geht?
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Beispiel Olegeno
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Unsere wichtigsten Broschüren

Borschüren ansehen



Verschiedenes



2nd level Beratung (BBEn plus Trainer-Pool):

 Individuell: vertiefte Beratungen (1-5 Tage)

 Themen: Gründungsphase (Rechtsformen, Stakeholderberatung), Aufbauphase 
(Geschäftsmodelle, Organisationsentwicklung, Professionalisierung, Dienstleisterwahl)

 Aufbau eines Trainer-Pools und Qualifizierung der Trainer

1st level Beratung (BBEn):

 Öffentlich: Leitfäden, Erklärvideos, regelmäßige Webinare

 Individuell: max. 1h Erstberatung per Videokonferenz

 Themen: Kennenlernen, Organisations-/Projekte-Check, Energy Sharing, Beratungsziel
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Unser einzigartiges Beratungsangebot

3rd level Beratung: jenseits des BBEn

 Vermittlung an Technik- und Finanz-Dienstleister



Verpasse keine 
Neuigkeiten und folge uns


