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1. Ausgangssituation und Zielsetzung

Das Energiespar-Contracting (ESC) ist seit Uber acht
Jahren auf dem Schweizer Markt etabliert. In den
vergangenen Jahren bis 2022 wurde seine Verbrei-
tung durch niedrige Zinsen und Energiepreise
gebremst. Nun ergeben sich - aufgrund neuer Rah-
menbedingen - neue Chancen, das Geschaftsmodell
auszuweiten, in der Breite bekannt zu machen, den
Einsatz des ESC zu forcieren und somit einen bedeu-
tenden Beitrag zur Dekarbonisierung und Steigerung
der Energieeffizienz zu leisten.

Dafiir wurde das Projekt «ESCO-Marktchancen-
Optimierung» gestartet, das bis Ende 2025 lief. Es
galt, zentrale Herausforderungen zu identifizieren,

die dem Einsatz von ESC entgegenstehen und dafir
Losungen zu entwickeln. Im Fokus standen die ver-
schiedenen Zielgruppen, ihre Einstellung und Mei-
nung zum ESC sowie die Analyse der Bedurfnisse
wie Hindernisse, die eine Umsetzung in der Schweiz
erschweren.

1.1 Zielsetzung

Das Ziel des Projektes ist die Entwicklung klarer
Einsatzkriterien fur ESC, die Identifizierung von Pain
Points und Solutions, die aus Kundensicht die Ent-
scheidung beeinflussen, sich fur oder gegen ein
ESC auszusprechen. Diese Erkenntnisse konnen zur
Optimierung des Vermarktungsprozesses sowie
zur Scharfung der Zielgruppen beitragen.

1.2 Konkrete Schritte

+ Scharfung der Zielgruppen

+ die Entwicklung eines Kriterienkatalogs zur Bestim-
mung der ESC-Eignhung der Gebaude und Anlagen

+ Befragung der Kund*innen zu ihren Bedurfnissen
und Pain Points

+ Konsolidierung der Erkenntnisse mit ESCO-
Vertriebsmitarbeitern und -arbeiterinnen

+ Und optional: Vertriebsprozessoptimierung

1.3 Angestrebte Ergebnisse

+ Der Kriterienkatalog zur Bestimmung der Gebaude-
Eignung basiert auf erfolgreiche Projekte sowie
Erfahrungen (Analyse und Clusterbildung der Ziel-
gruppen) der Mitgliedsbetriebe.

+ Die Marktanalyse soll erklaren, welche Hemmnisse
in der Westschweiz (Romandie) sowie der Deutsch-
schweiz vorhanden sind. Es wird erhoben, welche
konkreten Punkte bei unterschiedlichen Zielgruppen
angesprochen werden, was auch eine zielgerichte-
ten Kundenansprache wesentlich beeinflusst. Qua-
litative Interviews sollten Kunden-Bediirfnisse, Hin-
dernisse sowie Erfolgsfaktoren ermitteln, um eine
Umsetzung in der Breite zukunftig zu erleichtern.

+ Der Fokus lag dabei auf abgeschlossenen, laufen-
den sowie auf den ESC-Projekten, die den Kunden
bereits vorgelegt worden waren, aber dann abge-
lehnt wurden. Die Mitglieder von SWISSESCO sol-
len dabei unterstiitzt werden, Marktbarrieren abzu-

bauen, die Attraktivitat von ESC fur unterschied-
liche Kundensegmente zu erhohen und letztlich
attraktive Geschaftserfolge mit ESC zu erreichen.

+ Die gewonnenen Ergebnisse soll Aufschluss geben,
wo Einsatzmaoglichen sowie Grenzen des ESC-
Geschaftsmodell liegen und welche Beweggriinde
die Kund*innen zum Abschluss oder Ablehnung
des Konzeptes fuihren.

+ Die Interview-Erkenntnisse konnen zudem als
Unterstutzung fur den Vertrieb genutzt werden,
insbesondere fur eine gezielte Ansprache und die
Beantwortung von Kundenanfragen.

1.4 Projektablauf und Meilensteine

Das Projekt startete im Mai 2025 mit der Einholung
von Informationen und der internen Bewerbung
bei den SWISSESCO-Mitgliedsbetrieben. Mittels
Kundenbefragungen und Online-Workshops wurden
Hemmnisse (Pain Points) und Anforderungen (Soluti-
ons) erfasst und Wege erarbeitet, um die Unter-
nehmen zu einem Energiespar-Contracting zu
bewegen. Als Option wurde die Optimierung des
Vertriebsprozesses angedacht.

Zum Projektablauf siehe Grafik 1 auf Seite 5.

1.4.1 Einholen von Informationen

Der erste Projektschritt zeichnete sich durch mehrere
intensive Arbeitspakete aus. Schwerpunkt war die
interne Bewerbung, um die ESCO-Mitglieder zum
Mitmachen zu motivieren. Die Geschaftsstelle von
SWISSESCO verschickte zahlreiche E-Mails und
Newsletter. Eine weitere erfolgreiche Aktion waren
personliche Telefonate. Bei der Generalversammlung
von SWISSESCO am 10. Juni 2025 hielt Dr. Frédéric
Maurer, Projektleiter im Schweizer Bundesamt fur
Energie (BFE), einen Vortrag zumThema ESC, der
groRe Resonanz hervorrief. Bei einem Workshop mit
dem Vorstand von SWISSESCO am 28. August 2025
wurde Uber die Kriterien diskutiert, die ein Gebaude
besonders geeignet fir ein ESC macht. Am 28. Okto-
ber 2025 fand der SWISSESCO-Summit statt, bei
dem Philip Rodak (Universitat St. Gallen) und der
SWISSESCO-Direktor Stephan Juen Vortrage zum
Projekt hielten, um die Mitgliedsbetriebe zu motivie-
ren, Kontaktdaten ihrer Kunden fir die Interviews zur
Verfugung zu stellen.

1.4.2 Pain Points und Solutions

Von Ende Mai bis Ende November 2025 fihrte die
SWISSESCO-Geschaftsstelle eine Befragung der
ESCO-Mitglieder durch. Im Anhang finden Sie die
vollstandige Befragung (in deutscher und franzosi-
scher Ausfuhrung, Anhang 1). Der Schwerpunkt lag
in der Analyse und Kategorisierung der Pain Points.
Da alle Ergebnisse den Rahmen dieses Berichts
sprengen wiurden, werden hier lediglich die Fragen 3
und 4 erlautert. (Bei Interesse erhalten Sie die Detail-
ergebnisse bei der SWISSESCO-Geschaftsstelle.)



Informationen

einholen

+ Eignungskriterien
erarbeiten

+ Liste ESC Projekte
erstellen

+ Mitglieder onboarden

+ Newsletter

+ Clustern der Kriterien
und Use Cases

¢ Infotermine mit
Energie 360

Pain Points

und Solutions

+ Datenbeschaffung
(Adressen erfassen)

+ Interviewleitfaden
erstellen

+ Telefonische Inter- + Online Austausch
views zu identifizierten

Konsolidierung

« Auswertungen + Einladen zu Online- Aspekten
Austausch und Kon- + Workshop mit
solidierungs-WS ESCO Vertrieb

+ Auswertungen + Erarbeitung

Decision Tree

11 Wochen 10 Wochen 2 Wochen

Option: Opti-

mierung Ver-
triebsprozess

+ Definition Vertriebsprozess
+ Beispielsakquise, 1-2 Projekte
+ Schlussbericht

Grafik 1: Projektablauf

1.5 Befragung Frage 3

Welche Faktoren oder Rahmenbedingungen haben lhrer Einschatzung nach dazu beigetragen, dass
sich Kunden fiur die Durchflihrung von ESC-Projekten entschieden haben? (Mehrfachauswahl moglich)
Quels facteurs ou conditions-cadres ont, selon vous, conduit les clients a réaliser un projet CPE ?

(plusieurs réponses possibles)

Hohe Energiepreise haben den Handlungsdruck erhéht
La hausse des prix de I'énergie a accru la pression a agir

37,50%

25,00%

Klare Unterstiitzung durch die Geschaftsleitung/Entscheidungstrager
Un soutien clair de la direction ou des décideurs

Attraktive Finanzierungskonditionen
Des conditions de financement attractives

Gute Datenlage (z.B. Energieverbrauch, Anlagentechnik)
Des données fiables disponibles (p. ex. consommation d’énergie, technique...)

Externe Beratung/Forderprogramme haben zur Umsetzung motiviert
Un accompagnement externe/des programmes de soutien ont motivé la réalisation

Bestehende Kundenbeziehung und Vertrauen
Une relation de confiance préexistante avec le client

Interne Nachhaltigkeitsziele des Kunden
Les objectifs internes de durabilité du client

Sonstige (Konkretisierung bitte unter Anmerkungen)
Autre (merci de préciser ci-dessous)

Keine Antwort
Pas de réponse

Anmerkungen (optional)
Remarques (facultatif)

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Grafik 2: Mitgliederbefragung, Auswertung der Frage 3




1.6 Befragung Frage 4

Bitte bewerten Sie, wie stark die folgenden Kriterien Ihrer Einschatzung nach die Eignung eines Gebaudes
bzw. einer Anlage fiir ein Energiespar-Contracting beeinflussen. Beriicksichtigen Sie dabei sowohl technische
als auch organisatorische Aspekte (Entscheidungswege beim Kunden) und rechtliche Rahmenbedingungen
(Sanierungsvorgaben).

Merci d’évaluer dans quelle mesure les critéres suivants influencent, selon vous, ’adéquation d’un batiment
ou d’une installation pour un Contrat de Performance Energétique. Veuillez prendre en compte les aspects
techniques, organisationnels (processus décisionnels coté client) et juridiques (exigences de rénovation).

Klare Eigentumerstruktur (z. B. eine Institution, keine Miteigentiimer)
Structure de propriété claire (p. ex. Une institution, pas de copropriété)

Mehrere Eigentiimer (z. B. Stockwerkeigentum)
Propriétaires multiples (p. ex. copropriété par étage)

Nutzung ist unsicher (z.B. befristete Mietverhaltnisse)
Utilisation incertaine (p. ex. Bail temporaire, risque de déménagement)

Entscheidungsprozesse sind einfach und schnell
Processus décisionnels simples et rapides

Bestehende technische Anlagen sind veraltet
Installations techniques existantes obsolétes

Gebaude ist im kommunalen Besitz
Batiment appartenant a une collectivité publique

Kommunalpolitische Entscheidungswege sind langwierig
Processus politiques communaux longs

Energieverbrauch ist hoch und stabil
Consommation énergétique élevée et stable

Technische Komplexitat der Anlage ist gering

(z. B. nur Fernwarme ohne Liiftung/Solar)

Faible complexité technique de U'installation

(p. ex. Seulement chauffage a distance sans ventilation/solaire)

Interne technische und sehr kompetente Abteilung mit erforderlichen
Ressourcen vorhanden
Département technique interne compétent et disponible

Rechtliche Vorgaben (z.B. Sanierungspflichten)
Exigences légales (p. ex. Obligations de rénovation

Forderprogramme (wie PEIK od. PINCH)
Programmes de subvention (comme PEIK ou PINCH)

Sonstige (Konkretisierung bitte unter Anmerkungen)
Autre (merci de préciser ci-dessous)

B sehr forderlich/trés favorable B cher forderlich/plutét favorable nicht relevant/non pertinent
[0 sehr hinderlich/tres défavorable B keine Antwort/pas de réponse B eher hinderlich/plutét défavorable

Grafik 3: Mitgliederbefragung, Auswertung der Frage 4



1.7 Workshops

Bei einem Online-Workshop am 11. November wurde mit ESCO-Betrieben und -Kunden (wie der Stadt Laufen
und der Stadt Genf) nach einer Einfuihrung ins Thema den Fragen nachgegangen, welche Hemmnisse bei der
Entscheidung fur ein ESC die Kund*innen sehen und welche Rahmenbedingungen forderlich waren. Es
wurden die Erfahrungen der Kund*innen besprochen und weitere Aspekt abgefragt. Unter anderem wurden
mit ESCO-Vertriebs-Mitarbeitenden erste Ergebnisse aus den Interviews diskutiert. Im Anhang 2 finden Sie
die fordernde wie auch die nachteiligen Faktoren, die fur bzw. gegen ein Energiespar-Contracting sowie
Anregungen zur Verbesserung.

Ein zweiter Workshop fand beim BFE (Bundesamt fur Energie) am 28. November 2025 statt, bei dem Ergeb-
nisse, Analysen sowie Losungsvorschlage prasentiert wurden. Dieser Workshop bildete den Hohepunkt des
Projektes. Der Workshop und die Schlussfolgerungen daraus werden im Kapitel 7 erlautert.

1.7.1 Aspekte eines ESC-Projekts

Veraltete Energie- Mehrere Auf sich
Anlagen anlagen Akteure gestellt

Energie- Massnahmen- Informations- Betriebs-
verbrauch unsicherheit verlust fuhrung

Risiken: finanziell, funktional, technisch

Energie- Kosten- 1 Akteuer Supporting

einsparung senkung uber Prozess Contracting
Anlagen- Planungs- Ergebnis- Help Center
erneuerung sicherheit garantie nachfolgend

Ubernahme der Risiken: finanziell, funktional, technisch

Kunden-
nutzen

Grafik 3: Aspekte eines ESC-Projekts



2, Methode: Business Model Navigator

Ab 3. Oktober 2025 wurden die vier oben genannten
Studierenden der Hochschule St. Gallen (HSG) Teil
des Projektteams. Ihre Aufgabe umfasste die Durch-
fuhrung und Auswertung der Interviews. Dabei
diente der Business Model Navigator als theoreti-
sche Grundlage.

Geschaftsmodelle werden anhand von vier zentralen
Dimensionen (zusammen als Business-Model-
Dreieck) strukturiert. Dies ermoglicht eine einheit-
liche, nachvollziehbare Grundlage, um Modelle zu
analysieren, zu vergleichen oder weiterzuentwickeln.
Interne Strukturen, externe Kundenanforderungen
sowie Erwartungen und Pain Points werden so
zusammengefuhrt.

Der Business-Model-Navigator zielt darauf ab, die
wesentlichen Faktoren flir den Erfolg von Geschdifts-
modellen besser zu verstehen und die Innovation
von Geschdiftsmodellen durch einen strukturierten
Ansatz zu férdern. Der Business-Model-Navigator
ist eine forschungsbasierte Methodik, die in ver-
schiedenen Branchen angewendet wird.

Ein starkes Geschdftsmodell ist die Grundlage fiir
den Geschdftserfolg. Aber allzu oft wird versdumt,
dieses anzupassen, und man klammert sich an ver-
altete Modelle, die nicht mehr die gewiinschten
Ergebnisse liefern. Es wurden 350 Geschdiftsmodell-
Innovatoren untersucht und festgestellt, dass etwa
90 % ihrer Innovationen Neukombinationen bereits
bestehender Konzepte, Ideen oder Geschdiftsmodelle
sind. Diese Erkenntnis kann proaktiv genutzt werden,
da diese Muster die Blaupausen liefern, die benétigt
werden, um ein Geschdftsmodell zu revolutionieren
und einen Wandel voranzutreiben.

Die vier Dimensionen des Business-Model-Dreiecks

+WHO welche Kundengruppe und welche
Bediirfnisse/Probleme

+« WHAT Nutzen und Wert fur Unternehmen

+ HOW welche Aktivitaten und welche Kanale

+WHY (Value-Dimension): finanzieller Hintergrund
und Wirtschaftlichkeit

WHO?

+ Gebaudeeigentiimer im Gewerbe-, Industrie- und
Immobilienbereich

« Offentliche Einrichtungen mit Modernisierungs-
und Effizienzbedarf

+ Wohnungswirtschaft mit begrenzten technischen
oder finanziellen Ressourcen

WHAT?

+ Ganzheitliche Effizienzlosung: Planung, Umsetzung
und Betrieb aus einer Hand

» Risikominimierung durch Ubernahme technischer
und wirtschaftlicher Verantwortung

+ Investitionsentlastung durch Finanzierung oder
Modelle ohne Capex

HOW?

+ Analyse & Engineering: Energieaudit, Baseline,
Massnahmenpaket

+ Implementierung durch technische Umsetzung und
Projektsteuerung

+ Langfristiger Betrieb inkl. Monitoring, Optimierung
und Wartung

WHY?

«Vergutung Uber Einsparungen gegenuber definier-
ter Baseline

+ Stabile Cashflows durch langfristige Vertrags-
laufzeiten

+ Skaleneffekte & Know-how-Nutzung uiber wieder-
holbare Projektlogik



3. Interviews: Partner*innen und Prozess

Folgende Fragestellungen stellten den Rahmen fir

die Interviews dar:

+Worin besteht der Kundennutzen?

+ Welche zentralen Hindernisse oder Pain Points sind
bei den potenziellen Kund*innen vorhanden und
wie konnen sie gelost werden?

+Welcher Art sind die Herausfordungen, also tech-
nische, rechtliche oder finanzielle Hindernisse, die
einer Umsetzung im Wege stehen?

Anhand von standarisierten Fragebogen wurden
Interviews durchgefuhrt. Die Interviews umfassten
sowohl geleitete Fragen als auch freien Antwortmog-
lichkeiten. Die geleiteten Antworten konnten nun
quantitativ erfasst werden, die freien Aussagen dien-
ten der qualitativen Einsicht der Teilnehmenden.

3.1 Vorgehensweise und Ablauf
der Interviews

Die Interviews wurden von vier Gruppenmitgliedern
der Studierenden der Hochschule St. Gallen (HSG)
und fir die franzosischsprachigen Interview-
partner*innen von Malorie Vogel, einer franz-
sischsprachigen Studentin der HESSO Wallis, sowie
Antonin Behrings, einem wissenschaftlichen Mit-
arbeiter der HEIGYverdon, gefuihrt. Die Liste der
moglichen Interviewpartner®innen stellte die SWIS-
SESCO-Geschaftsstelle zur Verfiigung, wobei einTeil
der Kontakte aus den Anfragen an die Geschafts-
stelle der letzten drei Jahre enthommen wurde. Die
uberwiegende Mehrheit der Kundenkontakte wurde
von SWISSESCO-Mitgliedsbetrieben zur Verfligung
gestellt. In Summe wurden 41 deutschsprachige und

26 franzosischsprachige Unternehmen kontaktiert.
Diese wurden von den Studierenden per E-Mail
kontaktiert, falls notwendig auch mittels zweitem
E-Mail bzw. Direktanruf durch die SWISSESCO-
Geschaftsstelle.

Die schlussendlich 67 Interviews waren zwischen
funf und 45 Minuten lang, im Durchschnitt hatten sie
eine Dauer von 15 Minuten. Jeweils zwei Team-Mit-
glieder von der HSG sprachen mit den Interviewpart-
ner*innen. Vorab wurde das Projekt erklart, dann
Bediirfnisse und Pain Points abgefragt und am
Schluss spezifische Fragen gestellt. Die Interviews
wurden transkribiert, und die Antworten zu den
Hemmnissen vier Kategorien zugeordnet (technisch,
rechtlich, finanziell oder regulatorisch).

Die gesammelten Informationen wurden in die
standardisierten Fragebogen eingefligt (im Anhang
anbei). Die Formulare behandelten primar die
Griinde gegen oder fir die Nutzung des Energiespar-
Contracting, es wurden aber auch Informationen
uber das jeweilige Unternehmen und deren Nachhal-
tigkeitsziele, uber Kenntnisse des Artikels 6¢ des
VMWG sowie deren Amortisierungshorizonte von
Energie-effizienzmassnahmen abgefragt.

Die HSG-Studierenden erstellten zu Projektabschluss
eine finale Prasentation. Sie enthielt neben Informa-
tionen zu den Interviewpartner®innen auch wesent-
liche Ergebnisse, die zu Schlussfolgerungen und
Erkenntnissen fuhrten. Die folgenden Seiten geben
einen Auszug aus dieser Prasentation der Studieren-
den wieder.



3.2 GroBe und Branche der interviewten Unternehmen

Auf Basis von Interviewinhalten und weiterer Recherche zu den Konzernen wurden Informationen zur Beleg-
schaftsgrosse sowie zu der Wirtschaftsbranche gesammelt. Beide Aspekte sind hilfreich bei einer gezielten

Kundenakquise.

15
(43%)

®11-50 ®51-200 ® 201-500 ® 1 Tsd.-5 Tsd. ®m 5 Tsd.-10 Tsd.

(14%)

10 4
(29 %) (11%)

4
(11%)

m Hotel- und Gaststattengewerbe = Finanzdienstleistungen

m Soziale Organisationen ® |[ndustrie

= Exekutivbehorden Versicherungswesen
Immobilienwesen Pensionskassen

Unternehmen nach Anzahl der Mitarbeitenden

Die Unternehmen wurden in zwei Gruppen aufge-
teilt: Grossunternehmen (die bei der Befragung in
der Minderheit waren) sowie Klein- bzw. mittelstan-
dische Unternehmen. Der GroBteil der Befragten
hatten unter 200 Beschaftigte.

Deren Zugang zu Kapital und Offenheit fur neue
Geschaftsmodelle unterscheiden sich stark voneinan-
der, was sich auch an den verschiedenen Eigenheiten
und Anforderungen ablesen lasst. Diese Unter-
schiede sind somit fir eine erfolgreiche Kunden-
akquise bedeutend.

Unternehmen nach Branche

Die befragten Unternehmen wurden in acht Bran-
chen eingeteilt. Davon werden die sechs relevantes-
ten auf der rechten Seite mit typischen Immobilien-
bestand und Kapital-Verfiigbarkeit beschrieben.

Auch diese Informationen gelten als Anhaltspunkt
fur die Definition der relevantesten Kundengruppen.
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4, Pain Points: Vier zentrale Erschwernisse

Zur Bewertung der Relevanz der wahrend der Interviews genannten Pain Points haben wir die Usability
Inspection Methode von Jakob Nielsen verwendet, um eine strukturierte und gleichmassige Herangehens-
weise bei der Einstufung der Pain Points anzuwenden. Nielsen argumentiert, dass Probleme nicht isoliert
betrachtet werden sollten, sondern entlang zweier Dimensionen: der Haufigkeit ihres Auftretens, d. h. wie
viele Interviewpartner*innen das Problem erwahnen sowie der Schweregrad, d. h. wie stark das Problem die
Projektrealisierung im ESC-Kontext beeinflusst. Durch die Kombination dieser beiden Achsen entsteht eine
Priorisierungsmatrix, die aufzeigt, welche Pain Points besonders dringlich adressiert werden sollten. Diese

Logik haben wir auf die Interviews ubertragen, um qualitative Aussagen systematisch vergleichbar zu

machen.

Auswertung der Relevanz finanzieller Faktoren

Pain Point Quellen Relevanz
Eisenkapital fiir Fi . . .
lgen apital fiir Finanzierungsprozesse ist bereits Institutionelle Investoren, Immobilienkonzerne,
verfiigbar P - L2222 2

. . L . . Offentliche Hand (15)

«Es ist meist glinstiger selber zu investieren»
ESC iiber die Gesamtlaufzeit teurer als Eigenfinanzie-

iy) rung (Leasing-Logik, Zinsen, Marge);«Ein Projekt mit Immobilienkonzerne, Offentliche Hand, Hotel- und POPON
Investitionen von 3 Millionen CHF und einem Nutzen Gaststattengewerbe, SBB (11)
von 7‘000 CHF/Jahr lohnt sich nicht»
Hohe I.nve.stItlon_ssummen & sehr lange Hotel- und Gaststittengewerbe,
Amortisationszeiten SBB, Soziale Einrichtungen, Finanzdienstleister (7) seee
(~20- 30 Jahre; > Lebensdauer der Maschinen) ’ sen,
Hohere laufende Kosten - hohere Nebenkosten

(03 fiir Mieter Immobilienwesen, Finanzdienstleister (6) s
(Umlage & Mietreaktionen)
Intransparente Kosten - mangelnde Kostentrans-
parenz in ESC-Offerten Immobilienwesen, Institutionelle Investoren (5) 2 2 4
(Installationskosten schlecht priifbar)

44444 = Relevanz: absteigend

Auswertung der Relevanz organisatorischer Hindernisse

Pain Point Quellen Relevanz
Fehlende personelle Ressourcen und Know-how
fiir ESC - fehlende Referenzen Immobilienwesen, Institutionelle Investoren (11) (22224
«Wir hatten schlicht nicht die Kapazitdt»

ESCO/Contracting wird nicht aktiv gesucht Hotel- und Gaststattengewerbe, Institutionelle Investoren (9) 2222
Hohe organisatorische und administrative
Komplexitdt (viele Akteure) Offentliche Hand, Versicherungen und Pensionskassen (9) L 224
«Mehr Parteien heisst mehr Komplexitét»
Langfristige Bindung - Abhangigkeit vom Contractor Hotel- und Gaststattengewerbe, Immobiliengewerbe (8) L2 4
(10+ Jahre)
Interne Prioritdten - andere, «wichtigere» Projekte - - . e

n ESC verliert im internen Wettbewerb Offentliche Hand, Institutionelle Investoren (6) L 2 2

44444 = Relevanz: absteigend
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Auswertung der Relevanz technischer Probleme

Pain Point Quellen Relevanz
Messbarkeit & Attribution der Einsparungen s I
(Baseline, Wetter, Auslastung etc.) (_Hj?ft:rl]tll:;c]jeGs:tr:]s;a(gt)engewerbe, Institutionelle Investoren, PPN
«Stufe O ist praktisch nicht definierbar»
Hohe technische Komplexitat der Gebaude "

(Hotels, Wellness, Mischobjekte) Hotel- und Gaststattengewerbe (5) L2 2 2 2
Unbekannter Gebaudezustand - technische Risiken
«Die Daten reichten nicht aus, um beurteilen zu Offentliche Hand (4) L2 2 2 2
kénnen, ob es technisch sinnvoll ist»
Integration & Schnittstellenprobleme mit

() bestehenden Projekten/Partnern Hotel- und Gaststattengewerbe, Immobilienwesen (4) L 224

(SchnittstelleTotalunternehmer <-> Contractor

H Terml.nunswherhelt Anschlussunsicherheit der Immobilienwesen (2) PR
Energieversorger

44444 = Relevanz: absteigend

Auswertung der Relevanz regulatorischer Unsicherheiten

Pain Point Quellen Relevanz
Mietrecht/Mietzinsregulierung/Art. 6c VMWG - . s

H Umlagefdhigkeit unsicher oder eingeschrankt Versicherungen, Immobilienwesen (6) AR
Schuldenbremsen & Bilanzierungsregeln
(Finanzierungsleasing) verhindern ESC - .

17 «Flr uns zdhlt so ein Modell als Finanzierungsleasing, Offentliche Hand, SBB (5) *oe

das diirfen wir wegen der Schuldenbremse nicht»

H Risiko von Rechtsstreit mit Mietern/Mietgerichten institutionelle Investoren, Immobilienwesen (4) 1 224
Juristische & vertragliche Komplexitat - . .

H (Eigentumsiibertragung, Restwerte, lange Vertrage) Offentliche Hand, SBB, Immobilienwesen (4) A
Regionale Energiepflichten / Anschlusszwang Immobilienwesen (2) .o

(z. B. Fernwarme-Pflicht, Verbot Gas)

44444 = Relevanz: absteigend

Zitate (kursiv) wurden den Interviews entnommen und stellen eine aussagekraftige Zusammenfassung der
jeweiligen Hemmnisse dar. Es folgt die Zusammenfassung der vier zentralen Pain Points. Deren Relevanz

wurde von den Interviews abgeleitet.



4.1 Finanzielle Pain Points

Viele Interviewpartner*innen schatzen die Kosten flr
ESC hoher als Eigeninvestitionen ein. Hohe Investi-
tionssummen, lange Amortisationszeiten sowie
mangelnde Kostentransparenz in Offerten verstarken
diese Wahrnehmung. Insbesondere kapitalstarke
Akteure sehen keinen Bedarf an externer Finanzie-
rung.

4.2 Organisatorische Pain Points

Fehlende personelle Ressourcen, mangelndes Know-
how und die hohe administrative Komplexitat von
ESC-Projekten stellen zentrale Hurden dar. ESC wird
selten aktiv gesucht und verliert haufig im internen
Wettbewerb gegen andere Projekte. Auch internen
Entscheidungslogiken und Ressourcenknappheit
sind dabei von Belang.

4.3 Technische Pain Points

Unklare Gebaudedaten, komplexe technische Struk-
turen und Schwierigkeiten bei der Messbarkeit von
Einsparungen fuhren zu hohem wahrgenommenen
Risiko. Besonders problematisch ist die Definition
einer belastbaren Baseline (Darstellung technischer
Unsicherheiten entlang des Projektlebenszyklus).

4.4 Regulatorische Pain Points

Mietrechtliche Einschrankungen, Schuldenbremsen
sowie juristische und vertragliche Komplexitat hem-
men insbesondere Projekte mit offentlicher Hand
und institutionellen Investoren. Insbesondere regu-
latorische Unsicherheiten wirken sich auf Investi-
tionsentscheide aus.
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5. Losungsansatze: Strategische Handlungsfelder

5.1 Einordnung und Priorisierung
der Pain Points

Mithilfe einer grafischen Auswertung von Relevanz
und Adressierbarkeit wurden die Pain Points priori-
siert. Vier Themen kristallisierten sich als besonders
zentral heraus («Low Hanging Fruits»):

+ Eigeninvestition giinstiger als ESC

+ Fehlende personelle Ressourcen und Referenzen

+ ESC wird nicht aktiv gesucht

+ Unbekannter Gebaudezustand

5.2 Losungsansatze

Die Losungsansatze wurden auf Basis von finanziel-
ler, organisatorischer und technisch bzw. regulatori-
scher Adressierbarkeit bewertet. Diese werden gleich
- jeweils zu einem Drittel - gewichtet.

Losungsansdtze fiir finanzielle Unsicherheiten

+ Finanziell: Dieses Kriterium bewertet den finanziel-
len Aufwand nach Adressierbarkeit/Machbarkeit.
Eine niedrige finanzielle Adressierbarkeit ist mit
hohem Kapitalaufwand gleichzusetzen. Dement-
sprechend steht eine hohe finanzielle Adressier-
barkeit fur geringen Kapitalaufwand.

+ Organisatorisch: Dieses Kriterium bewertet den
organisatorischen Aufwand fur ESCO-Mitglieds-
betriebe nach Adressierbarkeit/Machbarkeit. Eine
niedrige organisatorische Adressierbarkeit ist mit
einem hohen Personalaufwand von Seiten der
ESCO-Unternehmen verbunden, eine hohe Adres-
sierbarkeit mit niedrigem Personalaufwand fur die
Mitgliedsbetriebe des Verbands.

+Technisch/Regulatorisch: Dieses Kriterium bewertet
den Losungsansatz aus Sicht der technischen
Umsetzbarkeit und Rechtskonformitat nach Adres-
sierbarkeit/Machbarkeit. Eine niedrige Adressierbar-
keit steht fur geringe Rechtskonformitat bzw. eine
schlechte Chance auf technische Realisierbarkeit.

Unsicherheiten Losungsansatz Adressierbarkeit

Intransparente Kosten - mangelnde ISta:c:?rglsleLte ?fferhtAenstrukturen ginfuhren, um

Kostentransparenz in ESC Offerten nstallationskosten, Margen und Leistungen klar *o000
prifbar zu machen.

Unattraktivitat durch giinstigere l;?{:gi{i?(t;ﬁglirgle"\:/hs? qlls und Ese ét'PraCt.?Ee'

Eigeninvestitionen X X -(en, um vor e.] € von segenuber *o0e
Eigeninvestition nachvollziehbar darzustellen.

Hohe Investitionssummen und lange Mas§n§hmenpakete struktu_ri_er_en, Laufzeiten

Amortisationszeiten optlmjeren und Cross-S'ubSIdlzmg-Modelle e.mpfeh- POV
len, fur kundenfreundlichere Amortisationen

ESC iiber die Gesamtlaufzeit teurer
als Eigenfinanzierung

Standardisierte Lebenszyklusmodelle und Rendite-
benchmarks bereitstellen, umWirtschaftlichkeit e
realistisch abzubilden.

Hohere laufende Kosten -
gesteigerte Nebenkosten fiir Mieter

B & & & B

Leitfaden und Kommunikationshilfen bereitstellen,
die Umlagefahigkeit erklaren und Mietern Einspar- -
wirkungen verstandlich machen.
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Losungsansdtze fiir organisatorische Unsicherheiten

heit der Energieversorger

versorgern

Unsicherheiten Losungsansatz Adressierbarkeit
ESCO/Contracting wird nicht aktiv Gezielte, branchenspezifische Awareness-
gesucht Kampagnen und mégliche ROI-Tools o000
F:’l?de p(:;rson(:!'le ER;és?urcen Standardisierter Vorabcheck und modulare Projekt-
u now-how fur pakete, um Aufwand fiir Kunden minimal zu halten *o0e
fehlende Referenzen
Hohe organisatorische und administra- Zentraler «Single Point of Coordination» und stan-
tive Komplexitat (viele Akteure) dardisierte Prozesslandkarten fiir alleProjektphasen A<
Langfristige Bindung - Abhangigkeit Flexibilisierte Vertragsmodelle mit klaren Ausstiegs-
vom Contractor (10+ Jahre) optionen und transparentenlLeistungskennzahlen .o
Interne Prioritdten; andere, wichtigere ESC als «strategisches Enabler-Projekt» positio-
10 Projekte; ESC verliert im internen nieren und Business-Case-Narrative fiir Manage- -
Wettbewerb ment und Eigentimer optimieren
Losungsansdtze fiir technische Unsicherheiten
Unsicherheiten Losungsansatz Adressierbarkeit
. : Erstellung eines standardisierten Schnittstellen-
Integration und Schnittstellenprobleme . ;
mit bestehenden Projekten/Partnern protolfolls zur klaren Abstimmung von Verantwort PO
lichkeiten
. Aufbau von Vertrauen, durch bessere Kommuni-
tan:k.an;te;igﬁ::dezustand . kation zu «ESC Pre-Diagnose» und garantierten POPDS
echnische Kisi Einsparungen
. cpne Definiton und Entwicklung von Standard-Bausteinen
Hohe te tat d
Gebiu d:thChe Komplexitat der (Modularisiertes ESC-Konzept) die Wiederholbarkeit POV
ermoglichen und Komplexitat reduzieren
Messbarkeit und Attribution der Aufbau einer Digitalen Moanorlng-Plattform zur Erfas-
Einsparungen sung und Auswertung, um Einsparungen transparent Pos
P S darzustellen und Ermittlung der Baseline zu ermdglichen
¢ Terminunsicherheit - Anschlussunsicher- Aufbau von Rahmenvertragen mit Energie- oo
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Losungsansdtze fiir regulatorische Unsicherheiten

Unsicherheiten

Losungsansatz

Adressierbarkeit

Juristische und vertragliche Komplexitat

Rechtsrisiken mit Mietern/Mietgerichten

Regionale Energiepflichten/Anschluss-
zwang

Mietrechtliche Einschrankungen

sk ale il

Schuldenbremsen und Bilanzierungs-
regeln (Finanzierungsleasing) verhindern
ESC

Zusammenarbeit mit professionellen Rechts-
experten zur Erstellung von standardisierten
Mustervertragen und Merkblattern

Klarheit durch Prazedenzfalle nach Anwendung
und Rechtsgutachten aus relevanten Quellen sowie
Transparenz gegeniiber Mietern

Angebot von alternativen Heizungsvarianten oder

Kombination von ESC mit Pflicht-Anschliissen oo

Starkeres Auftreten als Interessensverband und
Kooperation mit Lobbyisten um Veranderungen *e
im Mietrecht zu beeinflussen

Klare Kommunikation des Geschaftsmodels an die
offentliche Hand, um potenzielle Lésungswege oder -
Ausnahmen zu beantragen

*000

*000

5.3 Handlungsempfehlungen auf Basis der Priorisierung der Paint Points

Zur Priorisierung der Pain Points: Die beiden Bewer-
tungsdimensionen Relevanz und Adressierbarkeit
dienen hier als Grundlage fur die Einordnung. In der
Visualisierung zeigen sich jene Pain Points, die fur
ESCO-Betriebe den hochsten strategischen Stellen-
wert besitzen. Besonders hervorzuheben sind die
Themen im Quadranten oben rechts, da sie das

Einordnung der Paint Points

Eigeninvestition giinstiger als ESC

ESC insgesamt teurer als Eigenfinanzierung

Hohe Investitionssummen und lange Amortisationszeiten
Hohere laufende Kosten - hohere Nebenkosten fiir Mieter
Intransparente Kosten in ESC-Offerten

ESCO/Contracting wird nicht aktiv gesucht

Hohe organisatorische und administrative Komplexitat
Langfristige Bindung und Abhangigkeit vom Contractor
Interne Prioritaten - ESC verliert gegen andere Projekte

Messbarkeit und Attribution der Einsparungen

Hohe technische Komplexitat der Gebaude

Unbekannter Gebaudezustand

Integration und Schnittstellenprobleme mit bestehenden Projekten/Partnern
Terminunsicherheit - Anschlussunsicherheit der Energieversorger

Mietrechtliche Einschrénkungen

Rechtsrisiken mit Mietern/Mietgerichten
Juristische und vertragliche Komplexitat
Regionale Energiepflichten/Anschlusszwang

Fehlende personelle Ressourcen und Know-how fiir ESC - fehlende Referenzen

grosste Potenzial aufweisen. Diese Aspekte weisen
die hochste Hebelwirkung auf und sollten daher
bevorzugt adressiert werden. Neben diesen schnell
beeinflussbaren Themen identifiziert die Analyse
mehrere Pain Points, die zwar hoch relevant, jedoch
nur begrenzt adressierbar sind. Hier sind langfris-
tige, strukturelle Losungsansatze erforderlich.

\H
LT T i

Adressierbarkeit

Schuldenbremsen und Bilanzierungsregeln (Finanzierungsleasing) verhindern ESC

w

1 Relevanz

. Finanziell

. Organisatorisch

. Technisch
. Regulatorisch
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Vier wesentliche Pain Points erscheinen im oberen
rechten Quadranten der Matrix. Diese stehen an der
Schnittstelle zwischen Relevanz und Adressierbarkeit
und sind somit aus Sicht von den ESCO-Betrieben

jene Pain Points, die am ehesten zu adressieren sind.
Hier diese vier Pain Points mit detaillierteren
Losungsansatze und Ableitung von konkreten Mass-
nahmen.

Zentrale Pain Points

Pain Points

Eigeninvestition gunstiger -
ESC wirtschaftlich

unattraktiv

Fehlende personelle
Ressourcen und Know-how
Q

fiir ESC - fehlende Referenzen

SCO/Contracting wird

i ‘ 1 nicht aktiv gesucht

Unbekannter Gebaude-
zustand -
technische Risiken

1=

5.3.1 Standardisierung und modulare
Vertragsmodelle

Es gilt, das Bewerbungsverfahren und Offering neu
zu konstruieren und durch transparente sowie klar
definierte Projektangebote zu vereinfachen und so
das Geschaftsmodel fur potenzielle Kund*innen
verstandlich darzustellen. Durch mehr Modularitat
lassen sich Projekt ausserdem attraktiver auf den
individuellen Kunden zuschneiden, indem auf seine
spezifischen Interessen eingegangen wird.

5.3.2 Transparenzoffensive durch
Benchmarks und Vergleichstools

Vergleichstools, positive Erfahrungsberichte und
Benchmarks werden maoglichen Kund*innen zu Ver-
fligung gestellt, um das Geschaftsmodel von ESC
verstandlich und transparent darzustellen.

5.3.3 Gezielte Marktbearbeitung und
Vertriebsunterstiitzung

Zusammenarbeit mit Vertrieb, um Bewusstsein fur
ESC als Modell zu erwecken und es verstandlich flr
potenzielle Kund*innen und Interessenten darzu-
stellen. Dabei konnten einfache Rendite-Rechner wie
etwa auf der SWISSESCO-Internetseite helfen.

5.3.4 Professionell Pre-Diagnostik mit
Risikominimierung

Vorab-Diagnose professionalisieren, moglicherweise
durch Kl, um Gebaudezustande systematisch und
sicher bewerten und klar eine Einspargarantie aus-
formulieren zu konnen.

Losungsansatze

Transparente Vergleichstools und Best-

Practice-Falle entwickeln, um Vorteile von

ESC gegeniiber Eigeninvestition nachvoll-
ziehbar darzustellen

Standardisierter Vorabcheck und
modulare Projektpakete, um Aufwand fiir
Kunden minimal zu halten

Gezielte, branchenspezifische Awareness-
Kampagnen und mégliche ROI-Tools

Aufbau von Vertrauen, durch bessere
Kommunikation zu «ESC Pre-Diagnose»
und garantierten Einsparungen

Konkrete Massnahmen

Standardisierung und modulare Vertrage:
Einheitliche Vorabchecks, modularisierte
Vertragsbausteine und klar definierte
Projektpakete einfiihren

Transparenzoffensive:

Vergleichstools, Benchmarks und Best-
Practice-Falle bereitstellen, um ESC wirt-
schaftlich nachvollziehbar zu machen

>

Gezielte Marktbearbeitung:

Ausbildung und Unterstiitzung fur Mit-
glieder im Vertrieb, Rendite-Tool mithilfe von
Kl um Bewertungsprozess zu vereinfachen

Risikominimierung:
Pre-Diagnose professionalisieren, Gebau-
dezustand systematisch bewerten und

Fincnaroarantien ctriiktiriaren

5.4 Zielgruppenspezifische
Auswertung

Die Pain Points und Losungsansatze unterscheiden
sich je nach Zielgruppe (z. B. Hotellerie, institutionelle
Investoren, offentliche Hand, Immobilienwirtschaft).
Entsprechend sollten Ansprache, Argumentation und
Instrumente differenziert gestaltet werden.

5.4.1 Hotel- und Gastgewerbe

Erstens ist Eigeninvestition oft giinstiger, sodass
finanzielle Hurden vor allem rund um Amortisations-
zeiten und Investitionshohen entstehen. Eine wich-
tige Rolle spielen deshalb transparente Vergleichs-
instrumente und modulare Massnahmenpakete, die
Investitionen greifbarer machen. Organisatorisch
fallt auf, dass ESCO-Modelle kaum aktiv gesucht
werden. Viele Hotels stehen unter hoher operativer
Belastung und bewerten langfristige Bindungen an
Contractoren skeptisch. Entsprechend wichtig sind
Awareness-Massnahmen und flexible Vertrags-
modelle. Technisch dominieren zwei Herausforderun-
gen: die Messbarkeit von Einsparungen, insbeson-
dere bei komplexen Gebaudetypen, sowie Schnitt-
stellenprobleme mit bestehenden Projekten oder
Gewerken. Standardisierte Bausteine und digitale
Monitoring-Plattformen konnen hier Sicherheit schaf-
fen. Regulatorisch gibt es wenige Hindernisse. Die
Branche wird laut Aussagen der Befragten primar
nicht durch Vorschriften eingeschrankt.
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5.4.2 Institutionelle Investoren

Finanziell zeigt sich eine starke Tendenz zur Eigen-
investition, kombiniert mit einer hohen Sensibilitat
fur Investitionssummen und Nebenkosten. Transpa-
rente Kostenstrukturen und standardisierte Bench-
marks sind daher zentrale Hebel. Organisatorisch ist
auffallig, dass personelle Ressourcen haufig fehlen
und dass ESCO-Modelle nicht von selbst nachgefragt
werden. Zudem fuhren interne Prioritaten und hohe
administrative Komplexitat zu zusatzlicher Zuriickhal-
tung. Vereinfachte Prozesse und klare Verantwortlich-
keiten sind deshalb entscheidend. Technisch ahneln
die Herausforderungen jenen in den anderen Seg-
menten: Messbarkeit der Einsparungen bleibt ein
zentrales Thema. Regulatorisch sind zwei Punkte
pragend: die Unsicherheit der Umlagefahigkeit im
Mietrecht sowie das Risiko von Rechtsstreitigkeiten
zwischen Vermietern und Mietern bei einer mog-
lichen Anwendung des Art. 6c VMWG (Umlage von
ESC-Raten an Mietende). Eine Klarung durch Praze-
denzfalle und Rechtsgutachten wird hier als wichtig
angesehen.

5.4.3 Offentliche Hand

Finanziell besteht zwar ebenfalls der Eindruck, dass
Eigeninvestitionen gunstiger sind, doch spielen hier

zusatzlich Lebenszyklusmodelle und Renditebench-
marks eine grossere Rolle, da Entscheidungen star-
ker formalisiert sind. Organisatorisch zeigt sich die
offentliche Hand als komplexes, stark prozessori-
entiertes Umfeld. Eine Vielzahl an Beteiligten und
standardisierte Ablaufe fihren zu hohen Koordina-
tionsanforderungen. Das Thema interne Prioritaten
ist besonders ausgepragt. Technisch sind Unsicher-
heiten Uber den Gebaudezustand und potenzielle
Risiken zentral. Klare Kommunikation zu Vorab-
diagnosen und garantierten Einsparungen kann hier
Vertrauen schaffen. Regulatorisch sticht dieses Seg-
ment heraus: Schuldenbremsen und Bilanzierungs-
regeln erschweren ESC-Modelle erheblich. Zusatzlich
wirken juristische und vertragliche Komplexitat,
weshalb standardisierte Vorlagen und Merkblatter als
wichtige Losungselemente genannt wurden.

5.4.4 Immobilienwesen

Im Immobilienwesen treten ahnliche Hemmnisse
hervor wie bei der offentlichen Hand. Der gravie-
rende Unterschied ist, dass hier das Thema Vermie-
tung wesentlich mitspielt. So werden hohere Neben-
kosten oder Mietstreitigkeiten beflirchtet. Juristische
und vertragliche Komplexitat sowie regulatorische
Verpflichtungen (alternative Heizungsvarianten oder
Pflicht-Anschlusse) erschweren den Zugang.
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6. Zusammenfassung: Pain Points und Erfolgsfaktoren

Diese Darstellung zeigt die vier relevantesten Pain Points je Pain-Point-Kategorie, erganzt durch die drei
Erfolgsfaktoren, die wahrend der Interviews genannt wurden. Diese sieben Faktoren je Kategorie oder
insgesamt 28 Faktoren haben nach Auswertung der Interviews das Kundenverhalten unserer Interview-
partnerinnen am starksten beeinflusst.

Durchfiihrung von 35 qualitativen Interviews, um Pain Points und Erfolgsfaktoren
von bereits abgeschlossenen, sich im Prozess befindenen oder abgelehnten

Energiespar-Contracting Projekten zu ermitteln.

Beschaftigte Sektor
2
m11bis 50 (6%)
m Hotel- und
=51 bis 200 Gaststattengewerbe
(2190%) m Soziale Organisationen
m201 bis 500 u Exekutivbehorden

Immobilienwesen
m Finanzdienstleistungen
m Industrie
Versicherungswesen
Pensionskassen

= 1000 bis 5‘000

=5000 bis 10°000

4
(11%)
10000

Eigeninvestition giinstiger -
ESC wirtschaftlich unattraktiv

(7]

)

=

2 Fehlende personelle Ressourcen & Know-how fiir ESC -

c Fehlende Referenzen

©

o

9

g ESCO/Contracting wird nicht aktiv gesucht

c

@

N

H Unbekannter Gebaudezustand - technische Risiken
T O
Fokus auf zentrale Pain Points mit
= hochster Relevanz und Adressier-
¢ o barkeit - Low Hanging Fruits
8
O
a
g
©
2 @
00940 o o
o Finanziell (1-5) Technisch (11-15)
Organisatorisch (6-10) Regulatorisch (16-20)

1 Relevanz 5

Standardisierung und modulare
Vertrage:

Einheitliche Vorabchecks, modula-
risierte Vertragsbausteine undklar
definierte Projektpakete einfiihren.

Gezielte Marktbearbeitung:
Ausbildung und Unterstiitzung fiir
Mitglieder im Vertrieb, Rendite-Tool
mithilfe von KI, um Bewertungs-
prozess zu vereinfachen.

Transparenzoffensive:
Vergleichstools, Benchmarks und
Best-Practice-Falle bereitstellen, um
ESC wirtschaftlich nachvollziehbar
zu machen.

Risikominimierung:

Pre-Diagnose professionalisieren,
Gebaudezustand systematisch
bewerten und Einspargarantien
strukturieren.
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Finanzielle
Aspekte

Organisatorische

Hiirden

Technische
Schwierigkeiten

Regulatorische
Engpdsse

Kein Bedarf an
CAPEX-Einsparung

Geringer finanzieller
Mehrwert

Negative Auswirkung
auf Verkaufspreis

Mangel an Kosten-
transparenz

Personalmangel
zu Arbeitsspitzen

Mangel an
Erfahrungsberichten

Organisatorische
Komplexitat

Langfristige Bindung

Ermittlung des
Ausgangpunkts

Komplexitat der
Gebaudemasse

Energieeffiziente
Immobilien

Unbekannter
Gebadezustand

Kantonale
Mietzinsregulierung

Unklarheit Uber
rechtliche Risiken

Unsicherheit iiber
Kostenweitergabe

Vertragliche
Komplexitat

Budgetrestriktionen,
CAPEX-Knappheit

Klare ROI-
Berechnung

Flexible
Vertragsmodelle

ESC als Outsourcing

Reputation und
Marketing

Erfolgreiche interne
Projektsteuerung

Klare Messbarkeit
und Monitoring

Hoher Enegiebedarf
und zentrale Anlage

Nachvollziehbare
Technik

Rechtliche Klarheit

Einfache
Mustervertrage

Kompatibilitat mit
Mietrecht

Kunden-
verhalten
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1. Konsequenz der Projektergebnisse:
Entwicklung eines Geschaftsmodells mit fuinf Modulen

Im Zuge des Workshops mit EnergieSchweiz vom
28.11. prasentierten die HSG-Studierenden die Ergeb-
nisse der Interviews. Es nahmen ca. zwolf ESC-
Expertinnen, alles Mitglieder von SWISSESCO, am
Workshop teil. Dieser Workshop bildete den Hohe-
punkt des Projektes. Neben zahlreichen Vertretern
der ESCO-Betriebe nahmen der Projektleiter Frederic
Maurer seitens EnergieSchweiz sowie Energie-
Schweiz Geschaftsflihrer Tim Frey teil. Die Prasenta-
tion der Ergebnisse aus den Interviews sowie der
daraus zu ziehenden Schlussfolgerungen nahmen
Jonas Botel und Nicole Vanessa Beer aus der Gruppe
der HSG-Studierenden vor. Deren Kollegen Max
Reppenning und Lennart von Zitzewitz waren leider
aus gesundheitlichen Griinden verhindert.

Nicholas Amacker von SWISSESCO-Mitglied

Groupe E gab eine Einfuhrung zur Rolle des ESC in
der Energietransformation. Weitere Beitrage kamen
von Yannick Heinrich von der BASE-Fondation, der
Uber das Projekt Servetia berichtete sowie von
Simon Michel vonThervia, einem SWISSESCO-Mit-
glied, der Uber die Ergebnisse seiner Interviews mit
35 institutionellen Eigentumern informierte. Im
Projekt Servetia war die Sicht von Kunden sowie
potenziellen Anbietern von «Energy as a Service»-
Geschaftsmodellen untersucht worden. Zu diesen
Geschaftsmodellen zahlt unter anderem das Energie-
spar-Contracting. Weitere Diskussionsgrundlagen
bildeten die Prasentation des sechsstufigen ESC-
Prozesses der Groupe E durch Nicholas Amacker mit
einem Schwerpunkt auf die Auswahl geeigneter
Gebaude sowie ein Input von Leo Sasso des SWISS-
ESCO-Mitglieds geoimpact Uber die Nutzung von
Gebaude- und Energiedaten fur die Auswahl geeig-
neter Gebaude.

Geplant gewesen ware eine gemeinsame Formulie-
rung eines Entscheidungsbaumes (Decision Tree)
zum ESC. Doch die Prasentation der Interviewergeb-
nisse war so eindricklich, dass die anwesenden ESC-
Expertlnnen entschieden, dass eine Neuausrichtung
des Geschaftsmodells prioritar sei. Als Ergebnis der
Diskussion wurde festgehalten, dass das Geschafts-
modell ESC kunftig in funf Modulen angeboten wer-
den solle. Folglich traf der Vorstand des Verbandes
SWISSESCO aufgrund der Ergebnisse des Projekts
die Entscheidung, das Geschaftsmodell an die
gewonnenen Erkenntnisse anzupassen und neu zu
strukturieren.

Es wurde fixiert, dass den Kund*innen zukunftig funf
Module angeboten werden:

—_

. Planen des Projekts

. Durchfuihren

. Garantie geben zusammen mit dem Service
. Service anbieten ohne Garantie

. Losen der Finanzierung

(S, I OV

7.1 Leistungsmodule im Uberblick

Im Rahmen der neuen Strukturierung des Geschafts-
modells werden flinf zentrale Module angeboten,
die den gesamten Lebenszyklus eines Projekts
abdecken. Diese Module sind so konzipiert, dass sie
sowohl die Planung als auch die Umsetzung sowie
die spatere Servicierung und Finanzierung umfassen.

1. Projektplanung: In diesem Modul erfolgt die
detaillierte Planung des Projekts. Dazu gehort die
Bedarfsanalyse, das Aufsetzen der Projektziele
sowie die Entwicklung eines klaren MaBnahmen-
plans.

2. Projektdurchfiihrung: Dieses Modul umfasst die
eigentliche Umsetzung der geplanten MaBnah-
men. Hier werden alle notwendigen Schritte koor-
diniert, um das Projekt erfolgreich zur Realisierung
zu bringen.

3. Service mit Garantie: Im Anschluss an die Umset-
zung kann ein Servicepaket inklusive Garantie
angeboten werden. Damit wird sichergestellt, dass
die vereinbarten Leistungen auch langfristig
erbracht werden und der Kunde zusatzliche Sicher-
heit erhalt.

4. Service ohne Garantie: Alternativ besteht die Mog-
lichkeit, einen Service ohne Garantie zu buchen.
Hierbei werden regelmaBige Wartungen oder
Unterstutzungsleistungen ohne eine weiter-
gehende Leistungszusicherung angeboten.

5. Finanzierungslosung: Als erganzendes Modul wird
eine Losung zur Finanzierung des Projekts bereit-
gestellt. Dadurch konnen finanzielle Hiirden fir die
Umsetzung abgebaut und Investitionen erleichtert
werden.

Durch die modulare Struktur konnen Kund*innen
gezielt die fur sie relevanten Leistungen auswahlen
und so ein individuelles Angebot erhalten.

Dazu wird 2026 ein Innovationsteam/eine Arbeits-

gruppe im Verband SWISSESCO eingerichtet. Es wer-

den zwei Projektantrage an EnergieSchweiz gestellt,

um in diesen weiterfuihrenden Projekten eine hohere

Vermarktbarkeit zu erreichen:

« fur die Erarbeitung des neuen Produktes
(Geschaftsmodells) sowie

« fur die Entwicklung des DecisionTree.

Alle Mitglieder von SWISSESCO werden eingeladen,
an diesem Innovationsteam teilzunehmen. Ebenfalls
wird wiederum eine Zusammenarbeit mit der Hoch-
schule St. Gallen (HSG) im Rahmen einer Projekt-
arbeit angestrebt. Anschliessend an die Erarbeitung
des neuen Produktes (Geschaftsmodells) wird ein
angepasster Decision Tree entwickelt.
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8. Anhang: Details und Erlauterungen

8.1 PDF-Formular

Hier zwei Formulare, ein Mal fur Unternehmen, ein Mal fur (potenzielle oder bereits akquirierte) Kunden.

Interviewergebnisse Unternehmen

Unternehmen

Firma, Adresse, Kontakt

Branche

Kund*innen

Mitarbeiteranzahl

Contracting, EaaS

Bekanntheit B Ja
o nein
Erfahrung cJa
o nein

Informationsquellen

bekannt © ja o nein
hilfreich © ja o nein

SwisseSCO-Unterlagen Hindernis:

O ja

SwisseSCO-Unterlagen .
o1 nein

SwissESCO-Contracting

Chancen, Vorteile

Risiken, Herausforderungen

Griinde dagegen (Moment, Faktor)
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Interne und externe Rahmenbedingungen

Interne Faktoren fiir eine Umsetzung

ooooao

Know-how

Finanzierung

personelle Ressourcen
Managementunterstiitzung
Sonstiges

Externe Faktoren fiir eine Umsetzung

ooooao

Marktumfeld

Regulierungen

fehlende Nachfrage

mangelnde Finanzierungspartner
Sonstiges

Einschatzung aktuelles Marktumfeld

Faktoren fiir Umsetzung

Notwendige Unterstutzung

ooooao

Schulungen
Beratung
Pilotprojekte
Mustervertrage
Sonstiges

Wiinschenswerte Rahmenbedingungen

Notwendige Unterstiitzung
von SwissESCO

Anmerkungen
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Interviewergebnisse Kunden

Unternehmen

Firma, Adresse, Kontakt

Branche

Kund*innen

Mitarbeiteranzahl

Energiesparvertrag

Grinde fir Entscheidung dafiir

oooano

Kostenersparnis

geringe eigene Investitionen
externe Expertise

Sonstiges

Grunde fur Entscheidung dagegen

oooano

vertragliche Bindung
Zweifel an Einsparungen
interne Abstimmung
Sonstiges

GroBte Unsicherheit

oodao

finanzielle, rechtliche, technische Risiken
Zweifel an Messbarkeit der Einsparungen
Sonstiges

Zutreffende Risiken

Grund fiir stockende
Entscheidungsfindung

ooooao

interne Abstimmung
technische Bewertung
Genehmigung
Sonstiges

kein Stocken

Aufwand und Unterstiitzung

Aufwandige Projektvorbereitung und O ja

Angebotsphase O nein

Notwendige Unterstiitzung
o fehlende Daten

Zweifel an Umsetzung und Messbarkeit E ?:h‘f:r:zglflzfg?;%ﬁsxteft e

der Einsparungen o1 Zeitaufwand fur interne Abstimmungen
o keine Zweifel
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Technik und Wirtschaftlichkeit

Zustand der Gebaude

o in Ordnung
1 Sanierungsbedarf

Sanierungsbereiche

o Technik
Heizung
Kiihlung
Fenster
Gebaudehdille
Sonstiges

ooooao

Gewlinschte Amortisierung

Dienstleistungen von SwisseSCO

Geforderte Dienstleistungen

Wichtige Aspekte

garantierte Einsparungen
Transparenz

technische Expertise
rechtliche Sicherheit
flexible Umsetzung
Sonstiges

oooooao

Kritikpunkte

keine Kritik

unklare Messmethoden

komplizierte Vertrage

fehlender Service nach der Umsetzung
Sonstiges

ooooao

Nachhaltigkeit und Klimaziele

Klimaziele des Unternehmens

Konflikt zwischen Wirtschaftlichkeit und
Nachhaltigkeit

kein Konflikt

im Zusammenhang mit Netto-Null-Pfad fiir Klima- und
Innovationsgesetz

O Sonstiges

[
[
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Artikel 6c VMWG

Bekannt 0al
o nein
. o bekannt
Un;ljgurl:Ag dter Betriebskosten O nicht bekannt
aut die Mieter o1 wichtiger Aspekt fiir die Umsetzung
Abschluss
Verbesserungen

Empfehlungen an andere Unternehmen

Herausforderungen oder Hindernisse

Anmerkungen
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8.2 Details der Unternehmens-
interviews

8.2.1 Formularbasierte Zusammenfassung

8.2.1.1 Unternehmen/Hintergrund

UBS Fund Management, UBS, SBB, Swiss Life

Cleantech (Climatch)

8.2.1.2 Motivationen fiir ESCO

+ Zugang zu Expertise (SBB)

+ Finanzierung groBer Projekte ohne Kapitalbindung
(SBB-Infrastruktur)

8.2.1.3 Griinde gegen ESCO

+ Wirtschaftlicher Nutzen zu gering (UBS FM)

+ Leasing wird als Schuldenaufnahme gewertet (SBB)

+ Rechtliche Risiken bei Mietzinsrecht (UBS)

8.2.1.4 Pain Points

+ Intransparente Kosten (UBS FM)

+ Politischer Einfluss verhindert ESC (SBB)

+ Hoher administrativer Aufwand (UBS FM)

8.2.1.5 Artikel 6¢

Rechtliche Risiken, besonders in Genf und Basel

(UBS FM)

8.2.1.6 Unterstiitzungsbedarf

Mehr Klarheit bei rechtlicher Einstufung (SBB), trans-

parente Kostenmodelle (UBS FM).

8.2.2 Analytische Gesamtsynthese

Unternehmen zeigen drei zentrale Muster:

1. ESC lohnt sich finanziell fur kapitalkraftige Unter-
nehmen kaum. UBS: , Wir investieren 3 bis 4 Mio.
und generieren 7‘000 Franken pro Jahr - das lohnt
sich nicht.“

2. Rechtliche und politische Rahmenbedingungen
sind entscheidend. SBB: ESC wird als Finanzie-
rungsleasing eingestuft -> politisch verboten

3. Verwaltungsaufwand und Intransparenz sind

wesentliche Hindernisse.

Zusammengefasst lasst sich festhalten, dass die

Unternehmensseite grundsatzlich Interesse hat, doch

die Kombination aus regulatorischem Risiko, gerin-

gem finanziellen Nutzen und administrativer Last
blockiert eine breite Umsetzung.

8.3 Zusammenfassung der
Kundeninterviews

8.3.1 Formularbasierte Zusammenfassung

8.3.1.1 Branche/Gebdudetyp

Hotels (Bristol, Hari, Beatus); Gemeinden (Zurich,

Laufen); Stiftung FARO (Werkstatt); Gemeinden

Westschweiz (FR-Interviews).

8.3.1.2 Kontaktpunkt/Wie wurde ESCO entdeckt?

Zufallsentdeckung oder Empfehlung: «Ich hatte

vorher keine Ahnung von ESCO~» (Hotel Hari); uber

SWISSESCO bzw. Kollegen (SBB).

8.3.1.3 Entscheidungsfaktoren fiir ESCO

Kostenersparnisse, externe Expertise, keine Kapital-

bindung (Stadt Laufen; geringer Aufwand der tech-

nischen Umsetzung (Stiftung FARO).

8.3.1.4 Grinde gegen ESCO

+ Wirtschaftlichkeit ungentigend (Hotel Bristol)

+ Messprobleme in Hotels (Beatus)

+ Interne politische Prozesse verhindern Umsetzung
(Stadt Zurich, Stadt Laufen)

+ Projekt kam zu spat (Bestandsprojekte bereits
geplant)

8.3.1.5 Pain Points

(technisch, wirtschaftlich, organisatorisch)

+Technisch: Hohe Schwankungen und Messbarkeit
kaum moglich (Hotel Beatus)

+ Wirtschaftlich: Amortisation zu lang (Hotel Bristol)

« Organisatorisch: Ubergeordnete Stellen blockieren
(Zurich)

8.3.1.6 Artikel 6c - Bekanntheit

In den meisten Fallen unbekannt: «nie gehort»

(Hotel Bristol); keine Relevanz im FR-Raum.

8.3.1.7 Unterstiutzungsbedarf

Klare Messmethodik, transparente Offerten, einfache

Modelle, verstandliche Kommunikation (Beatus,

Laufen, FR-Interviews).

8.3.2 Analytische Gesamtsynthese

Die Kundenseite zeigt vor allem drei Muster:

1. Wirtschaftlichkeit dominiert alle Entscheidungen -
Hotels und Gemeinden lehnen ESC ab, wenn der
finanzielle Nutzen unklar oder gering ist. Beispiel:
«Zu viel Geld in die Hand nehmen, zu wenig
zuriickbekommen» (Hotel Bristol).

2. Messbarkeit ist ein zentrales Hindernis, besonders
in der Hotellerie. Beatus: «Ganz, ganz schwierig zu
messen, was ist, wo fangen wir an.»

3. Politische/organisatorische Prozesse verhindern
Umsetzung trotz positiver Haltung (Zurich, Laufen).

Weitere Muster:

+ Geringe Bekanntheit von ESCO in allen Kunden-
segmenten.

+ Hotels: hohe Komplexitat, saisonale Lastprofile,
Wellness ist sehr variabel.

+ Gemeinden: lange Entscheidungswege, externe
Vorgaben, Finanzierungshirden.
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8.4 Ausgewahlte Beispiele mit jeweiligen Pain Points

UBS Real Estate Fund Zurich Invest AG

M abesme ot St et o) S Hotel Gstaaderhof AG SBB Infrastruktur Stadt Zarich

& UBS 2 @ # Stadt Zirich
ZURICH GS.U\A.D[RHOF
AUM (CHF Mrd) 271(2023) 122 kKA KA kA
. e % Stark diverses Portfalio
1 2 4
Liegenschaften 11001(2023) ka 1 =800 Bahnhofe (>1,000 Einheiten)?
Mitarbeiteranzahl 951 352 3 10,153 33,0007
Branche RealEiite vestine ok 5 Verdchedmags- Hotellerie Transporiwesen Offentliche Hand
Asset Managment wesen
Marcus Baur i 4 Oliver Gross A
Kontakt (Position) (Real Estate Construction v Sust;iilgllijtiglgx ert) ﬂggﬂgé&?g (Projektleitung (Leﬁéialg?;mﬁ?g;?nik]
Manager) ! Y kD { Energieeffizienz)
= Fehlende Transparenz » Potenzieller Rechtstreit = Technische = Verbot externer =» Mangel an Erfahrung
Relevante Pain Points ® Zu geringe Marge = Komplexe Komplexitat Investoren = Komplizierte
= Kein Kapitalbedarf Gebaudetechnik = |angfristige Bindung Entscheidungsfindung

8.5 Stundenliste

Es wurden folgende Stunden (eingebrachte
Ressourcen) in das Projekt investiert:

Geschaftsstelle SWISSESCO ......ccvvvvvveneinnenn 75 Std.
Studierende HSG.......cocvviiiiiiiiiiinininnnne.. 367 Std.
Malorie Vogel (Romandi€) .......ccevvevuiiinnannns 40 Std.
Antonin Beringhs (Romandie)..................... 10 Std.
Sabine Kopp (Bericht) .......coocvviiiiiiiiiiininn, 45 Std.
SUMIME .« e eeeeeaas 534 Std

Die Subvention von EnergieSchweiz betrug
24.995 CHF und entspricht maximal 40 % der
Gesamtkosten.

Die eingebrachte Arbeitszeit, wird wie folgt bewertet:
Der Arbeitsaufwand der Geschaftsstelle, die
Redaktion des Berichts sowie der Einsatz von
Antonin Beringhs werden gemass Subventions-
ansuchen mit 150 CHF pro Stunde bewertet und
ergibt in Summe 19.500 CHF.

Der Arbeitseinsatz der Studierenden wird nach
Kategorie D gemass Vergltungen fur Arbeit im
Rahmen der Energieforschung des BFE von 2016
mit 60 CHF pro Stunde bewertet und ergibt in
Summe 24.420 CHF.

Dies ergibt eine Gesamtsumme der von SWISSESCO
eingebrachten Eigenleistungen in Hohe von

43.920 CHF. Die Gesamtkosen des Projektes betrugen
68.920 CHF. Davon konnten 36,2 % mit der Sub-
vention von EnergieSchweiz gedeckt werden.
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