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1. Ausgangssituation und Zielsetzung 
 
Das Energiespar-Contracting (ESC) ist seit über 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 Geschäftsmodell 
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. 
Dafür 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 dafür 
Lösungen zu entwickeln. Im Fokus standen die ver-
schiedenen Zielgruppen, ihre Einstellung und Mei-
nung zum ESC sowie die Analyse der Bedürfnisse 
wie Hindernisse, die eine Umsetzung in der Schweiz 
erschweren. 

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

 
1.2 Konkrete Schritte 
• Schärfung der Zielgruppen 
• die Entwicklung eines Kriterienkatalogs zur Bestim-
mung der ESC-Eignung der Gebäude und Anlagen 

• Befragung der Kund*innen zu ihren Bedürfnissen 
und Pain Points 

• Konsolidierung der Erkenntnisse mit ESCO-
Vertriebsmitarbeitern und -arbeiterinnen 

• Und optional: Vertriebsprozessoptimierung 
 
1.3 Angestrebte Ergebnisse 
• Der Kriterienkatalog zur Bestimmung der Gebäude-
Eignung basiert auf erfolgreiche Projekte sowie 
Erfahrungen (Analyse und Clusterbildung der Ziel-
gruppen) der Mitgliedsbetriebe. 

• Die Marktanalyse soll erklären, 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-Bedürfnisse, Hin-
dernisse sowie Erfolgsfaktoren ermitteln, um eine 
Umsetzung in der Breite zukünftig 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 unterstützt werden, Marktbarrieren abzu- 

 
bauen, die Attraktivität von ESC für unterschied-
liche Kundensegmente zu erhöhen und letztlich 
attraktive Geschäftserfolge mit ESC zu erreichen. 

• Die gewonnenen Ergebnisse soll Aufschluss geben, 
wo Einsatzmöglichen sowie Grenzen des ESC-
Geschäftsmodell liegen und welche Beweggründe 
die Kund*innen zum Abschluss oder Ablehnung 
des Konzeptes führen. 

• Die Interview-Erkenntnisse können zudem als 
Unterstützung für den Vertrieb genutzt werden, 
insbesondere für 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 Geschäftsstelle von 
SWISSESCO verschickte zahlreiche E-Mails und 
Newsletter. Eine weitere erfolgreiche Aktion waren 
persönliche Telefonate. Bei der Generalversammlung 
von SWISSESCO am 10. Juni 2025 hielt Dr. Frédéric 
Maurer, Projektleiter im Schweizer Bundesamt für 
Energie (BFE), einen Vortrag zum Thema ESC, der 
große Resonanz hervorrief. Bei einem Workshop mit 
dem Vorstand von SWISSESCO am 28. August 2025 
wurde über die Kriterien diskutiert, die ein Gebäude 
besonders geeignet für ein ESC macht. Am 28. Okto-
ber 2025 fand der SWISSESCO-Summit statt, bei 
dem Philip Rodak (Universität St. Gallen) und der 
SWISSESCO-Direktor Stephan Juen Vorträge zum 
Projekt hielten, um die Mitgliedsbetriebe zu motivie-
ren, Kontaktdaten ihrer Kunden für die Interviews zur 
Verfügung zu stellen. 

1.4.2 Pain Points und Solutions 
Von Ende Mai bis Ende November 2025 führte die 
SWISSESCO-Geschäftsstelle eine Befragung der 
ESCO-Mitglieder durch. Im Anhang finden Sie die 
vollständige Befragung (in deutscher und französi-
scher Ausführung, Anhang 1). Der Schwerpunkt lag 
in der Analyse und Kategorisierung der Pain Points. 
Da alle Ergebnisse den Rahmen dieses Berichts 
sprengen würden, werden hier lediglich die Fragen 3 
und 4 erläutert. (Bei Interesse erhalten Sie die Detail-
ergebnisse bei der SWISSESCO-Geschäftsstelle.) 
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Hohe Energiepreise haben den Handlungsdruck erhöht 
La hausse des prix de l’énergie a accru la pression à agir 
 
Klare Unterstützung durch die Geschäftsleitung/Entscheidungsträger 
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/Förderprogramme 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) 

00,00  

50,00  

25,00  

37,50  

62,50  

50,00  

50,00  

25,00  

25,00  

37,50  

 
Grafik 1: Projektablauf 

 
 

1.5 Befragung Frage 3 
Welche Faktoren oder Rahmenbedingungen haben Ihrer Einschätzung nach dazu beigetragen, dass 
sich Kunden für die Durchführung von ESC-Projekten entschieden haben? (Mehrfachauswahl möglich) 
Quels facteurs ou conditions-cadres ont, selon vous, conduit les clients à réaliser un projet CPE ? 
(plusieurs réponses possibles) 

 

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

 
Grafik 2: Mitgliederbefragung, Auswertung der Frage 3 
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Option: Opti-
mierung Ver-
triebsprozess 

Definition Vertriebsprozess 
Beispielsakquise, 1– 2 Projekte 

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

Entscheidungsprozesse sind einfach und schnell
 

 

 
Bâtiment appartenant à une collectivité publique 

 

1.6 Befragung Frage 4 
Bitte bewerten Sie, wie stark die folgenden Kriterien Ihrer Einschätzung nach die Eignung eines Gebäudes 
bzw. einer Anlage für ein Energiespar-Contracting beeinflussen. Berücksichtigen Sie dabei sowohl technische 
als auch organisatorische Aspekte (Entscheidungswege beim Kunden) und rechtliche Rahmenbedingungen 
(Sanierungsvorgaben). 
Merci d’évaluer dans quelle mesure les critères suivants influencent, selon vous, l’adéquation d’un bâtiment 
ou d’une installation pour un Contrat de Performance Énergétique. Veuillez prendre en compte les aspects 
techniques, organisationnels (processus décisionnels côté client) et juridiques (exigences de rénovation). 

 

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

 
 

 

 

 

 

 

Energieverbrauch ist hoch und stabil 
Consommation énergétique élevée et stable 

 

Technische Komplexität der Anlage ist gering 
(z. B. nur Fernwärme ohne Lüftung/Solar) 
Faible complexité technique de l’installation 
(p. ex. Seulement chauffage à 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 

 

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

 

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

 

 sehr förderlich/très favorable 
 sehr hinderlich/très défavorable 

 eher förderlich/plutôt favorable 
 keine Antwort/pas de réponse 

 nicht relevant/non pertinent 
 eher hinderlich/plutôt défavorable 

 
 

Grafik 3: Mitgliederbefragung, Auswertung der Frage 4 
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  sicherheit 
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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 Einführung ins Thema den Fragen nachgegangen, welche Hemmnisse bei der 
Entscheidung für ein ESC die Kund*innen sehen und welche Rahmenbedingungen förderlich wären. 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 fördernde wie auch die nachteiligen Faktoren, die für bzw. gegen ein Energiespar-Contracting sowie 
Anregungen zur Verbesserung. 
Ein zweiter Workshop fand beim BFE (Bundesamt für Energie) am 28. November 2025 statt, bei dem Ergeb-
nisse, Analysen sowie Lösungsvorschläge präsentiert wurden. Dieser Workshop bildete den Höhepunkt des 
Projektes. Der Workshop und die Schlussfolgerungen daraus werden im Kapitel 7 erläutert. 

1.7.1 Aspekte eines ESC-Projekts 
 

 

Grafik 3: Aspekte eines ESC-Projekts 
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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-
führung und Auswertung der Interviews. Dabei 
diente der Business Model Navigator als theoreti-
sche Grundlage. 

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

 
Der Business-Model-Navigator zielt darauf ab, die 
wesentlichen Faktoren für den Erfolg von Geschäfts-
modellen besser zu verstehen und die Innovation 
von Geschäftsmodellen durch einen strukturierten 
Ansatz zu fördern. Der Business-Model-Navigator 
ist eine forschungsbasierte Methodik, die in ver-
schiedenen Branchen angewendet wird. 
Ein starkes Geschäftsmodell ist die Grundlage für 
den Geschäftserfolg. Aber allzu oft wird versäumt, 
dieses anzupassen, und man klammert sich an ver-
altete Modelle, die nicht mehr die gewünschten 
Ergebnisse liefern. Es wurden 350 Geschäftsmodell-
Innovatoren untersucht und festgestellt, dass etwa 
90 % ihrer Innovationen Neukombinationen bereits 
bestehender Konzepte, Ideen oder Geschäftsmodelle 
sind. Diese Erkenntnis kann proaktiv genutzt werden, 
da diese Muster die Blaupausen liefern, die benötigt 
werden, um ein Geschäftsmodell zu revolutionieren 
und einen Wandel voranzutreiben. 

Die vier Dimensionen des Business-Model-Dreiecks 
 

• WHO welche Kundengruppe und welche 
Bedürfnisse/Probleme 

 
• WHAT Nutzen und Wert für Unternehmen 

 
• HOW welche Aktivitäten und welche Kanäle 

 
• WHY (Value-Dimension): finanzieller Hintergrund 

und Wirtschaftlichkeit 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
WHO? 
• Gebäudeeigentümer im Gewerbe-, Industrie- und 
Immobilienbereich 

• Öffentliche Einrichtungen mit Modernisierungs-
und Effizienzbedarf 

• Wohnungswirtschaft mit begrenzten technischen 
oder finanziellen Ressourcen 

 
WHAT? 
• Ganzheitliche Effizienzlösung: Planung, Umsetzung 
und Betrieb aus einer Hand 

• Risikominimierung durch Übernahme 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? 
• Vergütung über Einsparungen gegenüber definier-
ter Baseline 

• Stabile Cashflows durch langfristige Vertrags-
laufzeiten 

• Skaleneffekte & Know-how-Nutzung über wieder-
holbare Projektlogik 
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3. Interviews: Partner*innen und Prozess 
 

Folgende Fragestellungen stellten den Rahmen für 
die Interviews dar: 
• Worin besteht der Kundennutzen? 
• Welche zentralen Hindernisse oder Pain Points sind 
bei den potenziellen Kund*innen vorhanden und 
wie können sie gelöst werden? 

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

 
Anhand von standarisierten Fragebögen wurden 
Interviews durchgeführt. Die Interviews umfassten 
sowohl geleitete Fragen als auch freien Antwortmög-
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 für die französischsprachigen Interview-
partner*innen von Malorie Vogel, einer franz-
sischsprachigen Studentin der HESSO Wallis, sowie 
Antonin Behrings, einem wissenschaftlichen Mit-
arbeiter der HEIGYverdon, geführt. Die Liste der 
möglichen Interviewpartner*innen stellte die SWIS-
SESCO-Geschäftsstelle zur Verfügung, wobei ein Teil 
der Kontakte aus den Anfragen an die Geschäfts-
stelle der letzten drei Jahre entnommen wurde. Die 
überwiegende Mehrheit der Kundenkontakte wurde 
von SWISSESCO-Mitgliedsbetrieben zur Verfügung 
gestellt. In Summe wurden 41 deutschsprachige und 

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

 
Die schlussendlich 67 Interviews waren zwischen 
fünf 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 erklärt, dann 
Bedürfnisse 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 Fragebögen eingefügt (im Anhang 
anbei). Die Formulare behandelten primär die 
Gründe gegen oder für die Nutzung des Energiespar-
Contracting, es wurden aber auch Informationen 
über das jeweilige Unternehmen und deren Nachhal-
tigkeitsziele, über Kenntnisse des Artikels 6c des 
VMWG sowie deren Amortisierungshorizonte von 
Energie-effizienzmassnahmen abgefragt. 

 
Die HSG-Studierenden erstellten zu Projektabschluss 
eine finale Präsentation. Sie enthielt neben Informa-
tionen zu den Interviewpartner*innen auch wesent-
liche Ergebnisse, die zu Schlussfolgerungen und 
Erkenntnissen führten. Die folgenden Seiten geben 
einen Auszug aus dieser Präsentation der Studieren-
den wieder. 
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3.2 Größe und Branche der interviewten Unternehmen 
Auf Basis von Interviewinhalten und weiterer Recherche zu den Konzernen wurden Informationen zur Beleg-
schaftsgrösse sowie zu der Wirtschaftsbranche gesammelt. Beide Aspekte sind hilfreich bei einer gezielten 
Kundenakquise. 

 
 

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. mittelstän-
dische Unternehmen. Der Großteil der Befragten 
hatten unter 200 Beschäftigte. 
Deren Zugang zu Kapital und Offenheit für neue 
Geschäftsmodelle unterscheiden sich stark voneinan-
der, was sich auch an den verschiedenen Eigenheiten 
und Anforderungen ablesen lässt. Diese Unter-
schiede sind somit für eine erfolgreiche Kunden-
akquise bedeutend. 

 
 
 
 
 
 
 

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

 
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-Verfügbarkeit beschrieben. 

 
Auch diese Informationen gelten als Anhaltspunkt 
für die Definition der relevantesten Kundengruppen. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 Hotel- und Gaststättengewerbe   Finanzdienstleistungen 
 Soziale Organisationen  Industrie 
 Exekutivbehörden  Versicherungswesen 
 Immobilienwesen  Pensionskassen 

1 
 

3 
%) 

3 
%) 

15 
 

3 
%) 

10 
 

2 
 5 

 

10 
 

4 
 

2 
 

4 
 

3 
 

5 
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4. Pain Points: Vier zentrale Erschwernisse 
Zur Bewertung der Relevanz der während der Interviews genannten Pain Points haben wir die Usability 
Inspection Methode von Jakob Nielsen verwendet, um eine strukturierte und gleichmässige Herangehens-
weise bei der Einstufung der Pain Points anzuwenden. Nielsen argumentiert, dass Probleme nicht isoliert 
betrachtet werden sollten, sondern entlang zweier Dimensionen: der Häufigkeit ihres Auftretens, d. h. wie 
viele Interviewpartner*innen das Problem erwähnen 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 übertragen, um qualitative Aussagen systematisch vergleichbar zu 
machen. 

 
Auswertung der Relevanz finanzieller Faktoren 

 

Pain Point 
 

 

Eigenkapital für Finanzierungsprozesse ist bereits 
verfügbar 
«Es ist meist günstiger selber zu investieren» 

 

ESC über die Gesamtlaufzeit teurer als Eigenfinanzie-
rung (Leasing-Logik, Zinsen, Marge);«Ein Projekt mit 
Investitionen von 3 Millionen CHF und einem Nutzen 
von 7‘000 CHF/Jahr lohnt sich nicht» 

 
 

Hohe Investitionssummen & sehr lange 
Amortisationszeiten 
(~20 – 30 Jahre; > Lebensdauer der Maschinen) 

 

Höhere laufende Kosten – höhere Nebenkosten 
für Mieter 
(Umlage & Mietreaktionen) 

 

Intransparente Kosten – mangelnde Kostentrans-
parenz in ESC-Offerten 
(Installationskosten schlecht prüfbar) 

Quellen 

 
Institutionelle Investoren, Immobilienkonzerne, 
Öffentliche Hand (15) 

 

 
Immobilienkonzerne, Öffentliche Hand, Hotel- und 
Gaststättengewerbe, SBB (11) 

 

 
Hotel- und Gaststättengewerbe, 
SBB, Soziale Einrichtungen, Finanzdienstleister (7) 

 
 

 
Immobilienwesen, Finanzdienstleister (6) 

 
 

 
Immobilienwesen, Institutionelle Investoren (5) 

Relevanz 
 

 
♦♦♦♦♦ 

 

 
♦♦♦♦ 

 

 
♦♦♦♦ 

 

 
♦♦♦ 

 

 
♦♦ 

 
 
♦♦♦♦♦ = Relevanz: absteigend 

 
Auswertung der Relevanz organisatorischer Hindernisse 

 

Pain Point Quellen Relevanz 
   

 

Fehlende personelle Ressourcen und Know-how 
für ESC – fehlende Referenzen 
«Wir hatten schlicht nicht die Kapazität» 

 
 

 
ESCO/Contracting wird nicht aktiv gesucht 

 
 

Hohe organisatorische und administrative 
Komplexität (viele Akteure) 
«Mehr Parteien heisst mehr Komplexität» 

 
 

 
Langfristige Bindung – Abhängigkeit vom Contractor 
(10+ Jahre) 

 
 

 
Interne Prioritäten – andere, «wichtigere» Projekte – 
ESC verliert im internen Wettbewerb 

 
Immobilienwesen, Institutionelle Investoren (11) 

 

 
Hotel- und Gaststättengewerbe, Institutionelle Investoren (9) 

 
 
 

Öffentliche Hand, Versicherungen und Pensionskassen (9) 

 

 
Hotel- und Gaststättengewerbe, Immobiliengewerbe (8) 

 

 
Öffentliche Hand, Institutionelle Investoren (6) 

 
♦♦♦♦♦ 

 

 
♦♦♦♦ 

 

 
♦♦♦ 

 

 
♦♦ 

 

 
♦♦ 

 

 
♦♦♦♦♦ = Relevanz: absteigend 

 
10 

 
09 

 
08 

 
07 

 
06 

 
05 

 
04 

 
03 

 
02 

 
01 
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Auswertung der Relevanz technischer Probleme 

Pain Point 
 

 

Messbarkeit & Attribution der Einsparungen 
(Baseline, Wetter, Auslastung etc.) 
«Stufe 0 ist praktisch nicht definierbar» 

 

 
Hohe technische Komplexität der Gebäude 
(Hotels, Wellness, Mischobjekte) 

 

Unbekannter Gebäudezustand – technische Risiken 
«Die Daten reichten nicht aus, um beurteilen zu 
können, ob es technisch sinnvoll ist» 

 

Integration & Schnittstellenprobleme mit 
bestehenden Projekten/Partnern 
(SchnittstelleTotalunternehmer <–> Contractor 

 

 
Terminunsicherheit Anschlussunsicherheit der 
Energieversorger 

 

 
Quellen 

 
Hotel- und Gaststättengewerbe, Institutionelle Investoren, 
Öffentliche Hand (9) 
 

 

 
Hotel- und Gaststättengewerbe (5) 

 
 

 
Öffentliche Hand (4) 

 
 

 
Hotel- und Gaststättengewerbe, Immobilienwesen (4) 

 
 

 
Immobilienwesen (2) 

 

 
Relevanz 

 

 
♦♦♦♦ 

 

 
♦♦♦♦ 

 

 
♦♦♦♦ 

 

 
♦♦♦ 

 

 
♦♦ 

 

 
♦♦♦♦♦ = Relevanz: absteigend 

 
Auswertung der Relevanz regulatorischer Unsicherheiten 

 

Pain Point Quellen Relevanz 
   

 

Mietrecht/Mietzinsregulierung/Art. 6c VMWG – 
Umlagefähigkeit unsicher oder eingeschränkt 

 

Schuldenbremsen & Bilanzierungsregeln 
(Finanzierungsleasing) verhindern ESC 
«Für uns zählt so ein Modell als Finanzierungsleasing, 
das dürfen wir wegen der Schuldenbremse nicht» 

 
 

 
Risiko von Rechtsstreit mit Mietern/Mietgerichten 

 
 

Juristische & vertragliche Komplexität 
(Eigentumsübertragung, Restwerte, lange Verträge) 

 

 
Regionale Energiepflichten / Anschlusszwang 
(z. B. Fernwärme-Pflicht, Verbot Gas) 

 
Versicherungen, Immobilienwesen (6) 

 
 

 
Öffentliche Hand, SBB (5) 

 
 

 
institutionelle Investoren, Immobilienwesen (4) 

 
 

 
Öffentliche Hand, SBB, Immobilienwesen (4) 

 
 

 
Immobilienwesen (2) 

♦♦♦ 

 

 
♦♦♦ 

 

 
♦♦♦ 

 

 
♦♦ 

 

 
♦♦ 

 

 
♦♦♦♦♦ = Relevanz: absteigend 

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

 
20 

 
19 

 
18 

 
17 

 
16 

 
15 

 
14 

 
13 

 
12 

 
11 
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4.1 Finanzielle Pain Points 
Viele Interviewpartner*innen schätzen die Kosten für 
ESC höher als Eigeninvestitionen ein. Hohe Investi-
tionssummen, lange Amortisationszeiten sowie 
mangelnde Kostentransparenz in Offerten verstärken 
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 Komplexität von 
ESC-Projekten stellen zentrale Hürden dar. ESC wird 
selten aktiv gesucht und verliert häufig im internen 
Wettbewerb gegen andere Projekte. Auch internen 
Entscheidungslogiken und Ressourcenknappheit 
sind dabei von Belang. 

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

 
4.4 Regulatorische Pain Points 
Mietrechtliche Einschränkungen, Schuldenbremsen 
sowie juristische und vertragliche Komplexität hem-
men insbesondere Projekte mit öffentlicher Hand 
und institutionellen Investoren. Insbesondere regu-
latorische Unsicherheiten wirken sich auf Investi-
tionsentscheide aus. 
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5. Lösungsansätze: 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 günstiger als ESC 
• Fehlende personelle Ressourcen und Referenzen 
• ESC wird nicht aktiv gesucht 
• Unbekannter Gebäudezustand 

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

• 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 für geringen Kapitalaufwand. 

• Organisatorisch: Dieses Kriterium bewertet den 
organisatorischen Aufwand für 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 für die 
Mitgliedsbetriebe des Verbands. 

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

 
Lösungsansätze für finanzielle Unsicherheiten 

 

Unsicherheiten Lösungsansatz Adressierbarkeit 
 

 

 
 

  

  

gesteigerte Nebenkosten für Mieter 
 

  

 Intransparente Kosten – mangelnde 
 

 

 

 

 

 

 
♦ 

 
♦♦ 

 
♦♦♦ 

 
♦♦♦♦ 

 
♦♦♦♦♦ 
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Lösungsansätze für organisatorische Unsicherheiten 

 
Unsicherheiten Lösungsansatz Adressierbarkeit 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Lösungsansätze für technische Unsicherheiten 

 
Unsicherheiten Lösungsansatz Adressierbarkeit 

 
 

 
 

  

  

 
 

Fehlende personelle Ressourcen 

 
 

  

 

 

 

 

dardisierte Prozesslandkarten für alleProjektphasen 

 
 

  

  

 Terminunsicherheit – Anschlussunsicher-
 

  

  

Aufbau einer Digitalen Monitoring-Plattform zur Erfas-
sung und Auswertung, um Einsparungen transparent 
darzustellen und Ermittlung der Baseline zu ermöglichen 

 

 

 

 

 
♦♦ 

 
♦♦ 

 
♦♦♦ 

 
♦♦♦♦ 

 
♦♦♦♦ 

 
♦ 

 
♦♦ 

 
♦♦♦ 

 
♦♦♦♦ 

 
♦♦♦♦♦ 
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Lösungsansätze für regulatorische Unsicherheiten 

 
Unsicherheiten Lösungsansatz Adressierbarkeit 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
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 für die Einordnung. In der 
Visualisierung zeigen sich jene Pain Points, die für 
ESCO-Betriebe den höchsten strategischen Stellen-
wert besitzen. Besonders hervorzuheben sind die 
Themen im Quadranten oben rechts, da sie das 

grösste Potenzial aufweisen. Diese Aspekte weisen 
die höchste 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 Lösungsansätze erforderlich. 

 
Einordnung der Paint Points 

 
Eigeninvestition günstiger als ESC 5 
ESC insgesamt teurer als Eigenfinanzierung 
Hohe Investitionssummen und lange Amortisationszeiten 
Höhere laufende Kosten – höhere Nebenkosten für Mieter 
Intransparente Kosten in ESC-Offerten 

 
Fehlende personelle Ressourcen und Know-how für ESC – fehlende Referenzen 
ESCO/Contracting wird nicht aktiv gesucht 
Hohe organisatorische und administrative Komplexität 
Langfristige Bindung und Abhängigkeit vom Contractor 
Interne Prioritäten – ESC verliert gegen andere Projekte 

 
Messbarkeit und Attribution der Einsparungen 
Hohe technische Komplexität der Gebäude 
Unbekannter Gebäudezustand 
Integration und Schnittstellenprobleme mit bestehenden Projekten/Partnern 
Terminunsicherheit – Anschlussunsicherheit der Energieversorger 

 
Mietrechtliche Einschränkungen 
Schuldenbremsen und Bilanzierungsregeln (Finanzierungsleasing) verhindern ESC 

Rechtsrisiken mit Mietern/Mietgerichten 1 

Juristische und vertragliche Komplexität 
Regionale Energiepflichten/Anschlusszwang 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Relevanz 5 

 Finanziell  Technisch 

Organisatorisch Regulatorisch 

 
 

  

Regionale Energiepflichten/Anschluss-
  

 
 

  

  

 

 

 

 

 

5 7 

18 1 
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Transparente Vergleichstools und Best-
Practice-Fälle entwickeln, um Vorteile von 
ESC gegenüber Eigeninvestition nachvoll-
ziehbar darzustellen 

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

 
Gezielte, branchenspezifische Awareness-
Kampagnen und mögliche ROI-Tools 

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

 

Standardisierung und modulare Verträge: 
Einheitliche Vorabchecks, modularisierte 
Vertragsbausteine und klar definierte 
Projektpakete einführen 

Transparenzoffensive: 
Vergleichstools, Benchmarks und Best-
Practice-Fälle bereitstellen, um ESC wirt-
schaftlich nachvollziehbar zu machen 

Gezielte Marktbearbeitung: 
Ausbildung und Unterstützung für Mit- 
glieder im Vertrieb, Rendite-Tool mithilfe von 
KI um Bewertungsprozess zu vereinfachen 

Risikominimierung: 
Pre-Diagnose professionalisieren, Gebäu-
dezustand systematisch bewerten und 
Einspargarantien strukturieren 

 

1 
Eigeninvestition gunstiger – 

 

6 
für ESC – fehlende Referenzen 

7  

 

13 
Unbekannter Gebäude-

 
technische Risiken 

 
 

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 
Lösungsansätze und Ableitung von konkreten Mass-
nahmen. 

 

 
 

Pain Points Lösungsansätze Konkrete Massnahmen 
 

 

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 Geschäftsmodel für potenzielle Kund*innen 
verständlich darzustellen. Durch mehr Modularität 
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 möglichen Kund*innen zu Ver-
fügung gestellt, um das Geschäftsmodel von ESC 
verständlich und transparent darzustellen. 

 
5.3.3 Gezielte Marktbearbeitung und 

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

 
5.3.4 Professionell Pre-Diagnostik mit 

Risikominimierung 
Vorab-Diagnose professionalisieren, möglicherweise 
durch KI, um Gebäudezustände systematisch und 
sicher bewerten und klar eine Einspargarantie aus-
formulieren zu können. 

5.4 Zielgruppenspezifische 
Auswertung 

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

5.4.1 Hotel- und Gastgewerbe 
Erstens ist Eigeninvestition oft günstiger, sodass 
finanzielle Hürden vor allem rund um Amortisations-
zeiten und Investitionshöhen entstehen. Eine wich-
tige Rolle spielen deshalb transparente Vergleichs-
instrumente und modulare Massnahmenpakete, die 
Investitionen greifbarer machen. Organisatorisch 
fällt 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 Gebäudetypen, sowie Schnitt-
stellenprobleme mit bestehenden Projekten oder 
Gewerken. Standardisierte Bausteine und digitale 
Monitoring-Plattformen können hier Sicherheit schaf-
fen. Regulatorisch gibt es wenige Hindernisse. Die 
Branche wird laut Aussagen der Befragten primär 
nicht durch Vorschriften eingeschränkt. 

Zentrale Pain Points 
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5.4.2 Institutionelle Investoren 
Finanziell zeigt sich eine starke Tendenz zur Eigen-
investition, kombiniert mit einer hohen Sensibilität 
für Investitionssummen und Nebenkosten. Transpa-
rente Kostenstrukturen und standardisierte Bench-
marks sind daher zentrale Hebel. Organisatorisch ist 
auffällig, dass personelle Ressourcen häufig fehlen 
und dass ESCO-Modelle nicht von selbst nachgefragt 
werden. Zudem führen interne Prioritäten und hohe 
administrative Komplexität zu zusätzlicher Zurückhal-
tung. Vereinfachte Prozesse und klare Verantwortlich-
keiten sind deshalb entscheidend. Technisch ähneln 
die Herausforderungen jenen in den anderen Seg-
menten: Messbarkeit der Einsparungen bleibt ein 
zentrales Thema. Regulatorisch sind zwei Punkte 
prägend: die Unsicherheit der Umlagefähigkeit im 
Mietrecht sowie das Risiko von Rechtsstreitigkeiten 
zwischen Vermietern und Mietern bei einer mög-
lichen Anwendung des Art. 6c VMWG (Umlage von 
ESC-Raten an Mietende). Eine Klärung durch Präze-
denzfälle und Rechtsgutachten wird hier als wichtig 
angesehen. 

 
5.4.3 Öffentliche Hand 
Finanziell besteht zwar ebenfalls der Eindruck, dass 
Eigeninvestitionen günstiger sind, doch spielen hier 

zusätzlich Lebenszyklusmodelle und Renditebench-
marks eine grössere Rolle, da Entscheidungen stär-
ker formalisiert sind. Organisatorisch zeigt sich die 
öffentliche Hand als komplexes, stark prozessori-
entiertes Umfeld. Eine Vielzahl an Beteiligten und 
standardisierte Abläufe führen zu hohen Koordina-
tionsanforderungen. Das Thema interne Prioritäten 
ist besonders ausgeprägt. Technisch sind Unsicher-
heiten über den Gebäudezustand 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. Zusätzlich 
wirken juristische und vertragliche Komplexität, 
weshalb standardisierte Vorlagen und Merkblätter als 
wichtige Lösungselemente genannt wurden. 

5.4.4 Immobilienwesen 
Im Immobilienwesen treten ähnliche Hemmnisse 
hervor wie bei der öffentlichen Hand. Der gravie-
rende Unterschied ist, dass hier das Thema Vermie-
tung wesentlich mitspielt. So werden höhere Neben-
kosten oder Mietstreitigkeiten befürchtet. Juristische 
und vertragliche Komplexität sowie regulatorische 
Verpflichtungen (alternative Heizungsvarianten oder 
Pflicht-Anschlüsse) erschweren den Zugang. 
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10 
 

4 
 

 
 

2 
 

4 
 

3 
  

5 
 

 

Fokus auf zentrale Pain Points mit 

 

Finanziell (1– 5)  

 
 

  

Best-Practice-Fälle bereitstellen, um 

 

Risikominimierung: 

  

Standardisierung und modulare 
Verträge: 

definierte Projektpakete einführen. 

Durchführung von 35 qualitativen Interviews, um Pain Points und Erfolgsfaktoren 
von bereits abgeschlossenen, sich im Prozess befindenen oder abgelehnten 
Energiespar-Contracting Projekten zu ermitteln. 

6. Zusammenfassung: Pain Points und Erfolgsfaktoren 
Diese Darstellung zeigt die vier relevantesten Pain Points je Pain-Point-Kategorie, ergänzt durch die drei 
Erfolgsfaktoren, die während der Interviews genannt wurden. Diese sieben Faktoren je Kategorie oder 
insgesamt 28 Faktoren haben nach Auswertung der Interviews das Kundenverhalten unserer Interview-
partner*innen am stärksten beeinflusst. 

 

Beschäftigte Sektor 

 
 

Eigeninvestition günstiger – 
ESC wirtschaftlich unattraktiv 

 
Fehlende personelle Ressourcen & Know-how für ESC – 
Fehlende Referenzen 

 

ESCO/Contracting wird nicht aktiv gesucht 
 

 
Unbekannter Gebäudezustand – technische Risiken 
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verhalten 

Kompatibilität mit 
Mietrecht 

 

Rechtliche Klarheit 

 

Hoher Enegiebedarf 
und zentrale Anlage 

 

Erfolgreiche interne 
Projektsteuerung 

 

 

 

 

 
Budgetrestriktionen, 

Vertragliche 
Komplexität 

 

 

 

 

 

 

 

Langfristige Bindung 

 

 

Personalmangel 
zu Arbeitsspitzen 

 

 

 

 

Regulatorische 
 

Technische 
Schwierigkeiten 

Organisatorische 
Hürden 

Finanzielle 
Aspekte 
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7. Konsequenz der Projektergebnisse: 
Entwicklung eines Geschäftsmodells mit fünf Modulen 

 

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

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

 
Geplant gewesen wäre eine gemeinsame Formulie-
rung eines Entscheidungsbaumes (Decision Tree) 
zum ESC. Doch die Präsentation der Interviewergeb-
nisse war so eindrücklich, dass die anwesenden ESC-
ExpertInnen entschieden, dass eine Neuausrichtung 
des Geschäftsmodells prioritär sei. Als Ergebnis der 
Diskussion wurde festgehalten, dass das Geschäfts-
modell ESC künftig in fünf Modulen angeboten wer-
den solle. Folglich traf der Vorstand des Verbandes 
SWISSESCO aufgrund der Ergebnisse des Projekts 
die Entscheidung, das Geschäftsmodell an die 
gewonnenen Erkenntnisse anzupassen und neu zu 
strukturieren. 

 
Es wurde fixiert, dass den Kund*innen zukünftig fünf 
Module angeboten werden: 

 
1. Planen des Projekts 
2. Durchführen 
3. Garantie geben zusammen mit dem Service 
4. Service anbieten ohne Garantie 
5. Lösen der Finanzierung 

7.1 Leistungsmodule im Überblick 
Im Rahmen der neuen Strukturierung des Geschäfts-
modells werden fünf 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 spätere Servicierung und Finanzierung umfassen. 

 
1. Projektplanung: In diesem Modul erfolgt die 

detaillierte Planung des Projekts. Dazu gehört die 
Bedarfsanalyse, das Aufsetzen der Projektziele 
sowie die Entwicklung eines klaren Maßnahmen-
plans. 

2. Projektdurchführung: Dieses Modul umfasst die 
eigentliche Umsetzung der geplanten Maßnah-
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 zusätzliche Sicher-
heit erhält. 

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

5. Finanzierungslösung: Als ergänzendes Modul wird 
eine Lösung zur Finanzierung des Projekts bereit-
gestellt. Dadurch können finanzielle Hürden für die 
Umsetzung abgebaut und Investitionen erleichtert 
werden. 

 
Durch die modulare Struktur können Kund*innen 
gezielt die für sie relevanten Leistungen auswählen 
und so ein individuelles Angebot erhalten. 

 
Dazu wird 2026 ein Innovationsteam/eine Arbeits-
gruppe im Verband SWISSESCO eingerichtet. Es wer-
den zwei Projektanträge an EnergieSchweiz gestellt, 
um in diesen weiterführenden Projekten eine höhere 
Vermarktbarkeit zu erreichen: 
• für die Erarbeitung des neuen Produktes 
(Geschäftsmodells) sowie 

• für die Entwicklung des Decision Tree. 
 
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 (Geschäftsmodells) wird ein 
angepasster Decision Tree entwickelt. 
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8. Anhang: Details und Erläuterungen 

8.1 PDF-Formular 
Hier zwei Formulare, ein Mal für Unternehmen, ein Mal für (potenzielle oder bereits akquirierte) Kunden. 

 
 

Interviewergebnisse Unternehmen 
 

 

Unternehmen 

 
Firma, Adresse, Kontakt 

 

 
Branche 

 

 
Kund*innen 

 

 
Mitarbeiteranzahl 

 

 
Contracting, EaaS 

 
Bekanntheit □ ja 

□ nein 

 
Erfahrung □ ja 

□ nein 

 
Informationsquellen 

 

 
SwissESCO-Unterlagen 

bekannt □ ja □ nein 
hilfreich □ ja  □ nein 

Hindernis: 

 
SwissESCO-Unterlagen □ ja 

□ nein 

 
SwissESCO-Contracting 

 
Chancen, Vorteile 

 

 
Risiken, Herausforderungen 

 

 
Gründe dagegen (Moment, Faktor) 
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Interne und externe Rahmenbedingungen 

 
 
 

Interne Faktoren für eine Umsetzung 

□ Know-how 
□ Finanzierung 
□ personelle Ressourcen 
□ Managementunterstützung 
□ Sonstiges 

 
 
 

Externe Faktoren für eine Umsetzung 

□ Marktumfeld 
□ Regulierungen 
□ fehlende Nachfrage 
□ mangelnde Finanzierungspartner 
□ Sonstiges 

 
Einschätzung aktuelles Marktumfeld 

 

 
Faktoren für Umsetzung 

 
 
 

Notwendige Unterstützung 

□ Schulungen 
□ Beratung 
□ Pilotprojekte 
□ Musterverträge 
□ Sonstiges 

 

 
Wünschenswerte Rahmenbedingungen 

 

 
Notwendige Unterstützung 
von SwissESCO 

 

 
Anmerkungen 
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Interviewergebnisse Kunden 

 

Unternehmen 

 
Firma, Adresse, Kontakt 

 

 
Branche 

 

 
Kund*innen 

 

 
Mitarbeiteranzahl 

 

Energiesparvertrag 

 
 
Gründe für Entscheidung dafür 

□ Kostenersparnis 
□ geringe eigene Investitionen 
□ externe Expertise 
□ Sonstiges 

 
 

Gründe für Entscheidung dagegen 

□ vertragliche Bindung 
□ Zweifel an Einsparungen 
□ interne Abstimmung 
□ Sonstiges 

 
Größte Unsicherheit 

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

 
Zutreffende Risiken 

 

 
Grund für stockende 
Entscheidungsfindung 

□ interne Abstimmung 
□ technische Bewertung 
□ Genehmigung 
□ Sonstiges 
□ kein Stocken 

Aufwand und Unterstützung 

Aufwändige Projektvorbereitung und 
Angebotsphase 

□ ja 
□ nein 

 
Notwendige Unterstützung 

 

 
Zweifel an Umsetzung und Messbarkeit 
der Einsparungen 

□ fehlende Daten 
□ zu komplexe Angebote 
□ fehlende Vergleichswerte 
□ Zeitaufwand für interne Abstimmungen 
□ keine Zweifel 
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Technik und Wirtschaftlichkeit 

 
Zustand der Gebäude □ in Ordnung 

□ Sanierungsbedarf 

 
 

 
Sanierungsbereiche 

□ Technik 
□ Heizung 
□ Kühlung 
□ Fenster 
□ Gebäudehülle 
□ Sonstiges 

 
Gewünschte Amortisierung 

 

Dienstleistungen von SwissESCO 

 
 
 

Geforderte Dienstleistungen 

 

 
 

 
Wichtige Aspekte 

□ garantierte Einsparungen 
□ Transparenz 
□ technische Expertise 
□ rechtliche Sicherheit 
□ flexible Umsetzung 
□ Sonstiges 

 

 
Kritikpunkte 

□ keine Kritik 
□ unklare Messmethoden 
□ komplizierte Verträge 
□ fehlender Service nach der Umsetzung 
□ Sonstiges 

Nachhaltigkeit und Klimaziele 

 
 
 

Klimaziele des Unternehmens 

 

 
Konflikt zwischen Wirtschaftlichkeit und 
Nachhaltigkeit 

□ kein Konflikt 
□ im Zusammenhang mit Netto-Null-Pfad für Klima- und 

Innovationsgesetz 
□ Sonstiges 
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Artikel 6c VMWG 

 
Bekannt □ ja 

□ nein 

 
Umlegung der Betriebskosten 
auf die Mieter 

□ bekannt 
□ nicht bekannt 
□ wichtiger Aspekt für 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 für ESCO 
• Zugang zu Expertise (SBB) 
• Finanzierung großer Projekte ohne Kapitalbindung 
(SBB-Infrastruktur) 

8.2.1.3 Gründe 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 6c 
Rechtliche Risiken, besonders in Genf und Basel 
(UBS FM) 
8.2.1.6 Unterstützungsbedarf 
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 für kapitalkräftige 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 lässt sich festhalten, dass die 
Unternehmensseite grundsätzlich 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/Gebäudetyp 
Hotels (Bristol, Hari, Beatus); Gemeinden (Zürich, 
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); über 
SWISSESCO bzw. Kollegen (SBB). 
8.3.1.3 Entscheidungsfaktoren für ESCO 
Kostenersparnisse, externe Expertise, keine Kapital-
bindung (Stadt Laufen; geringer Aufwand der tech-
nischen Umsetzung (Stiftung FARO). 
8.3.1.4 Gründe gegen ESCO 
• Wirtschaftlichkeit ungenügend (Hotel Bristol) 
• Messprobleme in Hotels (Beatus) 
• Interne politische Prozesse verhindern Umsetzung 
(Stadt Zürich, Stadt Laufen) 

• Projekt kam zu spät (Bestandsprojekte bereits 
geplant) 

8.3.1.5 Pain Points 
(technisch, wirtschaftlich, organisatorisch) 
• Technisch: Hohe Schwankungen und Messbarkeit 
kaum möglich (Hotel Beatus) 

• Wirtschaftlich: Amortisation zu lang (Hotel Bristol) 
• Organisatorisch: Übergeordnete Stellen blockieren 
(Zürich) 

8.3.1.6 Artikel 6c – Bekanntheit 
In den meisten Fällen unbekannt: «nie gehört» 
(Hotel Bristol); keine Relevanz im FR-Raum. 
8.3.1.7 Unterstützungsbedarf 
Klare Messmethodik, transparente Offerten, einfache 
Modelle, verständliche 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 
zurückbekommen» (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 (Zürich, Laufen). 

 
Weitere Muster: 
• Geringe Bekanntheit von ESCO in allen Kunden-
segmenten. 

• Hotels: hohe Komplexität, saisonale Lastprofile, 
Wellness ist sehr variabel. 

• Gemeinden: lange Entscheidungswege, externe 
Vorgaben, Finanzierungshürden. 
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8.4 Ausgewählte Beispiele mit jeweiligen Pain Points  
 
 

 
 
8.5 Stundenliste 

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

 
Geschäftsstelle SWISSESCO ........................ 75 Std. 
Studierende HSG ................................... 367 Std. 
Malorie Vogel (Romandie) .......................... 40 Std. 
Antonin Beringhs (Romandie) ..................... 10 Std. 
Sabine Kopp (Bericht) .............................. 45 Std. 

 

Summe ............................................... 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 Geschäftsstelle, die 
Redaktion des Berichts sowie der Einsatz von 
Antonin Beringhs werden gemäss Subventions-
ansuchen mit 150 CHF pro Stunde bewertet und 
ergibt in Summe 19.500 CHF. 

 
Der Arbeitseinsatz der Studierenden wird nach 
Kategorie D gemäss Vergütungen für 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 Höhe 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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