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Einleitung

Nachdem ich von 1995 bis 98 die Griindung des Vereins Minergie vorbereitet hatte und bis im Januar die-
ses Jahres keine einzige Vorstandssitzung ausgelassen habe, trete ich nun aus dem Vorstand aus. Zu
diesem Anlass ist es mir ein Bedurfnis, nochmals auf die Hintergriinde des Erfolgs der Marke hinzuweisen,
in der Hoffnung, dass sich die Verantwortlichen auch in Zukunft darauf ausrichten werden.

Die Null-Heizenergie-Siedlung Widenswil als Basis der privaten Marke ComfoHome®

Die 1990 vom Autor mit dem Architekten Ruedi Fraefel gebaute Siedlung in Wadenswil hat gezeigt, wie
weit sich der Energieverbrauch von Wohnbauten mit dichter, gut geddmmter Hille und Komfortliftung
senken lasst. Gleichzeitig wurde erkannt, dass damit auch der Komfort fir die Nutzer gegeniiber damali-
gen Normalbauten stark steigt.

Heinz Uebersax (1 2010) der UC Uebersax Consulting, ein erfahrener Betriebswirtschafter und ein Freund
des Autors, erkannte in diesen Resultaten ein Geschaftsmodell. Unter der Marke ComfoHome entwickel-
ten die beiden ein Firmenkonzept fir komfortable, energie-effiziente Bauten mit gutem Preis-Leistungs-
verhaltnis. Von 1994 bis 2000 realisierten sie dazu mehrere Haustypen.

Ein zentrales Resultat war die Erkenntnis, dass politisch Uninteressierte nur sehr schwer von der unbe-
streitbaren Qualitat des Angebots Uberzeugt werden konnten. Ein Zusammenhang von Energie-Effizienz,
Komfort und Gebaudewert war diesen nicht plausibel zu machen. Mit anderen Worten: Fir ,energiespa-
rende“ Produkte gab es keinen Markt, d.h. weder Konkurrenz noch Kunden. Das war eine Ernlichterung
nicht nur fir das gemeinsame Firmenkonzept, sondern viel mehr noch fur den Autor als damaligen Leiter
der Energiefachstelle des Kantons Zirichs — was machten die Energie-Amter falsch, dass sie trotz allen
Informationsanstrengungen kein Interesse an energie-effizienten Bauten entwickeln konnten?

Eine Analyse der Marktsituation zeigte die unbewussten Angste der Bevélkerung, die gerade durch die
staatlichen Aktivitaten entstanden: ,Wenn der Staat die Bauherren mit Sparappellen zu Opfern ermahnt,
mit Vorschriften zu sparsamer Bauweise zwingt oder mit Subventionen lockt, kann ein energie-effizientes
Gebaude nichts Erstrebenswertes, also keine gute Investition sein®. Verstarkt wurde dieser Eindruck durch
exotische, hochschulnah-komplizierte, oft auch asthetisch unattraktive Pilotbauten. Dieses Bild der Bevol-
kerung war auch nicht geeignet, das Interesse der Bau-Zulieferindustrie fir passende Produkte zu wecken.

Die Minergie Vision von 1994

Der Betriebswirtschafter Heinz Uebersax war Uberzeugt, dass sich ein lukrativer Markt fur energie-
effiziente Produkte entwickeln misste, wenn es gelange, dieses negative Bild des ,Energiesparens® zu
andern. Er schlug vor, dafir eine Marke mit dem Namen Minergie* zu schaffen, die Energie-Effizienz mit
den positiven Eigenschaften Komfort und Konkurrenzfahigkeit verbindet. Als Aufgabe der Marke sah er
einerseits eine Kommunikationsplattform zwischen Entwicklern und Anwendern energie-effizienter Produk-
te, um eine funktionierende Wertkette zu erreichen. Anderseits sollte sie die Nebennutzen Komfort und
Wert betonen, um ein Bild der Wiinschbarkeit solcher Bauten zu schaffen.

Ziel der Marke war es, das Thema Energie-Effizienz fiir Bauherren, Nutzer, Wirtschaft und Politik
mehrheitsfahig zu machen, also nicht nur fiir griine, sondern fiir alle politischen Ausrichtungen.

Gebaudestandards sollten als wichtigstes Kommunikationsinstrument dienen. Die technische Basis bilde-
ten die Resultate der Wadenswiler Siedlung, wie des ersten ComfoHome, einem 1995 gebauten Doppel-
Einfamilienhaus in Kélliken. Von deren Projektierung war dem Autor bekannt, welche Energiekennzahlen
sich mit kompakter Gebaudeform, dichter, geddmmter Hille und Komfortliftung erreichen lassen.

Minergie-Bauten sollten aber nicht nur ein gegeniiber dem Durchschnittsbau deutlich tieferes, sondern
sogar ein nachhaltig tiefes Energieverbrauchsniveau erreichen. Dazu entwarf der Autor mit Alex Nietlis-
bach, Mitarbeiter der kantonalen Energiefachstelle, eine Energie-Vision 2050, mit einem auf 2 Tonnen pro
Einwohner und Jahr gesenkten CO,-Ausstoss, dem damals von filhrenden Wissenschaftern als nachhaltig
erachteten Wert. Mit Energiekennzahlen fir Neubauten, sehr ahnlich den nach wie vor glltigen Standard-
werten, und gegenuber den aktuellen sogar leicht hdheren Werten fir Umbauten liess sich die Zielsetzung
erreichen. Allerdings wurde die Dynamik der weiteren Gebaudeflachenvergrosserung unterschatzt. Mit
dem Energieplanungsbericht des Kantons Zirich von 1994 erhielt die Vision offiziellen Charakter.

* Die Marke wurde 1996 von der UC Uebersax Consulting eingetragen, bevor sie auf Druck des Kantons Bern 1998 auf die beiden
Kantone Zirich und Bern und spater an den Verein Ubertragen wurde.
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Die ersten Minergie-Werbebroschiiren

Mit einer Image-Broschiire begann der Kanton Zirich 1996, Bauherren von den Vorteilen des Minergie-
Hauses zu Uberzeugen. Die neue Aufmerksamkeit, die damit bei Bauherren, Firmen, Verbanden und Poli-
tikern fur das energie-effiziente Bauen erreicht wurde, entging auch anderen Kantonen nicht, und bis zur
Vereinsgrindung 1998 beteiligten sich fast alle an den Neuauflagen.

Mit einer Strategiebroschire hat der Autor 1997 die Idee der Marke dargelegt, unterzeichnet von den spa-
teren beiden Eigentimerkantonen Bern und Zurich. Urspriinglich war die Absicht, Minergie fir alle wichti-
gen Energieverbraucher einzusetzen. Nachdem der Bund die Abldsung seines damaligen Programmna-
mens ,Energie-2000“ aber ablehnte, konzentrierte sich der Verein nach seiner Grindung auf Bauten, ent-
sprechend dem Zustandigkeitsbereich der Kantone.

Im Auftrag der Energiefachstelle des Kantons Ziirich erarbeitete Heinz Uebersax 1999 auf Basis der he-
donistischen Kundennutzen energie-effizienter Bauten (sh. Bild 1) ein Kommunikationskonzept fiir die
Marke. Dieses nutzte der Geschaftsfihrer Franz Beyeler in den Folgejahren fir seine ausserst erfolgreiche
Promotionsarbeit.

Von ComfoHome zu Zehnder Comfosystems, eindriickliches Beispiel des Markenerfolgs

Die UC Uebersax Consulting verkaufte das Firmenkonzept ComfoHome an die im Jahr 2000 ausschliess-
lich in der Warmeverteilung tatige, internationale Zehnder Group. Der Autor wurde erster Geschéaftsfihrer
und Miteigentimer der 2001 gegrindeten gleichnamigen Firma. Die Zehnder Group entschloss sich zum
Kauf, weil sie die ersten Reaktionen ihrer Kunden auf die neue Marke Minergie spurte und sich langerfri-
stig eine gréssere Wirkung auf den Markt vorstellen konnte.

Die ersten Verkaufserfolge fur Wohnungsliftungen gaben ihr Recht und sie kaufte einen grossen Herstel-
ler fir LGftungsgerate dazu. Der Autor wurde zum Leiter Technik der Gruppe. Heute ist der Umsatz dieser
neuen Sparte gemass Zehnder Group Geschaftsbericht 2015 auf 200 Millionen Euro gewachsen, entspre-
chend 38% des gesamten Gruppenumsatzes.

Das seit 1995 stark veranderte Umfeld von Minergie

» Minergie hat ein positives Umfeld fiir energie-effiziente Bauten geschaffen. Das hat den Warmeenergie-
verbrauch der durchschnittlichen Neubauten auf ein schon fast problemlos tiefes Niveau reduziert und
war die Grundlage fur die Anpassung der Mustervorschriften 2008.

* Die Mustervorschriften 2014 haben die Kantone aber losgeldst von Minergie entwickelt und erwarten
jetzt, dass Minergie diese Ubernimmt — in volliger Missachtung der Rollen, die zum gemeinsamen Erfolg
gefuhrt haben. Eine zur Test-Vollzugsorganisation kantonaler Vorschriften reduzierte Marke ist unnétig.
Diese Rolle tbernimmt weit einfacher ein einzelner Kanton.

* Trotz gemeinsamer Mustervorschriften sind Bund und Kantone fast noch fragmentierter geworden. Die
durch Minergie erreichte gemeinsame Ausrichtung ist neuen Streitpunkten gewichen. GEAK, Férderung,
PV-Bewertung sind dafiir Stichworte. Das hat auch Minergie gelahmt. Verlierer kénnen — neben dem
energie-effizienten Bauen - nur die Kantone sein.

* Nach einer rasanten Expansionsphase des Minergie-Baus spart der Markt heute wegen der konjunkturel-
len Krise und Imageproblemen wieder beim Nutzerkomfort, z.B. bei der Liftung oder der Erdsonde. Ein-
fachheit der Bau- und Haustechnik ist heute deshalb wieder wichtiger als maximale Energie-Effizienz.

« Energiewissen bei Architekten, Planern und Systemanbietern ist gegeniiber Marketing, Okonomie und
Recht in den Hintergrund getreten.

Die Lehren fir die kiinftige Tatigkeit von Minergie

» Oberstes Ziel der Marke muss weiterhin sein, das bréckelnde positive Bild des energieeffizienten Bauens
zu starken — auch zur Erhaltung des politisch wohlwollenden Hintergrunds fiir die Einfiihrung wirkungs-
voller neuer Vorschriften.

» Die Kommunikation muss sich entsprechend wieder auf die Kundennutzen ausrichten, weg vom fiir An-
wender und Volkswirtschaft wertlosen Ziel einer Jahresbilanz von Null Energie.

» Dazu muss wieder deutlich mehr mit innovativen, den Zielen der Marke verpflichteten Vertretern der Bau-
und Immobilienwirtschaft zusammen gearbeitet werden.

» Dazu braucht es ebenfalls eine Aufwertung der Nutzervorteile gegenlber Energiezielen, wie Raumkih-
lung, Luftfeuchtigkeit im Winter oder Anleitungen zur Nutzung des Minergie-Hauses oder bei technischen
Problemen.

* Die Nahe zum Vollzug ist wohl ein Vorteil zur Anerkennung der Standards durch die Kantone. Mehr Be-
ratung und Coaching statt formaler Vollzug der Anleitungen waren aber gefragt, d.h. eine intensive tech-
nische Ausbildung fiir das Vollzugspersonal und deren engere Flhrung.

* Mehr Anleitung ware auch fiir Haustechnikplaner und Architekten hilfreich, u.a. durch breite Kommunika-
tion einfacher, standardisierter Haustechniklésungen.
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* Insbesondere wiren aber eine rasante Einfithrung und intensive professionelle Begleitung der
neuen Instrumente Minergie-Qualitatssystem MQS und Minergie-Erneuerung vonnéten, die die
tatsdchlichen Engpéasse des energie-effizienten Bauens angehen.

Die Zehnder Comfosystems ist ein Beispiel der zahlreichen Firmen, die sich dank dem durch Minergie neu
geschaffenen Markt entwickeln konnten. Die vor Minergie in der Schweiz nicht existente Wohnungsliftung
ist sicher die eindriicklichste Sparte. Erfolgsbeispiele gibt es aber auch zu Warmedammung, Fenster- und
Modulhausbau, Warmepumpen oder Solarsystemen.

Die Strategie der beiden Markengriinder, damit einen Markt fir alle Anbieter energie-effizienter Produkte
zu schaffen, hat sich weit besser bewahrt, als sich das 1994 jemand hatte vorstellen kénnen. Sie hat auch
im neuen Umfeld nichts an ihrer Aktualitat eingebusst.

Dank

Ich bedanke mich zuerst bei Franz Beyeler, dem Geschaftsfiihrer bis 2013, dank dessen Einsatz und Ver-
standnis fir die Marke deren Verbreitung rasant gewachsen ist. Ich bedanke mich bei Armin Binz, der viele
Jahre fir technische Glaubwirdigkeit gesorgt hat und bei Hansruedi Kunz, der als mein Nachfolger in der
kantonalen Energiefachstelle Zirich das wichtige Bindeglied zu den Energiefachstellen und Energiedirek-
toren wahrnimmt. Sehr herzlich bedanke ich mich auch bei Roland Walthert, dass er wahrend drei Jahren
seine Erfahrung als erfolgreicher Ingenieur und Geschéaftsflhrer fir die Entwicklung von MQS und Bauer-
neuerung zur Verfigung gestellt hat, zu einem Zeitpunkt, als er sich bereits lieber auf Privates konzentriert
hatte. Ich danke Ihnen allen fiir lhre Unterstitzung zur Verbreitung der Anliegen der Marke. Ich wiinsche
Franz Sprecher, dass er als mein Nachfolger im Vorstand die Anliegen der Haus- und Energietechnik im
Verein weiter tragen und Andreas Meyer, dass er den Betrieb wieder in geordnete Bahnen fihren wird.
Zuletzt danke ich meiner Frau, die wahrend vielen Jahren auf gemeinsame Wochenenden verzichten
musste, weil ich neben meinen normalen Jobs Papiere fiir Minergie schrieb. Und schliesslich bitte ich Sie,
hin und wieder einen guten Gedanken meinem verstorbenen Freund Heinz Uebersax zu widmen, ohne
den es die Marke auch nie gegeben hatte.

Bild 1: Hedonistische Kundennutzen des nachhaltigen Hauses gem. UC Uebersax Consulting

NUTZEN HAUPTNUTZEN | NEBENNUTZEN |ZUSATZNUTZEN
KOMFORT Wohnkomfort deutlich Lustvoll Wohnen, ohne | Gesiinder wohnen
besser als Normalhaus | Schuldgefiihl geniessen | (Larm, Fungi, Diinste )
GELDWERT Preiswertes, gutes Giinstige Betriebskosten | Langfristige Wertstabilitat
Objekt
AUSWAHL Klares Alternativangebot, | Verschiedene Energien | Positionierung alternativ
(Preis/Leistung) vergleichbar zu GRUN/REAKTIONAR
ERFULLUNG Wunschheim realisierbar | Hoher Komfort Kluger Kaufer, Prestige
RELEVANZ Erfiillt alle Anforderungen | Laientaugliche, Umwelt schonen durch
an ein gutes Wohnhaus | bequeme, unaufféllige RICHTIGES
Ausfiihrung Grundkonzept
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