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RESSORT WOHNBAUTEN

... ein verlasslicher Partner

Immer mehr werden sich die Akteure des schweizerischen Immobiliensektors bewusst: Der
zunehmende Marktdruck ldsst sich nur auffangen mit verstarktem Fachwissen und vernetz-
tem Denken, in dem Okonomie und Okologie gleichwertig behandelt werden - Wichtige Modu-
le dieses Fachwissens werden vom Ressort Wohnbauten angeboten: als massgeschneiderte
Losungen fiir die spezifischen Bediirfnisse der Inmobilienakteure.

Dass das Ressort Wohnbauten
am Puls der Zeit ist und ak-
tuelle Fragestellungen aufzugrei-

Die dezentral durchgefiihrten
Foren fiir Gebdudesanierung stos-
sen auf grosses Interesse

fen versteht, widerspiegelt sich
unter anderem im guten Besuch
der Foren fiir Gebaudesanierung.
Diese werden dezentral durch die
jeweiligen Stiitzpunktleiter durch-
gefithrt und haben sich zu be-
liebten Plattformen der Meinungs-
bildung und Beziehungspflege
entwickelt.

Partnerschaftsidee setzt
sich durch

Eines der wichtigsten Module
sind die Partnerschaften mit dem
Ressort Wohnbauten. Inzwischen
machen gegen 100 Unterneh-
men mit. Sie besitzen ein Porte-
feuille von iber 400'000 Wohn-
einheiten und werden von den

jeweiligen regional zustandigen
Stiitzpunktleitern betreut. Klare
Zielvereinbarungen sind unum-
ganglich auf dem Weg zu sicht-
baren Erfolgen.

Drei Zielsetzungen stehen in einer
Partnerschaft im Vordergrund:

1 Professionelle Erfassung der
energetischen Gebaudequalitat

2 Absolvierung der Workshop-
Programme durch die Mitar-
beiter der Partner

3 Planung und Realisierung von
Sanierungsprojekten nach den
Zielen von Energie 2000

Das Ressort Wohnbauten konnte
wertvolle Aufbauarbeit leisten,

Die Stimme eines Partners:

«Wir, «die Liegenschafter riu-
men der Sicherung und Optimie-
rung des Anlagewertes der von
uns betreuten Objekte erste Pri-
oritdt ein. Deshalb praktizieren
wir die folgerichtige und weg-
weisende Gebdudesanierung,
wie sie vom Aktionsprogramm
Energie 2000 empfohlen und
vom Ressort Wohnbauten mit
zahlreichen Arbeitsinstrumen-
ten, qualifizierter Fachberatung
und Partnerschaften unter-
stiitzt wird.»

das Networking zwischen den
einzelnen Akteuren optimieren,
wissensbasiertes Know-how erar-
beiten und vermitteln und da-
durch einen Beitrag zur steigen-
den Professionalitat der Inmobi-
lienbranche leisten.

Peter R. Wittwer, Ressortleiter
Energie 2000 Wohnbauten
Adresse siehe Seite 8
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ENERGIE 2000-BETRIEBSOPTIMIERUNG

Mit bestehenden Marktkanalen zum Ziel

Wie kann man die Nutzer und Anbieter von einfachen und komplexen Heizungs-, Liiftungs-,
Klima- und Warmwasseranlagen dazu motivieren, Energie zu sparen, bzw. energiesparende
Dienstleistungen und Anlagen anzubieten? Die Antwort liegt im Nutzen bestehender Markt-
kanale und im Herbeifiihren einer Situation, bei der alle Marktpartner gewinnen.

o ist der Heizungs-Check-up
Sin den Hénden von Heizungs-
Installateuren, Brenner-Service-
Fachleuten und Feuerungskon-
trolleuren ein Marketingsinstru-
ment, mit dem sich Mehrumsatz
generieren lasst. Dem Hausbesit-
zer dagegen garantiert der
Check-up Kosteneffizienz und die
Betriebssicherheit seiner Anlage.
Ein Produkt, das funktioniert: Bei
den einfachen Anlagen steigt die
Nachfrage nach dem Heizungs-
Check-up stetig. Das Netz der
«Verkéaufer konnte bereinigt und
um grosse Servicefirmen, wie z. B.
«Six Madun», erweitert werden.
Die begleitende Info-Broschiire
«Heisse Tips» wurde bisher tiber

300'000-mal verteilt. Sie wird von
Heizollieferanten im Sinne eines
Kunden-Services genutzt. Daran
beteiligen sich auch «Grosse» wie
«Migrol» und «COOP OK».

Hausbesitzer, die eine neue Hei-
zung installieren miissen, stehen
in der Offertphase Anbietern mit
unterschiedlichen Systemen ge-
geniiber. Weil der Vergleich
Miihe macht, wird oft tiber den
Preis entschieden. Die Leistungs-
Garantie fiir Ol- und Gasheizun-
gen ist ein Hilfsmittel, das die
Anlagen vergleichbar macht. Sie
garantiert, dass der Hausbesitzer
nicht nur die glinstigste, sondern
eine Anlage kauft, die modern-

sten Anforderungen entspricht.
Andererseits kann der Fachmann
dem Bauherrn mit der Leistungs-
Garantie eine erstklassige Ent-
scheidungsgrundlage liefern und
sich damit von der Konkurrenz
abheben. Deshalb wurde die Lei-
stungs-Garantie bisher von rund
800 Installateuren bezogen.
Ubrigens: Es gibt sie neu auch fiir
Warmepumpen, Holz-Zentralhei-
zungen und in Kiirze fir Solar-
Anlagen.

Auch die Produkte bei den kom-
plexen Anlagen sind auf der Ziel-
geraden: Das Fiihrungsseminar
fir technische Leiter, das Ver-
kaufstraining fiir BO-Anbieter

und die Aktion fiir Geschaftslei-
tungen sind erfolgreich angelau-
fen. Mehr als 60% der BO-An-
bieter in der Schweiz haben min-
destens einen Mitarbeiter ins
Verkaufstraining geschickt, mehr
als 10% der technischen Leiter
haben das Fiihrungstraining be-
sucht. Einen hohen Nutzwert
wird auch dem neu entwickelten
Verzeichnis der fiihrenden Anbie-
ter der BO-Dienstleistungen atte-
stiert. Ziel der aktuellen Aktivita-
ten ist es, alle Produkte starker
zu verankern und den Erfolg zu
konsolidieren.

Jean-Marc Chuard
Energie 2000 Betriebs-
optimierung

Adresse siehe Seite 8
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