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Okologische Wetlbewerhsfelder in der Baubranche

Erfolgreiche Vermarktung von
Niedrigenergiehausern

Okologisches Wohnen ist keine Spezialdisziplin fiir Oko-Pioniere mehr

Bisher waren energiesparende Hauser nur bei
Umweltbewussten im kieinen Markt innerhalb
der Oko-Nische hoch im Kurs. Die grosse Mehr-
heit assoziierte sie mit Hasslichkeit, hohen
Kosten, Verzicht und Entbehrung. Doch die neue
Generation der Niedrigenergiehéuser ist schon,
wohnlich und kostengiinstig zugleich. Neue
Namen wie «Mehrwert-Haus» und «Synergie-
Haus» sorgen fiir positive Assoziationen. Zudem
hilft das Probewohnen, Vorurteile abzubauen.
Dadurch gewinnen Niedrigenergiehduser auch
ausserhalb der Oko-Nische immer mehr Kauferin-
nen und Kaufer.
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In der Baubranche kann man folgende sieben 6kologi-
schen Wettbewerbsfelder ausmachen: Gebiudeinstand-
haltung und -verinderung; Gebiudeentsorgung; Ge-
biudenutzung; gesundes Wohnen und Wohngifte;
Rohstoffe und Baumaterialien; verdichtetes Bauen;
Bautransporte!. Wihrend letztere zwar dkologische
Probleme darstellen, aber noch keine nennenswerte
Wirkung auf den Wettbewerb in der Baubranche entfal-
ten, gehoren die ersten drei zu den aktuellen 6kologi-
schen Wettbewerbsfeldern (Bild 1).

Aktuelle dkologische Wetthewerhsfelder
Die Gebiudeentsorgung gehort spitestens seit den 90er
Jahren zu den aktuellen 6kologischen Wettbewerbsfel-
dern in der Baubranche. Ausgangspunkt sind die
hohen Abfallmengen in Form von Aushub, Bauschutt
und Bausperrgut. Lisst man den Aushub als unbedenk-
liches natiirliches Material ausser acht, entstehen in der
Schweiz jihrlich 11 Mio. Tonnen BauabfilleZ. Dies ist
mehr als das Vierfache der hiuslichen Siedlungsabfille.
Von den 11 Mio. Tonnen werden 5 Mio. Tonnen auf der
Baustelle direkt wiederverwertet, 6 Mio. Tonnen miis-
sen rezykliert, deponiert oder verbrannt werden.
Gesetzliche Auflagen wie die Technische Verordnung
tiber Abfille (TVA) und steigende Deponiekosten zwin-
gen die Bauunternehmen, Materialkreisldufe zu schlies-
en. Die Wettbewerbseffekte erstrecken sich auf die
gesamte Baukette von den Deponiebetreibern und den
Entsorgern tiber die Bauunternehmen und Architekten
bis hin zu den Baulieferanten, die sich Gedanken
machen miissen, wie ihre Produkte auszugestalten sind,
damit sie am Ende sinnvoll wiederverwertet oder pro-

blemlos entsorgt werden kdnnen. Einerseits birgt der




Niedrigenergiehduser In der Oko-Nische

Jenseits der Oko-Nische

Zielgruppen Umweltaktive Umweltaktivierbare/Nicht-Umweltbewusste
Profilierung Okologie als dominante Profilierungsdimension Okologie als gleichberechtigte Profilierungsdimension
neben Preis und Qualitét
Produkt Geniigt héchsten 6kologischen Anspriichen Genligt hohen &kologischen Anspriichen
Vielfach Individual-Projekte, teilweise noch Vielfach gréssere, teilweise standardisierte Bauprojekte
in der Versuchsphase
Preis Hoher als herkommliche Ein- und Mehrfamilienhduser In etwa gleich, teilweise sogar niedriger als bei

herkémmlichen Ein- und Mehrfamilienhdusern

Kommunikation

Werbung sehr rational ausgerichtet

Okologie, Kosten und Technik stehen im Vordergrund

Licht, Larmschutz, Gesundheit etc.)

litat (zwischen Information und Animation)

Distribution
Bauunternehmen der ersten Stunde

Uber engagierte Architekten und 6kologische

sen und Banken

Fallbeispiele (Unternehmen
und Haustyp/Musterhéuser)

Baufritz GmbH & Co. (Bild 3)

81Fiinf High-Tech und Holzbau AG (Bild 4)
Rasch & Partner Wohnen und Bauen GmbH
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Aspekte einer erfolgreichen Vermarktung von Niedrig-
energiehdusern innerhalb und jenseits der Oko-Nische

Druck zur Schliessung der Materialkreisldufe marktli-
che Risiken fir bestehende Produkte: Kénnen sie nicht
wiederverwertet oder rezykliert werden, entstehen hohe
Entsorgungskosten, die sich auf die Preise niederschla-
gen. Andererseits erdffnet der Druck aber auch Chan-
cen fiir alternative Baumaterialien. So hat etwa Holz als
nachwachsende Ressource und leicht zu entsorgender
Baustoff wihrend der 90er Jahre eine Renaissance
erfahren.

In der westeuropiischen Bauwirtschaft weist der
Bereich «Renovation und Modernisierung» seit den
80er Jahren ein tiberdurchschnittliches Wachstum auf.
Lag der Anteil von Renovierungs- und Modernisie-
rungsmassnahmen im Jahr 1980 noch bei 27% vom
gesamten Bauvolumen, so waren es im Jahr 1997 bereits
35% (Wohnungsneubau 25%, Nicht-Wohnungsneubau
19% und Tiefbau 21%)3. Diese Entwicklung ist einerseits
auf das zunechmende Alter der Bauinfrastruktur zuriick-
zufithren, andererseits aber auch auf die steigenden
Die Bedeutung der
Gebiudeinstandhaltung und -verinderung ist nicht nur

Wohnanspriiche. wachsende
aus wettbewerbsstrategischer, sondern auch aus 6kologi-
scher Sicht hochrelevant: In der Regel ist die Renovation
und Modernisierung eines ilteren Gebiudes 6kologisch
wesentlich vorteilhafter als der Abbruch und Neubau.

Niedrigenergiehauser

Wenn Neubauten errichtet werden, dann erscheinen
Niedrigenergiehduser am sinnvollsten, denen am
Anfang des 21. Jahrhunderts sowohl aus wettbewerbs-
strategischer als auch ékologischer Perspektive in der

verbrauch wihrend der Nutzungsphase, der vor allem
fiir die Raumwirme benétigt wird. Fiir die Nutzung
eines herkdmmliches Gebiudes wird etwa zehnmal so
viel Energie benotigt wie fiir die Herstellung des
Gebiudes: Das Verhiltnis von Nutzungsenergie und
grauer Energie ist 10:1%.

In Niedrigenergiehiusern kann der Heizwirmebedarf
durch den Einsatz von modernen Technologien erheb-
lich reduziert werden. Die Niedrigenergiebauweise ist
vollkommen unabhingig vom Haustyp (Ein- oder
Mehrfamilienhaus) und den eingesetzten Materialien
(Holzbau oder Mauerwerk). Dies erlaubt den Architek-
ten und den Bauherren grosse gestalterische und tech-
nische Freiheiten. Die Zielgrosse fiir den Heizwirmebe-
darfist entscheidend. Sie liegt fiir Niedrigenergiehduser

Nutzen steht im Vordergrund (Behaglichkeit, Wohnkomfort,

Werbung im Spannungsfeld von Rationalitat und Emotiona-

Neben Architekten und Bauunternehmen auch Bausparkas-

Schweiz und in Deutschland eine besondere Bedeu-

Ein lichtdurchflutetes, futuristisch wirkendes «Voll-Wert-Haus»
der Fa. Baufritz in Erkheim/Allgéu Deutschland (Bild: Baufritz)

tung zukommt. Ausgangspunkt ist der hohe Energie-
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4
Schlicht und elegant zugleich: Ein Holzbau der Fa. 81Fiinf in Kaden beim Falken-
see, Deutschland (Bild: 81Fiinf)

bei 50-70 kWh pro Quadratmeter und Jahr und kann
sowohl bei Ein- als auch Mehrfamilienhdusern realisiert
werden. Dies entspricht in etwa die Hilfte des Heiz-
wirmebedarfs herkdmmlicher Neubauten (100-
150 kWh/m?*/Jahr) und ein Viertel des Heizwirmebe-
darfs von ilteren Gebiuden (200-250 kWh/m’/Jahr).
Damit wird der Forderung einer Erhohung der Ressour-
cen- und Energieproduktivitit um den Faktor 4 Rech-
nung getragen. Die Grundprinzipien der Niedrigener-
gichduser sind einfach: Ahnlich wie eine Thermos-
flasche werden die Hiuser so gut gedimmt und isoliert,
dass die Wirme nicht entweichen kann und im Haus
verbleibt. Kontrollierte Liiftungssysteme sorgen fiir
Frischluft. Durch grosse Fenster und verglaste Balkone,
die nach Siiden ausgerichtet sind, wird die Warme der
Sonnenstrahlen genutzt (passive Sonnennutzung);
Sonnenkollektoren auf den Dichern kénnen fiir die
Warmwasseraufbereitung verwendet werden (aktive
Sonnennutzung).
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In der Oko-Nische

Internationale Vorreiter im Bereich Niedrigenergiehdu-
ser sind Kanada und Skandinavien, die sich bereits seit
den 70er Jahren intensiv damit beschiftigen®. In der
Schweiz und in Deutschland werden Niedrigener-
gichiuser erst wihrend der 80er Jahre in Pilotprojekten
auf ihre Praxistauglichkeit erprobt. Wihrend der 90er
Jahre werden sie technisch weiterentwickelt und vor
allem in der Oko-Nische vermarktet®. In den folgenden
Ausfithrungen werden die einzelnen Vermarktungs-
aspekte niher erliutert (Zielgruppen, Produkte/Lei-
stungen, Preis, Kommunikation und Distribution).
Die «Baupioniere der ersten Stunde» richten sich vor
allem an die Zielgruppe der umweltaktiven Kunden.
Die Bauherren sind Stidte und Gemeinden oder priva-
te Oko-Pioniere. Die Nutzer sind in hohem Masse 6ko-
logisch sensibilisiert und aktiv. Ungeachtet hoherer
Kosten sind sie bereit, ihr Umweltbewusstsein auch in
entsprechendes Handeln umzusetzen. Fiir diese Grup-




pe von privaten Bauherren und Nutzern spielt das 6ko-
logische Gewissen und die Anerkennung im Bekann-
ten- und Freundeskreis eine wichtige Rolle. Aus diffusi-
onstheoretischer Perspektive kann man sie als
«Oko-Innovatoren» bezeichnen (Bild 2).

Der Preis der Niedrigenergiehduser der ersten Generati-
on ist noch wesentlich héher als bei konventionellen
Hiusern; die zusitzlichen Kosten betragen in der Regel
mehr als 10%. Bei einem gesamten Bauvolumen von Fr.
400000 bis 500000.- fiir ein Einfamilienhaus sind die
wenigsten Bauherren bereit, einen solchen Mehrpreis
in Kauf zu nehmen, zumal das Bauen fiir die meisten
Betroffenen ohnehin eine grosse finanzielle Belastung
darstellt und iiber lingerfristige Kredite oder Darlehen
finanziert werden muss. In der Kommunikation der
Niedrigenergiehiuser stehen technische und 6kologi-
sche Aspekte im Vordergrund. Es wird vor allem auf der
Okologie- und Kostenebene nach dem Motto «Energie-
einsparungen = Kosteneinsparungen» argumentiert.
Okologie ist eine dominante Profilierungsdimension.
Die Distribution erfolgt iiber einzelne engagierte Archi-
tekten und 6kologische Bauunternehmen der ersten
Stunde wie etwa Baufritz, einem alt eingesessenen bay-
rischen Familienunternehmen, das «Voll-Wert-Hauser»
aus Holz anbietet (Bild 3).

Jenseits der Oko-Nische

Seit Mitte der 90er Jahre erleben Niedrigenergiehduser
vor allem in Deutschland, aber auch in der Schweiz
einen Aufschwung. Zum einen liegt das an der Verdn-
derung der politischen Rahmenbedingungen, zum
anderen aber auch darin, dass die Anbieter verstirkt
Marketing jenseits der Oko-Nische betreiben’. Die
Zielgruppe sind nicht mehr ausschliesslich die Umwelt-
aktiven, sondern auch die Umweltaktivierbaren. Aus
diffusionstheoretischer Perspektive handelt es sich um
die Mehrheit.

Ein zentrales Hindernis auf dem Weg von der Oko-
Nische zum 6kologischen Massenmarkt ist der hohere
Preis von Niedrigenergiehiusern. Um diese Barriere zu
iiberwinden, verbinden die Architekten und Planer in
der zweiten Hilfte der 90er Jahre okologisches und
kostensparendes Bauen gezielt miteinander. Durch die
Anwendung einer elementaren und modularen Bau-
weise, die Verwendung industriell und handwerklich
vorgefertigter Teile und den Einbezug der Handwerker
wihrend der Planungsphase — mit dem Ziel einer Ver-
kiirzung der Bauzeit - kénnen markante Kostenein-
sparungen erreicht werden. So paradox es klingen mag
und so wenig es dem gingigen Bild entspricht, aber die
Pioniere des dkologischen Bauens sind teilweise auch
die Pioniere des kostensparenden Bauens, da sie sich
am meisten gezwungen sehen, ihre Preise zu reduzie-
ren, um breitere Kundensegmente anzusprechen.
Durch die Kosteneinsparungen werden 6kologische
Freiriume eroffnet, so dass Niedrigenergiehduser in
etwa zum selben Preis angeboten werden kénnen wie
herkommlich hergestellte Ein- oder Mehrfamilienhiu-
ser. Ein gutes Beispiel hierftr ist die Rasch & Partner
Wohnen und Bauen GmbH aus Darmstadt, die im
Laufe der 90er Jahre bereits Hunderte von Ein- und

MINERGIE

Mehr Lebensqualitat, tiefer Energieverbrauch
Meilleure qualité de vie, faibla consommation d'énergie

Verein MINERGIE / Association MINERGIE

Dieses Haus erfilllt den von Kantonen, Bund und Wirischaft getragenen

MINERGIE-Standard fiir Gebaude.

Das Gebaude entspricht damit dem neusten Stand der Technik, mit dem
ein ausgezeichnetes Komfortniveau beziiglich Luftqualitat, thermischer
Behaglichkeit und Schutz gegen Aussenlarm sowie eine uberdurchschnitt-
liche Werterhaltung erreicht werden kann.

Das Gebaude darf als MINERGIE-Haus bezeichnet werden.

@ Kanton Graubiinden

Das begehrte Minergie-Zertifikat fiir Schweizer Niedrigenergiehduser ist Qua-
litdtsgarantie und starkes Werbemittel zugleich (Bild: Minergie)

Nr. GR-019
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Minergie-Hauser sind an keinen bestimmten Haustyp gebunden, miissen aber
kompakt gebaut sein: Biirogebaude der Credit Suisse in Ziirich (Bild: Red.)
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5-Reiheneinfamilienhaus

Vergleich zwischen
PASSIVHAUS-Standard,
MINERGIE-Standard
und tblichem Standard
mit 5 Wohneinheiten.

MINERGIE-STANDARD

S R e M G ]

UBLICHER STANDARD
¢ Energiegesetz erflllt

T o [kWh/a]
Stromverbrauch Haushalt » energieeffizienteste Beleuchtung « energieeffiziente Beleuchtung * herkémmliche Beleuchtung
@ L 20'000
+ 10'000
~—A, =
Aufbereitung Warmwasser e \Warmepumpe ° Warmepumpe e Elektroboiler
an 20'000
m
\ 10'000
33% 33%
Heizung und Liftung e Erd-/Luftregister * WRG in Luftungsanlage * Olheizung 0.4. (1 = 0,9) :
* WRG in LUftungsanlage o Warmepumpe 70000
+ 60'000
- 50'000
— - 40'000
+ 30'000
— + 20'000
+ 10'000
9% s 41% 100%
Total Energieverbrauch Der gesamte Energieverbrauch 110'000
@ betragt noch etwa 44 % ! - 100'000
_ [esee Uber eine Nutzungszeit - 90'000
// - von 80 Jahren kann eine « ;
Der gesamte Energieverbrauch Aquiyaiente Dimendedi 80000
b wird um den Faktor 5 kleiner ! ::::3:25 Teanoh Sliaeat - 70'000
m Uber eine Nutzungszeit - 60'000
von 80 Jahren kann eine . 50'000
aquivalente Olmenge von
etwa 560 Tonnen eingespart - 40'000
werden.
— — 30'000
- 20'000
e — - 10'000
44%
7

Der Vergleich des Energieverbrauchs von Passivhaus, Minergie-
Haus und einem herkommlichem Gehzude zeigt das enorme Spar-
potential von Niedrigenergieh@usern. Das Passivhaus stellt aber
keine Konkurrenz zum Minergie-Standard dar, sondern beruht
einfach auf einem weitergehenden Energiespar-Konzept

(Bild: Renggli AG)
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Mehrfamilienhiuser aus Mauerwerk in Niedrigenergie-
bauweise kostengiinstig realisiert haben. Sie sprechen
mit thren Produkten mehrheitlich Kunden an, fiir die
der Preis und die Lage klar im Vordergrund stehen. Ein
weiteres Beispiel ist 81Funf High-Tech und Holzbau,
die traditionelle, natiirliche Baustoffe mit moderner
Gebiudetechnik verbinden und Niedrigenergiehduser
aus Holz zu einem giinstigen Preis anbieten (Bild 4).
Interessant ist, dass sie in der Vermarktung mit der LBS,
einer der grossten Bausparkassen in Deutschland,
kooperieren und damit einen grossen potentiellen Kun-
denkreis ansprechen.

Dank Probewohnen Komfort erfahren

In beiden Beispielen ist die Kommunikation nicht
mehr einseitig auf Okologie- und Kostenaspekte ausge-
richtet. Es werden verstirkt Nutzenaspekte der Niedrig-
energichduser wie etwa Behaglichkeit, Wohnkomfort,
Lirmschutz und Gesundheit in der Werbung hervorge-
hoben. Okologie wird nicht mehr als dominante, son-
dern als gleichberechtigte oder allenfalls flankierende
Profilierungsdimension neben Preis und Qualitit ein-
gesetzt. Wie neuere empirische Untersuchungen aus
der Schweiz zeigen, schitzen die Bewohner vor allem
die hohe Wohnqualitit der NiedrigenergiehiduserS.
Dabei handelt es sich aus Sicht der Informationséko-
nomie um eine Erfahrungseigenschaft, die vom Kun-
den erst nach dem Kauf gepriift werden kann. Da die
meisten noch keinerlei Erfahrungen mit Niedrigener-
giehdusern haben, mogen sie anfinglich skeptisch sein.
In der Vorkaufphase spielen der Preis und die Lage des
Wohnobjektes eine zentrale Rolle. Erst in der Nach-
kaufphase wird der umfassende Nutzen des Niedrigen-
ergiehauses fir die Eigentiimer oder Mieter erfahrbar.
Um Eigenschaften wie die Behaglichkeit, Annehmlich-
keit, Gesundheit, Lirmschutz und Energieeinsparun-
gen bereits vor dem Kauf erfahrbar zu machen, ist es
sinnvoll, potentiellen Kdufer nicht nur die Moglichkeit
der Besichtigung, sondern auch des «Probewohnens»
fur mehrere Tage oder Wochen anzubieten. Eine ande-
re Méglichkeit zur glaubwiirdigen Ubermittlung des
Zusatznutzens besteht in personlichen Gespriachen mit
oder «Testimonials» von Eigentiitmern/Mietern, die
bereits seit lingerer Zeit in Niedrigenergiehdusern woh-
nen. Diese kann man auf Informationsveranstaltungen,
im Internet oder in der Werbung einsetzen.

Das Minergie-Label als Qualitatsgarantie

In der Werbung werden hiufig technische Begriffe wie
«Niedrigenergiehaus» und «Passivhaus» (Bild 7) verwen-
det, die zwar Experten hinreichend bekannt sind, nicht
aber unbedingt den potentiellen Kunden. Neben dem
fehlenden Bekanntheitsgrad ist problematisch, dass die
verwendeten Begriffe ihnlich wie «Energiesparen» bei
der Mehrheit der Kunden eher negative Assoziationen
hervorrufen, da sie nach Verzicht klingen. Daher erwei-
sen sie sich nicht als sehr werbewirksam und werden in
der Kommunikation durch andere Begriffe wie etwa
«Mehrwert-Haus» oder «Synergie-Haus» ersetzt, die
den Mehrwert der Okologie bzw. Synergien zwischen
Okologie und anderen Nutzenaspekten besser zum

Ausdruck bringen. In der Schweiz kommt dem Miner-
gie-Label (Bild 5) eine grosse Bedeutung zu. Es hilft,
allfillige Skepsis und Unsicherheiten bei den Kunden
zu Uberwinden. Das Minergie-Label stellt hohe Anfor-
derungen an den Energieverbrauch (<45 kWh/m®/Jahr
fiir Raumwirme und Warmwasser) und an den Wohn-
komfort®. Es kann von den Architekten und Bauunter-
nehmen beim Minergie-Verein beantragt und in der
Kommunikation gegentiiber dem Endkunden einge-
setzt werden. Damit soll die Nachfrage nach Minergie-
Hiusern (Bild 6) stimuliert werden. Wie Befragungen
aus dem Jahr 2000 zeigen, sehen Kiufer und Bewohner
von Niedrigenergiehdusern im Minergie-Label eine Art

Qualititsgarantie fiir eine moderne Bauweise®.

Blick in die Zukunft

Vor dem Hintergrund der anhaltenden Umweltdiskus-
sion und der sich verindernden politischen Rahmenbe-
dingungen auf nationaler und internationaler Ebene
(z.B. dkologische Steuerreform, Energieabgaben, Ener-
gieeinsparverordnung, Kyoto-Klimaprotokoll) werden
Niedrigenergiehduser zukiinftig weiteren Aufschwung
erfahren. Dabei ist jedoch zu beachten, dass es sehr
unterschiedliche Standards (30-70 kWh/m®/Jahr) und
Ausfihrungen (Holz versus Mauerwerk, alleinstehen-
des Einfamilienhaus versus Reihenhiuser etc.) gibt, die
unterschiedliche Nutzen-Kosten-Kombinationen aus
der Sicht des Kunden darstellen. Mittelfristig ist abzu-
sehen, dass der Trend in Deutschland und in der
Schweiz zum sogenannten «Drei-Liter-Haus» gehen
wird (30 kWh/m?*/Jahr).

Frank-Martin Belz, PD Dr. oec. HSG, Institut fir
Wirtschaft und Okologie der Universitat St. Gallen
(IWO-HSG). Tigerbergstr. 2, 9000 St. Gallen,
Frank.Belz@unisg.ch, www.iwoe.unisg.ch
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