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Das Energie-Contracting birgt Chancen und Risiken

GENAU HINSCHAUEN
LOHNT SICH

Immer mehr Wohnsiedlungen beziehen die Energie für
Heizung und Warmwasser nach dem Modell des Con-
tractings. Dabei besitzen die Bauträger die Anlage nicht
mehr selbst. Vielmehr garantiert ein professioneller
Dienstieister die gewünschte Menge Energie. Mit einem
Contracting fördern Baugenossenschaften oft den Einsatz
erneuerbarer Energie. Die wirtschaftliche Seite und kaum
kündbare Verträge werfen aber Fragen auf.

Von Jürg Zulliger

Die Statistiken beweisen es: Fossile Ener-

gieträger sind im Neubau ein Auslauf-
modell. Die allermeisten Bauherrschaften und
die Baugenossenschaften ganz besonders set-

zen heute auf erneuerbare Energien wie Erd-

wärme oder Photovoltaik. Dabei lohnt sich ge-
rade bei mittleren und grösseren Überbauun-

gen oft die Zusammenarbeit mit einem

Contracting-Partner: Der Contractor, zum Bei-

spiel ein grosses Energieunternehmen, über-
nimmt die Finanzierung, Planung und Realisie-

2013 stellte die BEP die Wärmeversorgung ihrer
Siedlung Bändlistrasse auf erneuerbare Energie-
träger um. Dabei wählte sie ein Energie-Contracting
mit EWZ als Partner. Zum Einsatz kommt neu eine
Grundwasser-Wärmepumpe. Photovoltaikanlagen
auf den Dächern decken rund einen Drittel von
deren Strombedarf.

rung der ganzen Anlage. Zugleich garantiert er
die Lieferung der bestellten Menge Energie,
überwacht und repariert wenn nötig die Anla-

ge. Grundsätzlich kommen dafür verschiedene

Energieträger wie Erdwärme oder die Nutzung
der Energie aus Luft, Pellets oder Holzschnit-
zeln in Frage.

Es gibt zwar keine offizielle Statistik zum
Marktanteil von Energie-Contracting in der
Schweiz, aber laut Ronny Brunner vom Bran-
chenverband Swiss Contracting kann diese

Vertragsform die Marktposition derzeit stark
ausbauen: «Vor allem bei Wohnbauten in der
Deutschschweiz verzeichnen wir ein exponen-
tielies Wachstum.» Einen der Hauptgründe
sieht er darin, dass die Technik komplexer ge-
worden ist und sich die Kunden meist auf ihr
Kerngeschäft konzentrieren wollen. Im Fall von



Baugenossenschaften kann man intern meist
auf geschulte Fachleute für Bau, Unterhalt,
Finanzen und Bewirtschaftung zugreifen, aber

es fehlen eigene Spezialisten, um komplexe
technische Anlagen richtig planen, betreiben
und warten zu können. Insofern drängt sich ein

Contracting auf - die Aufgabe wird mitsamt
Finanzierung und längerfristiger Betreuung an
einen Dritten delegiert.

Zugang zu erneuerbarer Energie
Die Baugenossenschaft des eidgenössischen
Personals Zürich (BEP) hat seit 1999 bereits
mehrmals Anlagen im Energie-Contracting re-
alisiert. «Unsere Erfahrungen sind vorwiegend
positiv», erläutert Geschäftsleiter Urs Bau-

mann. Inzwischen werden über tausend Woh-

nungen über Anlagen im Energie-Contracting
versorgt. «Unser strategisches Ziel lautete, er-
neuerbare Energie einzusetzen und vor allem
den COj-Ausstoss im Betrieb zu senken», so der
BEP-Geschäftsleiter. Ins Gewicht fällt auch,
dass die BEP früher mit eigenen Wärmepum-
penprojekten Lehrgeld zahlen musste. «Wenn

wir die Anlagen selbst erstellen, sind damit ver-
schiedenste Risiken verbunden - möglicher-
weise fehlen einige Jahre später die Spezialis-
ten, die für Kontrolle und Wartung nötig sind»,
erläutert Urs Baumann.

TIPPS: DAS «KLEINGEDRUCKTE» IM
CONTRACTING-VERTRAG GENAU PRÜFEN

1. Holen Sie verschiedene Offerten ein

und verlangen Sie Referenzen.

2. Bauherren und Architekten sind

meist weder Energie- noch Contrac-

ting-Spezialisten. Lassen Sie sich da-

her bei Geschäften von dieser Trag-

weite unabhängig beraten, am bes-

ten schon bei der Ausschreibung.
3. Verlangen Sie detailliert Rechen-

schaft, wie die Anlage funktioniert,
ob der Contractor jederzeit den Be-

trieb garantiert, welcher Energieträ-

gerzum Einsatz kommt und wie hoch

die jährlichen Kosten sein werden.

4. Fragen Sie nach den Kapitalzinsen,
die der Contractor in seiner Finanzie-

rungsrechnung einsetzt. Im Contrac-

ting sind es oft 4 bis 5 Prozent, Hypo-
theken für Gebäude bekommen Sie

aber für 1 bis 2 Prozent. Prüfen Sie

Varianten wie Betriebscontracting.
5. Prüfen Sie, welche Ausstiegsmöglich-

keiten Sie haben: Wer nicht aufpasst,
unterschreibt einen 30-jährigen Ener-

gieliefervertrag, der kaum oder nurzu
überhöhten Rückkaufpreisender An-

läge gekündigt werden kann.

6. Stellen Sie sicher, dass die Leistun-

gen, Kosten und die gelieferte Ener-

gie fair indexiert sind - fair wäre
höchstens eine Indexierung des Be-

triebs an die allgemeine Teuerung
oder bei Wärmepumpen die Kopp-

lung an den Strompreis. Akzeptieren
Sie keine sachfremde Indexierung,
zum Beispiel an den Erdölpreis -
schliesslich soll ja erneuerbare Ener-

gie genutzt werden.

7. Verlangen Sie eine transparente Ab-

rechnung und Einblick in die Original-
belege - was kostet die Anlage zu

marktüblichen Preisen?

8. Prüfen Sie die Kündigungsmöglich-
keiten, natürlich auch vor Ver-

tragsende: Ein Ausstieg und Rück-

kauf zu einem fairen Preis sollte
jederzeit möglich sein. Alles andere

ist ein Indizfür einen Knebelvertrag.
Am Ende der Vertragsdauer sollte
die ganze Anlage ins Eigentum des

Kunden übergehen, und zwar unab-

hängig davon, ob bestimmte Teile

vorher noch repariert oder ersetzt
wurden.

So kam es, dass die BEP in verschiedenen Sied-

lungen - beispielsweise im Quartier Wipkingen
- in Zusammenarbeit mit dem städtischen

Energiediensüeistungsunternehmen EWZ mo-
derne Anlagen im Energie-Contracting reali-
siert hat (Nutzung der Wärme aus Abwasser
oder Grundwasser). Das Fazit punkto Versor-

gungssicherheit, Betrieb und Wartung ist posi-
tiv. Auch beim Neubau Hofächer in Dietikon
(ZH) setzt die Genossenschaft die bisherige
Strategie fort. Bei diesem Neubau gab es aber
eine Ausschreibung, wobei mehrere Contrac-

ting-Anbieter Offerten eingereicht hatten. Am
Schluss fiel die Wahlwiederum aufeine Anlage,
die vom EWZ erstellt wird. Sie umfasst moder-
ne Erdsonden, Wärmepumpen und Photovol-
taik auf dem Dach der Gebäude. Nebst der Ver-

sorgung mit Heizung und Warmwasser bietet
die Technik in diesem Fall auch eine Kühlmög-
lichkeit während der Sommermonate.

Aufpreis ist gesunken
Für die BEP waren von Anfang an Nachhaltig-
keit und CO^-Reduktion prioritär und nicht un-
bedingt die Kosten. «Der Aufpreis gegenüber
konventionellen, alten Heizungen ist aber im
Lauf der Jahre immer geringer geworden», be-

tont Urs Baumann. Er ist überzeugt, dass zum
Beispiel im Neubau Hofächer die Nebenkosten
sehr tiefliegen werden. Nach den jetzigen Pia-

nungen dürften die Kosten dort auf jährlich
rund 2000 bis 2500 Franken für eine durch-
schnittliche 3 V2-Zimmer-Wohnung zu stehen
kommen. In diesem Gesamtpreis ist nicht nur
der Verbrauch an Energie, sondern auch der

ganze Betrieb, Wartung und Finanzierung der

Anlage inbegriffen.
Die Zürcher Baugenossenschaft Sonnengar-

ten setzt seit dem Neubau im Triemli mit 194

Wohnungen ebenfalls aufEnergie-Contracting:
«Es ist uns wichtig, dass wir uns als Bauherr
nicht um die neue Energietechnik kümmern
müssen. Unser Contracting-Partner EWZ trägt
die Risiken, übernimmt die Finanzierung und
garantiert uns vertraglich die versprochene Lie-
ferung Energie für Heizung undWarmwasser in
der Siedlung», sagt Geschäftsführer Georges
Tobler. Bei dem Grundstück handelt es sich um
das Areal, wo die Stadt Zürich 2010 mit einem
eigenen Geothermie-Kraftwerk die Energie aus

warmem Wasser in über 2000 Meter Tiefe nut-
zen wollte. Das Projekt konnte mangels war-
mem Wasser zwar so nicht umgesetzt werden.
«Die Nutzung der Wärme über Wärmepum-
pen, die im Rahmen des Energie-Contractings
realisiert wurde, funktioniert aber einwand-
frei», betont Georges Tobler.

Eigene Fachleute: pro und contra
Die Auslagerung der ganzen Technik und War-

tung hat für die Baugenossenschaft Sonnengar-
ten auch den Vorteil, keine eigenen Fachleute
und Techniker dafür ausbilden zu müssen.
Nebst allen anderen Aufgabenwäre es zum Bei-



spiel für Hauswarte nicht realistisch, den Be-

trieb der Wärmepumpen und der Wärmever-

teilung zu überwachen und gegebenenfalls
Störungen zu beheben. Noch offen ist, ob die
Heizkosten auch im erhofften Mass sinken.
«Nach erst einer Heizperiode ist es noch zu
früh, um diese Frage eindeutig zu beantwor-
ten», sagt der Sonnengarten-Geschäftsführer.
Die Genossenschaft kann sich aber gut vorstel-
len, weitere Projekte nach diesem Modell zu
realisieren.

Einen anderen Weg schlägt die Familien-
heim-Genossenschaft Zürich (FGZ) ein, die
derzeit mit dem Anergienetz ein zukunftswei-
sendes Wärmeversorgungssystem aufbaut. Sie

hat sich gegen ein Contracting entschieden
und will die neuartige Anlage selbst betreiben.
Wie FGZ-Präsident Alfons Sonderegger erläu-

tert, geht es dabei vor allem darum, das techni-
sehe Know-how intern aufzubauen und damit
weniger auf externe Fachleute angewiesen zu
sein. Dies bedeute auch einen Gewinn für den
Regiebetrieb der Genossenschaft, der dank
dem Anergienetz eine weitere Stelle für eine

qualifizierte Fachperson anbieten oder eine
bestehende Stelle um diese Funktion ergänzen
könne.

Kritik an hohen Kosten
Kritik gibt es aber auch von Baugenossenscha-
ten, die negative Erfahrungen mit dem Con-

tracting gemacht haben. Der Geschäftsführer
einer mittelgrossen Baugenossenschaft gibt zu
Protokoll: «Mit dem heutigen Kenntnisstand
würde ich kein zweites Mal die Variante Con-

tracting wählen.» Die Kosten seien höher als

erwartet, und wenn der Contracting-Vertrag
einmal abgeschlossen sei, könne kaum noch
nachverhandelt, geschweige denn nachträglich
wieder gekündigt werden. Der Geschäftsführer

empfindet die Situation als sehr belastend und
will mit Verweis auf den schwelenden Konflikt
vorerst nur anonym Auskunft geben. Auch der
Geschäftsführer einer anderen, grösseren Ge-

nossenschaft sieht sich bei den Kritikern: «Wir
haben bisher auf Energiecontracting verzieh-

tet, weil der Contractor in der Regel einen sehr
hohen Kapitalzins für seine Anlage einsetzt.
Unter dem Strich zahlen wir mehr, als wenn wir
die Anlage im Eigentum halten würden.»

Bei der Finanzierung durch das Contracting-
Unternehmen bleibt im Dunkeln, welche sons-

tigen Margen für Risiko und Gewinn oder
schlicht und einfach auch Mehrwertsteuern
anfallen, die man sich sonst sparen könnte.
Ähnlich äussert sich die Generalunterneh-

mung Allreal, die sowohl für das eigene Portfo-
lio als auch für Dritte grosse Projekte realisiert,
aktuell etwa das Guggach-Areal in Zürich oder
das Richti-Areal in Wallisellen: «Wenn wir die

Anlagen selbst planen, erstellen und betreiben,
profitieren wir von einer wesentlich günstige-
ren Finanzierung, als wenn ein Contractor das

tut», sagt Allreal-Sprecher Matthias Meier.
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Mischstrategie denkbar
Der unabhängige Contracting-Experte Roger
Fehr aus Erlinsbach (AG) empfiehlt gerade

Baugenossenschaften, die finanzielle Seite und
die voraussichtlichen Kosten sorgfältig unter
die Lupe zu nehmen: «Unter Experten ist sehr

wohl bekannt, dass die Contractoren für die Fi-

nanzierung der Anlage einen langfristigen
Durchschnittszins von oft fünf Prozent einset-

zen.» Das sei ein viel zu hoher Zinssatz, denn
eine Genossenschaft könne sich heute mit 1,5

oder 2 Prozent wesentlich günstiger finanzie-
ren. «Gerade eine Genossenschaft, die der Ge-

meinnützigkeit verpflichtet ist und keine über-
höhten Kosten hinnehmen sollte, wäre hier
gefordert», so der Experte.

Nicht ganz von der Hand weisen lässt sich
das Argument des «in-house» fehlenden Know-
hows. Nur grossen Genossenschaften wird es

möglich sein, eigene Experten für die Technik
und den sicheren Betrieb zu rekrutieren und
über Jahre auf der eigenen Geschäftsstelle oder
in den Siedlungen beschäftigen zu können. Be-

vor aber dennoch unüberlegt die ganze Anlage
inklusive Finanzierung einem Contractor über-

tragen wird, sollte die Genossenschaft zumin-
dest Alternativen prüfen. «Denkbar ist etwa die
Variante eines Betriebs-Contractings», sagt Ro-

ger Fehr. Das heisst, ein professioneller Partner

verpflichtet sich vertraglich, für den einwand-
freien, effizienten Betrieb zu garantieren. Zu-
gleich hält der Bauträger die Erdsonden, War-

mepumpen und die ganze dazugehörige Tech-

nik im Eigentum und finanziert sie selbst.

Blick ins Herz der im Contracting
erstellten neuen Heizanlage
der BEP-Kolonie Bändlistrasse:
Wärmepumpe.

Kostentransparenz verlangen
Um von Anfang an versteckte Kosten aufzude-
cken oder zu vermeiden, sollte der Bauträger
eine korrekte und detaillierte Ausschreibung



AUSKUNFTSSTELLE:
BRANCHENVERBAND
SWISS CONTRACTING

Der Branchenverband Swiss Contracting
vertritt die Interessen der Contracting-
Unternehmen in der Schweiz. Der Ver-

band verfolgt also andere Ziele als Bau-

herrschaften, Genossenschaften oder

Konsumenten. Auf der Website finden
sich ein Mitgliederverzeichnis oder auch

Informationen zur korrekten Ausschrei-

bung von Contracting-Aufträgen.
wttw.swfsscowfrflcft'rcg.ch

durchführen. Dabei sind klare Vorgaben zu ma-
chen, etwa hinsichüich der zu erbringenden
Leistung, Art des Energieträgers, Details zur Be-

triebssicherheit, Grösse der Anlage usw. In der
Praxis kommt es aber oft vor, dass bestimmte

Bauträger immer den gleichen Contracting-
Partner berücksichtigen und durch diese Nach-

lässigkeit wertvolles Optimierungspotenzial
verschenken - nicht nur bei den Kosten, son-
dem auch hinsichüich der Qualität der Anlage.

Laut Thomas Gautschi, Energieexperte beim
renommierten Ingenieurunternehmen Am-
stein + Walthert, kommt es öfters vor, dass das

Contracting-Unternehmen die tatsächlichen
Kosten für den Einkauf und Bau der Anlage
nicht offenlegt. Welche Gewinnmargen, Zinsen
und Zinseszinsen in die Berechnung einflies-

sen, bleibt das gut gehütete Geheimnis des

Contracting-Anbieters. Unabhängige Experten
empfehlen, nach Möglichkeit Einblick in die

Gesamtrechnung zu verlangen oder dies schon
bei der Ausschreibung als Vorbedingung fest-

zuhalten. Roger Fehr weiss aufgrund eigener
Abklärungen: «Die kalkulierten

__ Preise für den Einkauf von Wär-

mepumpen und sonstigen Ele-

menten sind oft 20 bis 30 Prozent
überhöht, weil die Rabatte nicht
weitergegeben werden.» Teils lie-

gen laut Roger Fehr die kalkulier-
ten Kosten sogar um den Faktor 2

zu hoch.

Wegen der sehr langen Ver-

tragsdauer beim Energiecontrac-
ting zahlen die Kunden oder letzt-
lieh die Mieterinnen und Mieter
also über viele Jahre Kostenbeiträ-

ge, die überhöht sind und zu ei-

nem wesentlich Teil als Gewinn-

marge in die Kasse des Contrac-

tors fliessen. Solange die Gesamtrechnung
unklar ist, ist auch eine teilweise Finanzierung
der Anlage durch die Bauherrschaft zweifei-
haft: Schiesst die Genossenschaft zum Beispiel
200000 Franken ein, ist sie möglicherweise
nicht sicher, ob damit wirklich die Anlage voll
mitfinanziert wird und nicht ein Teil als Marge
des Contractors abgezogen wird.

Miete sinkt, Nebenkosen steigen
Wahr ist aber auch, dass eine Art «Benchmar-
king» in Sachen Kosten und Vergleiche objektiv
nicht ganz einfach sind. «Die Grösse der Woh-

nungen, die Grösse der Siedlung, die Wahl des

Energieträgers, das Benutzerverhalten, die

Wärmedämmung und die Fenster der Gebäude

usw. sind sehr unterschiedlich und beeinflus-
sen den Verbrauch massiv», sagt Roger Fehr.

Als Faustregel gilt aber, dass zum Beispiel eine

Minergie-Neubauwohnung mit viereinhalb
Zimmern mit Grundkosten von lediglich rund
1000 bis 1200 Franken zu Buch schlagen sollte;
dies ist der Grundbeitrag für die Erstellung und
Finanzierung von Erdsonden, Wärmepumpen
usw. Hinzu kommen noch etwa 300 Franken
für den individuellen Verbrauch, also zum Bei-

spiel Stromkosten für den Betrieb der Wärme-

pumpen.
Im Übrigen ändern sich im Energiecontrac-

ting auch die Relationen von Miete und Neben-
kosten - weil die Heizung keine Investitions-
kosten mehr verursacht, muss die Miete netto
sinken. Dafür steigen die Wärme- bzw. Neben-
kosten, weil diese neu auch Verzinsung, Amor-
tisation, Betrieb und Unterhalt der Heizung
enthalten. Fazit: Ist die Kalkulation fair und
transparent, sollte mit einem modernen Con-

tracting zum einen die Umwelt profitieren, zum
anderen müsste aber auch die Kostenkurve
nach unten und nicht nach oben zeigen.
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WIR SIND KLEIN GENUG, UM AUCH

GANZ GROSSE PROJEKTE FLEXIBEL
UND EFFIZIENT ZU STEUERN!

Die Sonne verwöhnt uns fast den ganzen

Tag. Auf die heissen Tage folgen laue

Nächte: der Sommer hält Einzug.

Seit mehr als vier Jahrzehnten überzeugt

Ammann + Schmid AG als flexibler

Heizungsspezialist mit innovativer Technik

und Offenheit gegenüber den Energietrends.
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Ammann + Schmid AG I Freiestrasse 39 I 8610 Uster T 043 399 25 99 I ammann-schmid.ch


	Genau hinschauen lohnt sich

