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Zusammenfassung

Die wichtigsten Ergebnisse im Uberblick

Die vorliegende Untersuchung geht der Frage nach, wieso sich im Baumarkt die sogenannten Best
Practice-Losungen nicht starker durchsetzen - und welche Massnahmen die Durchsetzung dieser L6-
sungen am Markt fordern kdnnten. Unter Best Practice verstehen wir Produkte mit einem hervorra-
genden Niveau an Energieeffizienz, die das beste Preis-Leistungsverhaltnis aufweisen. Die Studie un-
tersucht in dieser Hinsicht thermische Solaranlagen, Komfortliftungen, Fenster, Warmedammung und
Luft/Wasser-Warmepumpen.

Generell bestehen im Baumarkt signifikante Informationsdefizite zu Energieeffizienzprodukten. Dies
erschwert es Marktteilnehmern, die eigentliche Best Practice Lésung zu identifizieren. Manche Ener-
gieeffizienzlésungen zeichnen sich zudem durch eine relativ hohe Komplexitat aus. Wahrend gut aus-
gebildete Intermediare (z.B. Installateure) die Informationsdefizite reduzieren kénnten, wird die Prob-
lematik der schwierigen Informationslage durch die teils ungeniigende Ausbildung bzw. Weiterbil-
dung mancher Marktakteure verstarkt. Insbesondere beim Installationsgewerbe wurden hier Defizite
identifiziert. Potenziert wird die Problematik der mangelnden Information zu Best Practice Produkten
durch die im Baubereich festzustellende Prinzipal-Agent-Situation bei asymmetrischen Informationen.
Konkret heisst dies: der Bauherr (der Prinzipal) muss zur Durchfiihrung der Planung und Bauleitung
seines Vorhabens einen Agenten (also einen Architekten oder einen Installateur) beauftragen. Dieser
Agent hat unter Umsténden eigene Interessen, die nicht mit denen des Bauherren Ubereinstimmen.
Die Informationen sind aber nicht symmetrisch verteilt; wenn der Architekt von einer Energieeffi-
zienzmassnahme abrat, kann der Bauherr nur bedingt Gberpriifen, ob die Massnahme tatsachlich
nicht attraktiv ist, oder ob der Agent einfach kein Interesse daran hat.

Ein weiterer Hinderungsgrund fiir die schnelle Durchsetzung von modernen (Best Practice) Energieeffi-
zienzmassnahmen ist der Umstand, dass der Baumarkt generell ein schlechtes Umfeld flr die Durch-
setzung von Pionierprodukten bietet. Und schlussendlich wird die Durchsetzung von Best Practice
Produkten in grossem Masse von den allgemein schwierigen Marktbedingungen fir Energieeffizienz-
massnahmen behindert. Wéare der Markt fiir Energieeffizienz im Baubereich grésser, dann wirden vie-
le der beschriebenen Probleme an Bedeutung verlieren. Insbesondere wirden sich mit der Vergrosse-
rung des Marktes flr energieeffiziente Produkte die Information der Agenten und die Transparenz des
Marktes verbessern, und Energieeffizienz am Bau ware kein Pioniermarkt mehr. Aus diesen Griinden
ist die allgemein mangelnde Attraktivitdt von Energieeffizienzmassnahmen im Baubereich auch ein
grosser Hinderungsgrund fir die Durchsetzung von Best Practice Produkten. Relevant sind hier insbe-
sondere die fehlende Internalisierung externer Kosten fossiler Energie sowie die intertemporar und in-
terregional inkonsistente Gewahrung von Subventionen im Bereich der Energieeffizienz. Aber auch
manche rechtliche Regelungen stehen der Durchflihrung von Energieeffizienzmassnahmen entgegen.

Als Handlungsempfehlungen hebt die Untersuchung die Bedeutung von Information und Ausbildung
hervor. Durch eine Verbesserung der allgemeinen Informationslage zu Energieeffizienz und Best Prac-
tice Losungen wird u.a. die Prinzipal-Agent-Problematik entschéarft. Verstarkte Anreize zur Weiterbil-
dung koénnten z.B. durch einen Bildungsfonds fiir das gesamte Baugewerbe geschaffen werden. Wei-
ter kdnnten Marktteilnehmer, die sich in Sachen Energieeffizienz weiterbilden, entsprechende Labels
erhalten. Die Kunden waren dadurch tber den Ausbildungsstand von Marktteilnehmern informiert;
auf der Anbieterseite (z.B. bei den Architekten und Installateuren) wirden die Anreize zur Weiterbil-
dung erhoht. Schliesslich muss die Attraktivitdt von Energieeffizienzmassnahmen im Baubereich all-
gemein verbessert werden. Massnahmen hierfiir sind bekannt: Internalisierung externer Kosten, bes-
sere Ausgestaltung der Subventionen, geeignete Normen und Vorschriften, die Ziele vorgeben und
Spielraum bei der Wahl der Mittel lassen, sowie Aufhebung rechtlicher Hindernisse. Wenn sich der
Einsatz von Energieeffizienz mehr als bisher rechnet, dann werden sich die Marktteilnehmer aus eige-
nem Interesse verstarkt tber die vorhandenen Best Practice Losungen informieren.
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Ausgangslage und Fragestellung

Im Gebaudebereich schlummert ein gewaltiges Energiesparpotenzial — rund die Halfte der heute zur
Bewirtschaftung von Gebauden genutzten Energie liesse sich durch energieeffiziente Sanierungen re-
spektive Neubauten einsparen. Bei Gebaudesanierungen sind die Anstrengungen zur Realisierung die-
ses Energiesparpotenzials derzeit recht bescheiden. Ermutigender ist die Entwicklung im Bereich Neu-
bau nach Minergie. Das Minergie-Label kennzeichnet Gebaude, die nach besonders energieeffizienten
Kriterien gebaut werden und rund 50% weniger Energie bendtigen als der heutige Standard. Bei
Neubauten betragt der Anteil der Minergie-Geb&aude zwar erst 10%, aber mit stark zunehmender
Tendenz.

Die vorliegende Untersuchung geht der Frage nach, wieso sich die sogenannten Best Practice-
Lésungen nicht starker am Markt durchsetzen, und durch welche Massnahmen die Durchsetzung die-
ser Losungen am Markt geférdert werden kann. Unter Best Practice verstehen wir Produkte mit einem
hervorragenden Niveau an Energieeffizienz, die das beste Preis-Leistungsverhaltnis aufweisen (fiir eine
genaue Beschreibung der Produkte s.S.41f). Untersucht werden folgende Produkte: Thermische Solar-
anlagen, Komfortliftungen, Fenster, Warmedammung und Luft/Wasser-Warmepumpen.

Vorgehen

Ein Literaturtiberblick zum Thema Durchsetzung von Energieeffizienz im Baubereich sowie eine um-
fassende Analyse des Marktes fur Energieeffizienz im Schweizer Bausektor bilden die Grundlage der
Untersuchung. Darauf aufbauend und abgestiitzt durch zahlreiche Interviews mit Akteuren des
Schweizer Baumarktes sind 13 Thesen erarbeitet worden. Diese Thesen legen mdégliche Faktoren dar,
die verhindern, dass sich Best Practice Massnahmen im Schweizer Baumarkt verstarkt durchsetzen. Die
Glltigkeit der Thesen wird sodann fir vier ausgewdhlte Produkte erdrtert: fir Fenster, Warmedam-
mung, Komfortliftungen und Solaranlagen fiir die Warmwassergewinnung. Als Beispiel eines bereits
erfolgreich etablierten Produktes, das hilft, fossile Energie zu sparen, wird zudem der Markt fir War-
mepumpen untersucht; dies erlaubt den Vergleich zwischen erfolgreicheren und noch weniger erfolg-
reichen Produkten. Auf Basis der identifizierten Hemmnisse gibt der vorliegende Beitrag Handlungs-
empfehlungen zur Férderung von Best Practice Losungen im Baumarkt.

Literaturuberblick

Die bestehende Literatur bezieht sich primar auf Energieeffizienz im Baubereich allgemein - und weni-
ger auf die Frage der Durchsetzung von Best Practice Losungen. Die Hauptaussagen dieser Literatur
sind: Der Markt fur energieeffizientes Bauen ist durch Informationsdefizite gekennzeichnet. Dies be-
trifft nicht nur die Kenntnis der Mérkte flr energieeffiziente Produkte, sondern auch das Wissen um
die Wirtschaftlichkeit von Energieeffizienzmassnahmen sowie das Know-how bei den ausfiihrenden
Gewerbebetrieben. Manche Energieeffizienzmassnahmen sind bei den heutigen Preisen fir fossile
Energie 6konomisch gesehen zwar nicht rentabel, allerdings werden in Rentabilitatsiiberlegungen
haufig Zusatznutzen energieeffizienter Massnahmen (z.B. angenehmeres Wohnklima, bessere Wert-
erhaltung des Gebdudes usw.) zu wenig berlcksichtigt. Die sub-optimale Marktstruktur im Bausektor,
die durch eine Vielzahl von komplexen Prinzipal-Agent-Beziehungen gekennzeichnet ist, ist fur die nur
zaghafte Durchsetzung von Energieeffizienz mitverantwortlich. Nicht internalisierte externe Kosten,
die komplexe Marktstruktur und das damit teilweise ausgeloste Marktversagen kénnen den Staat da-
zu legitimieren, diese Situation mit geeigneten und verhéaltnismassigen Instrumenten zu entscharfen.
Dabei sind jedoch die moéglichen Auswirkungen auf die diversen Teilméarkte und beteiligten Akteure
bei dem Formulierungsprozess von staatlichen Massnahmen unbedingt zu berlicksichtigen.
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Analyse der Hemmnisse zur Durchsetzung von
Best Practice Massnahmen

Hemmnisanalyse: Thesen

Die Frage ist, ob bzw. warum sich im Baumarkt energieeffiziente Best Practice Losungen nicht durch-
setzen kdnnen. Zur Beantwortung dieser Frage ist eine Analyse des entsprechenden Marktes nétig.
Zentrale Punkte sind dabei die Verflgbarkeit von Informationen inkl. Ausbildung der Akteure, die
Transparenz des Marktes, der Wettbewerb unter den Anbietern sowie die Beziehungen zwischen den
am Markt beteiligten Akteuren. Der Baumarkt ist von '‘Prinzipal-Agent-Beziehungen' gekennzeich-
net, in denen ein Auftraggeber (der Prinzipal) einen Agenten beauftragt, ihn auf dem Markt zu vertre-
ten. In aller Regel verfligt der Agent dabei Gber mehr Information als sein Prinzipal. Dadurch gelingt es
ihm, sich bis zu einem gewissen Grad der Kontrolle durch den Prinzipal zu entziehen und zumindest
zum Teil seine eigenen Interessen zu verfolgen. Viele der identifizierten Probleme sind zu einem gros-
sen Teil auf den geringen Marktanteil von Energieeffizienzprodukten im Baubereich zuriickzufiihren -
was wiederum mit der Rentabilitat dieser Produkte zusammenhéngt. Die Erhéhung der Rentabilitat
von Energieeffizienzmassnahmen allgemein hat daher einen Einfluss auf die Durchsetzung von
speziellen Best Practice Lésungen.

Auf Basis unserer Literatur- und Marktanalyse werden folgende, in drei Bereiche gegliederte Thesen
im Hinblick auf die mangelnde Durchsetzung von Energieeffizienzmassnahmen allgemein und Best
Practice Losungen im Speziellen zur Disposition gestellt:

A. Das Verhéltnis zwischen den Marktakteuren, Information und Bildung

1. Der Markt fir energieeffiziente Massnahmen ist nicht transparent. Informationen zu den am
Markt tatigen Anbietern, ihren Produkten, sowie zum Produktpreis und zur Produktqualitat
sind nur schwer erhaltlich.

2. Die verschiedenen Agenten des Architektur-, Planungs- und Baugewerbes vertreten wohl den
Bauherrn, nicht aber alle seine Praferenzen auf dem Markt (Prinzipal-Agent-Problem). Ein Teil
der Praferenzen des Bauherrn werden sich in der Nachfragefunktion also nicht widerspiegeln.
Ahnlich gelagerte Probleme ausserhalb der Prinzipal-Agent-Problematik bestehen in den Be-
ziehungen zwischen Nutzer (Kaufer, Mieter) und Bauherrschaft.

3. Obwohl auf dem Baumarkt theoretisch eine freie Wahl der zu beauftragenden Agenten mog-
lich ist, ist diese Freiheit in der Realitat eingeschrankt. Dadurch wird auch eine freie Wahl der
Agenten nach Gesichtspunkten der Kenntnisse im Bereich der Energieeffizienz behindert. Ur-
sachen daflr sind vertragliche Verpflichtungen, bestehende Beziehungen zwischen Agenten
und nicht zuletzt auch soziale Einflussfaktoren.

4. Der Vertrieb und die Installation energieeffizienter Produkte setzen neues Fachwissen voraus,
das sich die betreffenden Akteure zuerst aneignen mussen, bevor sie den Markt mit der noti-
gen Qualitat bedienen kénnen. Diese Weiterbildung findet zum Teil nur ungentigend statt.

B. Die Struktur des Marktes und rechtliche Rahmenbedingungen

5. Auf dem Markt fur energieeffiziente Massnahmen gibt es gesamtschweizerische Kartelle so-
wie regionale Preis- und Schutzkartelle.

6. Der Markteintritt fir neue Anbieter ist sehr schwierig. Von der auslandischen Konkurrenz ist
der Schweizerische Markt weitgehend abgeschottet. Importe finden kaum statt. Auslandische
Anbieter kénnen auf dem Schweizer Markt kaum Fuss fassen. Aber auch neue inldndische
Anbieter sehen sich grossen Markteintrittshindernissen gegenuber.



[12

7. Die durch gesetzliche Regelungen geschaffenen Rahmenbedingungen erschweren die Durch-
setzung energieeffizienter Massnahmen, indem sie zuséatzliche Kosten verursachen oder ge-
wisse Massnahmen ganz verhindern.

8. Der Baumarkt bietet besonders schlechte Bedingungen firr die Entstehung von Pioniermark-
ten und der Durchsetzung von Pionierprodukten.

C. Rentabilitat, Praferenzen und externe Kosten

9. Der Einsatz energieeffizienter Produkte fuihrt zu Mehrkosten, die sich durch die resultierenden
Energieeinsparungen nicht kompensieren lassen.

10. Bei energieeffizienten Massnahmen, die héhere Investitionen bedingen, ist es vielen Bauher-
ren zum Investitionszeitpunkt nicht méglich, das zuséatzliche Kapital aufzubringen, auch wenn
sich die Massnahme Uber Energieeinsparungen wahrend ihrer Lebensdauer amortisieren lasst.

11. Auf dem Heizél- und Erdgasmarkt existieren externe Kosten. Der zu bezahlende Preis fir
fossile Energie liegt somit unter dem durch ihren Konsum verursachten Kosten. In der Berech-
nung des Individuums (das externe Kosten ignoriert), erscheinen dadurch energieeffiziente
Massnahmen oft zu unrecht unwirtschaftlich.

12. Anstatt einer Internalisierung der externen Kosten wird versucht, diese Verzerrung durch Sub-
ventionen auf dem Energieeffizienzmarkt zu l6sen. Die Subventionen sind haufig schlecht
ausgestaltet — und zudem sind Subventionen auch bei idealer Ausgestaltung suboptimal.

13. Ein zentraler Entscheidungsgrund fiir Bauherren, Architekten, Planer, Ingenieure, Installateure
etc. fir den Einstieg in den Energieeffizienzmarkt sind personliche Uberzeugungen und Préfe-
renzen im Umweltschutzbereich.

Produktibergreifende Ergebnisse

Generell bestehen signifikante Informationsdefizite zu verschiedenen Energieeffizienzprodukten. Dies
erschwert es Marktteilnehmern, die eigentliche Best Practice Lésung zu identifizieren. Manche Ener-
gieeffizienzldsungen zeichnen sich zudem durch eine relativ hohe Komplexitat aus; dies trifft insbe-
sondere auf Komfortliftungen zu. Wahrend gut ausgebildete Intermediare (z.B. Installateure) die In-
formationsdefizite reduzieren kdnnten, wird die Problematik der schwierigen Informationslage durch
die teils ungentigende Ausbildung bzw. Weiterbildung mancher Marktakteure noch verstarkt. Insbe-
sondere beim Installationsgewerbe wurden hier Defizite identifiziert.

Weiter potenziert wird die Problematik der mangelnden Information zu Best Practice Produkten noch
durch die im Baubereich festzustellende Prinzipal-Agent-Situation bei asymmetrischen Informationen
und die nicht immer ganz freie Auswahl der beauftragten Agenten. Konkret heisst dies: der Bauherr
(6konomisch gesprochen: der Prinzipal) muss zur Durchfilhrung der Planung und Bauleitung seines
Vorhabens einen Agenten (also einen Architekten oder einen Installateur) beauftragen. Dieser Agent
ist dabei eventuell nicht nur schlecht Uber die besten Energieeffizienzmassnahmen informiert, sondern
er hat zudem unter Umstanden auch noch seine eigene Agenda. Ein Architekt wird z.B. eventuell
vielmehr an der Asthetik des Geb&udes als an der Energieeffizienz interessiert sein. Die Informationen
sind dabei nicht symmetrisch verteilt: der Bauherr muss sich auf die vom Architekten oder Installateur
zur Verfugung gestellten Informationen verlassen, er kann gar nicht Uberprifen, ob die Energieeffi-
zienzmassnahme tatséachlich nicht rentiert, oder ob der Agent einfach kein Interesse daran hat. Dazu
kommt noch, dass der Bauherr haufig einen lokalen oder sonst mit ihm verbundenen Agenten be-
schéaftigen wird, ohne eine eigentliche fachliche Auswahl zu treffen.

Ein weiterer Hinderungsgrund fur die schnelle Durchsetzung von modernen (Best Practice) Energieeffi-
zienzmassnahmen ist der Umstand, dass der Baumarkt generell ein schlechtes Umfeld fir die Durch-
setzung von Pionierprodukten bietet. Ein Investor erstellt haufig nur eines oder einige wenige Gebau-
de. Um den Absatz oder die Vermietung sicherzustellen, muss er ein méglichst breites Kundenseg-
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ment ansprechen. Auch wenn er weiss, dass vielleicht fiunf oder zehn Prozent der Kunden eine Zah-
lungsbereitschaft fur erhéhte Energieeffizienz (mit dem entsprechenden Komfortgewinn) haben, wird
er doch seine Planung auf die 90% der Kundschaft ausrichten, die diese Zahlungsbereitschaft nicht
mitbringen. Hier kontrastiert der Baumarkt markant vom Konsumgutermarkt.

Die durchgefiihrte Analyse hat hingegen keine Hinweise zutage gefordert, die darauf schliessen lies-
sen, dass Marktabschottung oder Kartelle die Durchsetzung von Best Practice Massnahmen behindern
kénnten. Zwar ist im Baubereich immer wieder von solchen Kartellen die Rede, wir konnten allerdings
keine klare Evidenz finden - wobei dies bei informellen Absprachen naturgemaéss auch sehr schwer ist.

Schliesslich wird die Durchsetzung von Best Practice Produkten in grossem Masse von den allgemein
schwierigen Marktbedingungen fir Energieeffizienzmassnahmen behindert. Ware der Markt fur Ener-
gieeffizienz im Baubereich grosser, dann wirden viele der oben beschriebenen Probleme an Bedeu-
tung verlieren. Insbesondere wiirde sich mit der Vergrésserung des Marktes die Information der Agen-
ten verbessern, die Transparenz der Markte wiirde sich verbessern und Energieeffizienz am Bau waére
kein Pioniermarkt mehr (mit den oben beschriebenen Schwierigkeiten). Aus diesen Griinden ist die
allgemeine mangelnde Attraktivitdt von Energieeffizienzmassnahmen auch ein grosser Hinderungs-
grund fur die Durchsetzung von Best Practice Produkten. Relevant sind hier insbesondere die fehlende
Internalisierung externer Kosten fossiler Energie sowie die intertempordr und interregional inkonsis-
tente Gewahrung von Subventionen im Bereich der Energieeffizienz. Aber auch manche rechtliche
Regelungen stehen der Durchfiihrung von Energieeffizienzmassnahmen entgegen.

Produktorientierte Hemmnisanalyse

Die Bedeutung der verschiedenen Hemmnisse variiert von Produkt zu Produkt. Im folgenden sind die
wichtigsten bei den einzelnen Produkten identifizierten Hemmnisse zusammengestellt.

Thermische Solaranlagen

Eine grosse Bedeutung kommt der Prinzipal-Agent-Problematik zu. Besonders Architekten sprechen
sich oft aus asthetischen Griinden gegen Solaranlagen aus und raten ihren Kunden davon ab. Diesbe-
zlglich ist auch die nicht immer freie Wahl des Agenten problematisch, insbesondere im Bereich der
bereits erstellten Einfamilienhauser, die schlisselfertig zum Verkauf angeboten werden. Wurde dort
nicht bereits bei der Planung zumindest der nachtréagliche Einbau einer Solaranlage vorgesehen, so ist
sie dann auch spéater kaum noch ein Thema.

Die befragten Hersteller dusserten sich durchwegs unzufrieden mit der Arbeitsqualitat einer Vielzahl
der Installateure. Schlecht funktionierenden Anlagen halten weitere Kunden vom Einbau einer Solar-
anlage ab. Durch seine grundsatzlichen Eigenschaften — insbesondere seine Langlebigkeit, seine Im-
mobilitdt und sein hoher Preis — hat es das Produkt schwer, sich als Pionierprodukt durchzusetzen und
mdglichst schnell einen relevanten Marktanteil zu erobern.

Ein wichtiges Hemmnis zur generellen Vergrésserung des Marktes fur thermische Solaranlagen ist de-
ren mangelnde Rentabilitat. Folglich wirkt sich auch die fehlende Internalisierung der externen Kosten
im Energiemarkt negativ auf die Durchsetzung von Solaranlagen aus. Ohne persénliche Praferenzen
fUr Energieeffizienz wird sich kaum ein Bauherr fur eine thermische Solaranlage entscheiden - es sei
denn er erhalt entsprechende Forderbeitrage. Da Subventionen bei der Durchsetzung von thermischer
Solarenergie relativ wichtig sind, ist die unvorteilhafte Ausgestaltung der Subventionen (geographi-
sche und zeitliche Inkonstanz) wiederum ein stark hemmender Faktor. Der relativ hohe Anschaffungs-
preis einer Solaranlage und die Tatsache, dass deren Einbau keine Kostenreduktion anderer Systeme
(v.a. der Heizanlage) zur Folge hat, fihrt dazu, dass auch die Investitionsbudgetrestriktionen stark ins
Gewicht fallen.

Direkte Hinweise auf bestehende Kartelle lassen sich keine feststellen. Auf dem Herstellermarkt ist die
Konkurrenzsituation als gross einzustufen. Zu erwéhnen ist, dass das Installationsgewerbe versucht,
zusétzlichen Wettbewerb — zum Beispiel durch direkt installierende Hersteller — zu unterbinden. Der
Marktzutritt flr neue Hersteller wird nicht durch Absprachen oder kiinstliche Schranken behindert. Al-
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lerdings zeigen die Verkaufszahlen, dass Hersteller und Lieferanten mit einem lokalen Bezug von der
Kundschaft bevorzugt werden. Dies erhdht die Kosten flr einen auslandischen Hersteller, da er sich
zur Eroberung des Schweizer Marktes auch physisch in der Schweiz niederlassen muss.

Die derzeitige Ausgestaltung des Mietrechts wird im Hinblick auf Solaranlagen als hemmend einge-
stuft, weil gerade das Marktsegment mit dem héchsten Potential — die Mehrfamilienhauser — davon
betroffen ist. In Mehrfamilienhdusern waren die Gestehungskosten fur thermische Solarenergie be-
sonders tief und die Wirtschaftlichkeit erreichbar. Die sowieso schon vorhandene Problematik der
Trennung von Investor und Nutzniesser durch das Mietverhaltnis wird verscharft durch die rechtliche
Unsicherheit, ob eine Umwalzung der Investitionskosten fur die Anlagen auch wirklich definitiv még-
lich ist. Ein weiteres, aber schwécher einzustufendes Hemmnis stellt die in vielen Kantonen immer
noch verlangte Baubewilligung fir Kompaktanlagen dar.

Komfortliftungen

Als wichtigstes Hemmnis im Markt fir Komfortliftungen ist die mangelnde Aus- beziehungsweise
Weiterbildung der Akteure einzustufen. Die Planung und Installation einer Komfortliftung setzt spezi-
fisches Fachwissen voraus, das oft nicht oder nur in ungeniigendem Masse vorhanden ist.

Als relevantes Hemmnis ist in diesem Markt weiter die mangelnde Transparenz aufzufuhren. Durch
die Komplexitat des Produktes ist ein Preis-Leistungsvergleich fir den Endkunden kaum durchfiihrbar.
Positiv zu erwéhnen ist hier das im Aufbau begriffene Testzentrum fir Komfortliftungen.

Durch die Tatsache, dass viele verschiedene Akteure an der Planung einer Komfortliftung im weites-
ten Sinne beteiligt sind, kommt der Prinzipal-Agent-Problematik eine grosse Bedeutung zu. Insbeson-
dere der Architekt hat oft andere Interessen als die Gebaudeplanung auf die Bedurfnisse einer Kom-
fortliftung hin auszurichten.

Weniger ins Gewicht fallen bei Komfortliftungen die oft nicht freie Wahl der Agenten und die
schwierigen Bedingungen fur Pioniermarkte. Aufgrund der schlechten Datenlage schwierig zu beurtei-
len ist der Marktzutritt und die Existenz von Kartellen. Die Marktsituation lasst allerdings darauf
schliessen, dass beide Bereiche nicht zu den zentralen Hemmnissen zéhlen.

Problematisch ist hingegen auch der relativ hohe nétige Investitionsbetrag. Der Einbau einer Komfort-
luftung empfiehlt sich ganz besonders bei Neu- oder grossen Umbauten. Genau zu diesem Zeitpunkt
ist das Budget allerdings oft schon ausgereizt.

Die hohen Investitionskosten vermindern auch die finanzielle Rentabilitat. Alleine durch die eingespar-
te Energie lassen sich Komfortlliftungen bei derzeitigen Preisen nicht amortisieren. Umfragen zeigen,
dass Personen, die in einer Wohnung oder einem Haus mit Komfortliiftung wohnen oder gewohnt
haben, die Zusatznutzen der Luftung in der Regel als hoch einstufen. Sie sind auch kunftig bereit, ei-
nen um die entsprechenden Amortisations- und Betriebskosten erhdhten Mietzins in Kauf zu nehmen,
um in einer Wohnung mit Komfortliiftung wohnen zu kénnen. Personen allerdings, die noch nie in
einer Wohnung mit Komfortliftung gewohnt haben, lehnen eine Komfortliftung aufgrund der man-
gelnden finanziellen Rentabilitét in der Regel ab.

Sind keine Umstande vorhanden, aufgrund derer sich eine Komfortliftung durch ihre Zusatznutzen
empfiehlt (Verkehrslarm, Pollenallergie etc.), so kommt der persénlichen Einstellung eine sehr hohe
Bedeutung zu. Wird eine Komfortliftung vor allem unter dem Gesichtspunkt der Energieeffizienz in-
stalliert, so muss der Bauherr bereit sein, Gber die Energieeinsparung nicht amortisierbare Kosten zu
tragen.

Fenster
Als deutlichste Hemmnisse fir die Durchsetzung energieeffizienter Fenster sind die Rentabilitat, die In-

vestitionsbudgetrestriktion, die nicht internalisierten externen Kosten und allenfalls auch die fur den
Investitionsentscheid (der mangelnden Rentabilitdét wegen) notwendigen persdnlichen Préferenzen zu
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nennen. Diese Hemmnisse fiihren dazu, dass der Markt flr Fenster, die wir hier als Best Practice Pro-
dukte identifiziert haben, relativ klein ist. Die Markt- und Rahmenbedingungen fiir energieeffiziente
Fenster sind ansonsten insgesamt als gut und nicht energieeffizienzfeindlich zu beurteilen.

Die finanzielle Rentabilitét, das zentrale Hemmnis im Bereich der Fenster, hangt von vielen Faktoren
ab. Generell lohnt sich der Einbau energieeffizienter Fenster rein finanziell meist nicht. Diese Rentabili-
tatsschwelle liesse sich durch die Internalisierung der externen Kosten fossiler Energie sowie durch die
Beriicksichtigung der anfallenden Zusatznutzen senken. Damit der Einsatz energieeffizienter Fenster
rentabel ist, missen in den meisten Fallen solche Zusatznutzen wie gesteigerter Wohnkomfort, besse-
re Larmdammung oder auch die Wertsteigerung des Gebaudes in die Rechnung mit einbezogen wer-
den.

Der Einsatz energieeffizienter Fenster macht insbesondere dann Sinn, wenn diese in ein Gesamtsystem
(bestehend aus Fassade, Dammung und Liftung) eingebettet sind. Diese Voraussetzungen limitieren
den potenziellen Markt fir energieeffiziente Fenster. Zudem bringen insbesondere bei Renovationen
auch heutige Standardfenster bereits eine markante energetische Verbesserung mit sich. Der Grenz-
nutzen von noch energieeffizienteren Fenstern ist in den meisten Féllen eher klein. Mit der zuneh-
menden Verbreitung des Minergie-Standards (oder auch noch energieeffizienteren Baustandards)
werden energieeffiziente Fenster jedoch vermehrt zum Einsatz kommen (mussen). Die restlichen ana-
lysierten, potenziellen Hemmnisse stellen fur die Durchsetzung energieeffizienter Fenster eine geringe
Bedeutung dar.

Warmedammung

Abgesehen von einer eher geringen Markttransparenz sind es bei der Warmedammung weniger
Marktstrukturprobleme, die einem vermehrten Einsatz von energieeffizienten Produkten im Weg ste-
hen. Relevantere Hemmnisse sind auch hier - wie bei den Fenstern - die miteinander vernetzten As-
pekte Rentabilitat, Investitionsbudgetrestriktionen sowie die nicht internalisierten externen Kosten.
Das Anbringen einer energieeffizienten Warmedammung kann lediglich in einzelnen Féllen finanziell
rentabel sein. Im Falle von steigenden Energiepreisen und der Berilicksichtigung von Zusatznutzen (z.B.
gesteigerter Wohnkomfort) kann diese Rentabilitdt markant gesteigert werden. Fir den Einbezug von
Zusatznutzen in den Entscheidungsprozess ist die Information der entsprechenden Akteure von zent-
raler Bedeutung.

Insbesondere von Bedeutung sind auch rechtliche Rahmenbedingungen. Durch die Bertcksichtigung
der Aussenmasse bei Ausnitzungsziffern und Grenzabstéanden, fihrt eine dickere Dd&mmung zu ei-
nem Nutzraumverlust, was wiederum zu entsprechend hdheren Kosten fihrt.

Letztlich mangelt es auch in diesem Fachbereich an gut ausgebildeten Personen. Profunde Kenntnisse
der Materie sind nétig, um einen fachgerechten Umgang mit energieeffizienten Warmedammungen
sicherzustellen. Dieser ist fur die Durchsetzung der Produkte zentral, da negative Erfahrungen weitere
potentielle Kunden vom Einsatz einer solchen Dammung abhalten.

Luft/Wasser-Warmepumpen

Die Analyse eines erfolgreichen Teilmarktes — Luft-Wasser (L/W)-Warmepumpen in Einfamilienhauser-
Neubauten — erméglicht nicht nur Vergleiche zwischen erfolgreichen und noch weniger erfolgreichen
Produkten und Markten, sondern dient auch zur Uberpriifung des Analyserahmens. Bei einer geeigne-
ten Ausgestaltung des Analyserahmens sind im Gegensatz zu den wenig erfolgreichen Markten in ei-
nem erfolgreichen Markt deutlich weniger starke Hemmnisse zu erwarten.

Die Marktanalyse der L/W-Warmepumpen zeigt, dass die Hemmnisse in diesem Sektor tatsachlich re-
lativ klein sind. Einscheidend in diesem Markt ist die Tatsache, dass L/W-Warmepumpen im Vergleich
zu konventionellen Feuerungsanlagen wirtschaftlich betrieben werden kénnen. Dadurch fallt auch die
Preisverzerrung auf dem Energiemarkt durch die Existenz externer Kosten kaum noch ins Gewicht; de-
ren Internalisierung wirde der Warmepumpe natirlich einen noch grésseren wirtschaftlichen Vorteil
bringen; dabei mussten korrekterweise auch die externen Kosten des Stromverbrauchs bertcksichtigt
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werden. Anzumerken ist aber auch, dass die sehr gute Informationsverfiigbarkeit bei L/W-
Warmepumpen (insbesondere durch die Berichte des Warmepumpentestzentrums) anfangs einen
wichtigen Beitrag zur Durchsetzung dieses Energieeffizienzproduktes geleistet hat.

Noch ungeniigend ist die optimierte Planung des Gesamtsystems beziiglich Anlagengrésse und Zu-
sammenspiel der Komponenten. Eine verbesserte Planung kénnte hier sowohl zu Kosteneinsparungen
wie auch zu Effizienzsteigerungen fihren.

Massnahmen und Handlungsempfehlungen

Information und Ausbildung

Verbesserung der Information: Die oft nur sehr ungentigende Informationslage der einzelnen Akteure
im Baumarkt kann mittels einer allgemeinen oder einer gezielten Informationskampagne erhéht wer-
den. Die gezielte Information ist der allgemeinen vorzuziehen, da dabei von einer hdheren Effektivitat
und Effizienz ausgegangen werden kann. Durch direktes Ansprechen einzelner Gruppen wie z.B.
Bauherren, Architekten, Mieter oder Mietwohnungseigentiimer mit spezifisch fir sie zusammenge-
stellten gezielten Informationen kdnnen Vorurteile und Vorbehalte ausgerdumt und die Sensibilitat fur
das Thema Energieeffizienz gesteigert werden. So kénnte auch deutlicher kommuniziert werden, dass
Energieeffizienz keinen Komfortverzicht bedeutet, sondern im Gegenteil oft sogar einen Komfortge-
winn.

Durch eine Verbesserung der Informationslage wird insbesondere auch die Prinzipal-Agent-
Problematik entscharft. Wenn Bauherren (die Prinzipale) Uber die Moglichkeiten im Bereich der Ener-
gieeffizienz im allgemeinen und Uber die Verfligbarkeit von Best Practice Produkten im speziellen in-
formiert sind, dann werden sie den Akteuren besser ihre Praferenzen kommunizieren und diese auch
durchsetzen kénnen.

Verstarkte Weiterbildung der Akteure: Ein in Interviews mit Hersteller immer wieder geédussertes Prob-
lem ist das teilweise oft sehr mangelhafte Fachwissen bei den Akteuren im Baugewerbe. Eine verstark-
te Weiterbildung kann mit einer Pflicht oder via Anreize zur Weiterbildung erreicht werden. Im Rah-
men dieser Arbeit wird vorgeschlagen, die Anreize zur Weiterbildung zu erhdhen, indem z.B. ein Bil-
dungsfonds fir das gesamte Baugewerbe errichtet wird. Durch die verpflichtende Finanzierung eines
solchen Bildungsfonds steigt der Anreiz, an Weiterbildungen teilzunehmen.

Einfihrung von Qualitétslabels: Die Kauffrequenz der Endkunden auf dem Baumarkt ist in der Regel
niedrig. Das erschwert das Sammeln von Erfahrungen und somit das Vergleichen verschiedener Anbie-
ter. In einem Qualitatslabel kdnnten die Erfahrungen mehreren Kunden einfach kommunizierbar zu-
sammengefasst werden. Die Qualitatslabel setzen auf der Anbieterseite (und zwar insbesondere auch
bei Agenten, z.B. bei den Architekten und Installateuren) Anreize zur Weiterbildung, da die Weiterbil-
dung mit der Verleihung des entsprechenden Labels ""belohnt™ wird.

Energielabels im Gebaudebereich: Informationsdefizite bestehen aber nicht nur bei den Anbietern,
sondern auch bezlglich der Energieeffizienz des kompletten Produktes, also der Immobilie. Eine Ein-
teilung von Gebauden nach deren Energiekonsum ermdéglicht eine transparente Darstellung der Ener-
giekosten und erhoht die Anreize, zumindest diejenigen Energieeffizienzmassnahmen umzusetzen,
die sich rein finanziell rentieren. Bei der Einfiihrung einer Lenkungsabgabe ist der Anteil der finanziell
rentablen Massnahmen entsprechend hdher als ohne eine solche.

Massnahmen zur Erhéhung des Wettbewerbs im Baugewerbe

Verstarkter Einsatz der Weko zur Forderung der Konkurrenz im Baugewerbe: Die Marktuntersuchun-
gen haben ergeben, dass im Baumarkt und insbesondere im Installationsgewerbe wettbewerbsbehin-
dernde Praktiken vermutet werden missen. Informelle Abmachungen reduzieren den Wettbewerbs-
druck zwischen den Installationsbetrieben insbesondere durch den Ausschluss von Direktvermarktern.
Ein verstarkter Einsatz der Weko zur Forderung des Direktvertriebs kénnte hier theoretisch zu einer
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Belebung des Wettbewerbs und somit zu einem innovativeren Markt fihren, wobei bei der konkreten
und erfolgreichen Implementierung dieses Vorgehens ein kleines Fragezeichen gesetzt werden muss.

Forcierung einer Strukturveranderung im Baunebengewerbe: Die eigentliche Struktur des Bauneben-
gewerbes behindert, wie oben dargelegt, eventuell die Durchsetzung von Best Practice Produkten.
Geeignete Massnahmen zur Forcierung einer Strukturveranderung sind schwierig zu finden. Entweder
werden sie an der Akzeptanz scheitern (z.B. Verbote) oder kaum Auswirkungen zeigen (z.B. Empfeh-
lungen). Eine umsetzbare Mdglichkeit zur Entscharfung dieses Problems ware die bewusste Férderung
des Direktvertriebs mit Hilfe einer strengen Uberwachung des Verhaltens der Akteure durch die Weko.
Aufgedeckte Wettbewerbsrechtsverstdsse — und insbesondere Einschrankungen des freien Vertriebs —
wirden sofort geahndet.

Grundlegende Massnahmen

Generell wirde eine Verbesserung der allgemeinen Attraktivitdt von Energieeffizienzmassnahmen im
Baubereich den Markt fiir entsprechende Produkte vergréssern. Und in einem grosseren Markt wiir-
den die Transparenz und die Informationslage insgesamt verbessert sein. Daher zeigen wir im folgen-
den Massnahmen auf, die Energieeffizienzmassnahmen attraktiver machen.

Lenkungsabgabe auf Energie: Eine Lenkungsabgabe auf Energie stellt das von den Autoren praferierte
Element der Massnamen dar. Die Verwendung fossiler Energien verursacht Kosten, die durch den Be-
zugspreis nicht gedeckt sind, was zu einer starkeren Nutzung dieser Energietrager fihrt, da sie im
Vergleich zu Alternativenergien oder dem Einsatz energieeffizienter Massnahmen wirtschaftlicher er-
scheinen. Optimal ware eine Internalisierung samtlicher externer Kosten durch eine Lenkungsabgabe.
Da bis dahin allerdings ein extrem langwieriger politischer Prozess zu erwarten ist, wird vorgeschla-
gen, die im Energiegesetz festgehaltene Mdglichkeit zur Einfihrung einer CO,-Abgabe zu nutzen.

Normen und Vorschriften: Eine einfache und in der Vergangenheit bewéhrte Moglichkeit, die Ener-
gieeffizienz im Baubereich zu fordern, ist die Anwendung energieeffizienter Massnahmen vorzu-
schreiben oder weniger effiziente zu verbieten. Die Fille der mdglichen Vorschriften und deren Aus-
gestaltungsmdglichkeiten ist dabei praktisch unbegrenzt. Grundséatzlich lassen sich zwei Gruppen von
Normen und Vorschriften unterscheiden. Die erste Gruppe sind offene Vorschriften und Normen, die
zwar ein zu erreichendes Ziel festlegen, jedoch offen lassen, wie dieses Ziel zu erreichen ist. Beispiele
hierfur sind die SIA-Norm 308/1 und die 80:20-Regel. Die zweite Gruppe sind detaillierte Vorschriften
und Normen, die konkrete Handlungsweisen entweder vorschreiben oder verbieten. Beispiele kdnnten
eine Vorschrift zur Installation von Solaranlagen oder ein Verbot von Elektroheizungen sein. Offene
Vorschriften und Normen sind tendenziell zu bevorzugen, da sie den Weg der Zielerreichung offener
lassen als detaillierte Vorschriften. Der Wettbewerb der verschiedenen Méglichkeiten zur Zielerrei-
chungen fuhrt dazu, dass sich die effizienteste Variante durchsetzen kann.

Subventionen: Bei einer offenen Subventionen werden finanzielle Beitrdge zur Erreichung eines be-
stimmten Ziels ausgeschuttet, wahrend eine gezielte Subvention eine konkrete Handlungsweise unter-
stitzen. Subventionen weisen grundséatzlich eine grosse Akzeptanz auf, sie verursachen jedoch sehr
hohe Kosten. Zusatzlich fehlen Informationen zur optimalen Festlegung und Anpassung der Grenz-
werte. Der administrative Aufwand von Subventionen darf nicht unterschatzt werden und bestehen-
den Bauten werden nur im Fall einer Sanierung beeinflusst.

Aufhebung rechtlicher Hemmnisse: Es bestehen weiterhin verschiedene kleinere rechtliche Hemmnis-
se, die dem Einsatz energieeffizienter Technologien im Wege stehen. Die Kosten beim Einsatz von
Energieeffizienz sollen nicht noch weiter in Form von Wohnflachenverlust bei starkeren Dammungen
oder langwierigen Baubewilligungsprozessen fiir Solaranlagen erhdht werden. Daher wird vorge-
schlagen, landesweit dammstéarkenneutrale Ausnutzungsziffern und Abstandsvorschriften sowie eine
pauschale Bewilligung fur bestimmte Solaranlagen und Warmepumpen einzufthren. Mit einer klaren
Regelung der Kostenumlage im Mietrecht ist bereits vor der Investition klar, wer welche Kosten tragt.
Das Risiko fUr den Eigentimer entfallt, dass eine getéatigte Investition nach Einsprache der Mieter-
schaft doch nicht Uber einen erhdhten Mietzins amortisiert werden kann, wahrend die Mieter gleich-
zeitig von tieferen Energiekosten profitieren.
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Résumeé

Vue d'ensemble des principaux resultats

La présente étude vise a comprendre pourquoi les solutions dites de meilleure pratique («best prac-
tice») ne s'imposent pas mieux sur le marché de la construction, et quelles pourraient étre les mesures
susceptibles d'y promouvoir leur adoption. Par meilleure pratique («best practice»), nous entendons
des produits qui répondent a un niveau d'efficacité énergétique excellent tout en présentant le meil-
leur rapport prix-performance. Dans cette perspective, I'étude porte sur les installations solaires ther-
miques, les systemes d'aération douce, les fenétres, I'isolation thermique et les pompes a chaleur air-
eau.

D'une maniere générale, le marché de la construction présente des lacunes d'information importantes
guant aux produits d'efficacité énergétique. De ce fait, les participants au marché ont de la difficulté a
identifier la solution qui correspond effectivement a la meilleure pratique («best practice»). En outre,
maintes solutions d'efficacité énergétique se caractérisent par un degré de complexité assez élevé.
Alors que des intermédiaires bien formés (p. ex. les installateurs) seraient en mesure de réduire les dé-
ficits d'information, maints autres acteurs sur le marché aggravent la situation difficile en matiére d'in-
formation par une formation ou une formation continue en partie insuffisante. On a en particulier
identifié des lacunes a ce sujet dans les métiers de l'installation.

La problématique du manque d'information quant aux produits de meilleure pratique est renforcée
par la relation principal-agent observable dans le domaine de la construction en cas d'asymétrie in-
formationnelle. Concrétement, cette situation implique que le maitre d'ouvrage (le principal) doit
mandater un agent (c'est-a-dire un architecte ou un installateur) pour réaliser la planification et la di-
rection des travaux de son projet. Cet agent peut, dans certaines circonstances, poursuivre des inté-
réts propres qui ne concordent pas avec ceux du maitre d'ouvrage. Or, I'information n'est pas répartie
symétriquement: si I'architecte déconseille une mesure d'efficacité énergétique, le maitre d'ouvrage
ne peut vérifier qu'a certaines conditions si la mesure n'est effectivement pas attractive ou si I'agent
n'y a simplement pas d'intérét.

Une autre raison qui empéche I'adoption rapide de mesures d'efficacité énergétique modernes (meil-
leure pratique) réside dans le fait que, généralement, le marché de la construction offre un terrain dé-
favorable a I'avenement de produits pilotes. Enfin, la pénétration des produits de meilleure pratique a
large échelle est entravée par les conditions de marché généralement difficiles pour les mesures d'effi-
cacité énergétique. Nombre des problémes décrits perdraient de leur importance si le marché de I'effi-
cacité énergétique dans le domaine de la construction était plus vaste. En particulier, un élargissement
du marché des produits d'efficacité énergétique améliorerait I'information des agents et la transpa-
rence du marché, et I'efficacité énergétique dans la construction ne serait plus un marché pionnier.

Pour ces raisons, le manque d'attractivité général des mesures d'efficacité énergétique dans le do-
maine de la construction représente également une entrave importante a I'adoption de produits de
meilleure pratique. L'absence d'internalisation des codts externes liés aux énergies fossiles, ainsi que
I'octroi inconséquent, en perspective intertemporelle et interrégionale, de subventions dans le do-
maine de I'efficacité énergétique, ont une incidence particuliére. De plus, maintes réglementations ju-
ridiques résistent également a la mise en ceuvre de mesures d'efficacité énergétique.

Au rang des mesures recommandées, la présente étude reléve I'importance de I'information et de la
formation. Améliorer la situation générale en matiére d'information au sujet de I'efficacité énergéti-
gue et des solutions de meilleure pratique revient notamment a réduire la problématique de la rela-
tion principal-agent. On pourrait par exemple accroitre les incitations a la formation continue en
créant un fonds de formation pour les métiers de la construction. Il serait aussi possible de décerner
des labels appropriés a ceux des participants au marché qui complétent leur formation dans le do-

maine de |'efficacité énergétique. Les clients seraient ainsi informés du niveau de formation des parti-
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cipants au marché, tandis que I'incitation a la formation continue serait plus forte parmi les prestatai-
res (p. ex. les architectes et les installateurs).

Enfin, il convient d'améliorer de facon générale I'attractivité des mesures d'efficacité énergétique dans
le domaine de la construction. Les mesures dans ce sens sont connues: internalisation des colts exter-
nes, meilleure conception des subventions, normes et prescriptions adéquates, détermination des ob-
jectifs, marge de manceuvre dans le choix des moyens et suppression des entraves juridiques. Si le re-
cours a l'efficacité énergétique devient plus rentable, les participants au marché s'informeront davan-
tage, dans leur propre intérét, des solutions de meilleure pratique.

Situation initiale et problematique

Un potentiel d'économie d'énergie énorme sommeille dans le domaine du batiment: la moitié environ
de I'énergie aujourd'hui utilisée pour I'exploitation des batiments pourrait étre économisée par des as-
sainissements ou des constructions nouvelles énergétiquement efficaces. En ce qui concerne les assai-
nissements de batiments, les efforts visant a réaliser le potentiel d'économie d'énergie sont trés mo-
destes & I'heure actuelle. L'évolution dans le domaine des constructions nouvelles conformes & Miner-
gie est plus encourageante. Le label Minergie désigne des batiments construits selon des critéres par-
ticulierement utiles a I'efficacité énergétique et qui requiérent environ 50% moins d'énergie que le
standard actuel. La proportion de batiments Minergie dans les constructions nouvelles n'est pour I'ins-
tant que de 10%, mais la tendance est nettement a la hausse.

La présente étude vise a comprendre pourquoi les solutions dites de meilleure pratique («best prac-
tice») ne s'imposent pas mieux sur le marché de la construction, et quelles pourraient étre les mesures
susceptibles d'y promouvoir leur adoption. Par meilleure pratique («best practice»), nous entendons
des produits qui répondent a un niveau d'efficacité énergétique excellent tout en présentant le meil-
leur rapport prix-performance (cf. pages 41 ss du rapport [en allemand] pour une description plus pré-
cise du produit). L'étude porte sur les installations solaires thermiques, les systemes d'aération douce,
les fenétres, I'isolation thermique et les pompes a chaleur air-eau.

Démarche

L'étude se fonde sur une vue d'ensemble de la littérature thématisant I'état d'avancement de |'effica-
cité énergétique dans le domaine de la construction ainsi que sur une analyse compléte du marché de
I'efficacité énergétique dans le secteur de la construction en Suisse. Sur cette base et a I'appui de
nombreux entretiens avec des acteurs du marché suisse de la construction, treize théses ont été élabo-
rées. Ces théses présentent des facteurs susceptibles d'empécher que les mesures de meilleure prati-
gue ne s'imposent plus clairement sur le marché suisse de la construction. La validité des théses a en-
suite été évaluée pour quatre produits: les fenétres, I'isolation thermique, I'aération douce et les
installations solaires destinées a la production d'eau chaude. En outre, on a étudié le marché des
pompes a chaleur, comme exemple d'un produit déja établi avec succés et qui permet d'économiser
les énergies fossiles. Il est ainsi possible de comparer des produits a succeés avec ceux qui ne le sont
pas encore autant. A la lumiére des entraves identifiées, la présente contribution recommande des
mesures visant a promouvoir les solutions de meilleure pratique sur le marché de la construction.

Apercu des publications

La littérature existante se rapporte avant tout a I'efficacité énergétique dans le domaine de la cons-
truction en général et moins a la question de I'adoption des solutions de meilleure pratique. Ces pu-
blications font principalement état des points suivants: le marché de la construction énergétiquement
efficace se caractérise par des déficits d'information. Cette situation ne concerne pas seulement la
connaissance des marchés des produits énergétiquement efficaces, mais également la connaissance
de la rentabilité des mesures d'efficacité énergétique, ainsi que le savoir-faire dans les entreprises
chargées de la réalisation. Certes, maintes mesures d'efficacité énergétique ne sont pas rentables
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économiquement, eu égard aux prix actuels de I'énergie fossile. Mais I'utilité supplémentaire des me-
sures d'efficacité énergétique (p. ex. une atmosphére plus agréable dans les habitations, une meilleure
préservation de la valeur du batiment, etc.) est fréquemment trop peu prise en compte dans les consi-
dérations de rentabilité.

La structure sous-optimale du marché de la construction, caractérisée par une multitude de relations
complexes principal-agent, n'est pas étrangére a |'avancée timide de I'efficacité énergétique sur le
marché. Les co(ts externes non internalisés, la structure de marché complexe et I'échec sur le marché
gue ces entraves contribuent a provoquer peuvent légitimer I'Etat a désamorcer la situation par des
instruments adéquats et proportionnés. Lors du processus de formulation des mesures étatiques, il
convient toutefois impérativement de considérer les effets possibles sur les divers marchés partiels et
sur les acteurs impliqués.

Analyse des entraves a I'adoption des mesures
de melilleure pratique

Analyse des entraves: théses

La question est de savoir si et pourquoi les solutions de meilleure pratique en matiére d'efficacité
énergétique ne peuvent pas s'établir sur le marché de la construction. La réponse passe nécessaire-
ment par une analyse du marché correspondant. Les points centraux en sont la disponibilité de I'in-
formation, qui comprend la formation des acteurs, la transparence du marché, la concurrence entre
les prestataires ainsi que les relations entre les participants au marché.

Le marché de la construction se caractérise par des relations principal-agent, dans lesquelles un man-
dant (le principal) demande a un agent de le représenter sur le marché. En regle générale, I'agent dis-
pose de plus d'information que son principal. Cette situation lui permet, dans une certaine mesure, de
se soustraire au contréle du principal pour poursuivre, au moins en partie, ses propres intéréts.

Nombre des problémes identifiés s'expliquent dans une large mesure par les faibles parts de marché
des produits d'efficacité énergétique dans le domaine de la construction. Or, ces parts de marché sont
elles-mémes corrélées a la rentabilité des produits. L'amélioration de la rentabilité des mesures d'effi-
cacité énergétique en général influe donc sur I'acceptation des solutions de meilleure pratique.

Sur la base de notre analyse de la littérature et du marché, nous soumettons, en les articulant en trois
domaines, les théses suivantes quant a la pénétration insuffisante des mesures d'efficacité énergéti-
gue en général et des solutions de meilleure pratique en particulier:

A. Rapport entre les acteurs du marché, I'information et la formation

1. Le marché des mesures d'efficacité énergétique n'est pas transparent. Les informations relati-
ves aux prestataires actifs sur le marché, a leurs produits, ainsi qu‘au prix et a la qualité des produits
ne sont que difficilement accessible.

2. Les divers agents actifs dans I'architecture, la planification et les travaux de construction re-
présentent certes le maitre d'ouvrage sur le marché, mais sans tous représenter ses préférences (pro-
bléme principal-agent). Une partie des préférences du maitre d'ouvrage ne se refleteront donc pas
dans la fonction de demande. Des problémes similaires se retrouvent hors de la problématique princi-
pal-agent, dans les relations entre les utilisateurs (acheteurs, locataires) et le maitre d'ouvrage.

3. Bien que, théoriquement, le marché de la construction laisse le libre choix de I'agent a man-
dater, cette liberté est limitée dans les faits. Cette restriction empéche aussi le libre choix des agents
du point de vue de leurs connaissances en matiére d'efficacité énergétique. Les causes de cette situa-
tion résident dans les obligations contractuelles, les relations existantes entre agents et bien sQr dans
les facteurs d'influence sociaux.



[22

4, La distribution et I'installation de produits énergétiquement efficaces supposent de nouvelles
connaissances spécialisées, que les acteurs concernés doivent acquérir avant de pouvoir offrir la quali-
té voulue sur le marché. Cette formation continue demeure en partie insuffisante.

B. Structure du marché et conditions-cadres juridiques

5. Des cartels au plan national ainsi que des cartels de prix et des ententes protectrices a I'échel-
le régionale existent sur le marché des mesures d'efficacité énergétique.

6. L'entrée sur le marché est trés ardue pour de nouveaux prestataires. Le marché suisse est lar-
gement clos a la concurrence étrangére. Les importations n‘ont guére cours. Les prestataires étrangers
ne peuvent quasiment pas prendre pied sur le marché suisse. Et de hautes barriéres s'opposent aussi a
I'entrée sur le marché de nouveaux prestataires indigéenes.

7. Les conditions-cadres créées par les dispositions légales compliquent l'introduction de mesu-
res d'efficacité énergétique, car elles causent des colts supplémentaires ou empéchent complétement
certaines mesures.

8. Le marché de la construction présente des conditions particulierement défavorables a I'ave-
nement de marchés pionniers et a I'adoption de produits pilotes.

C. Rentabilité, préférences et colts externes

9. Le recours a des produits énergétiquement efficaces entraine des colts supplémentaires que
ne compensent pas les économies d'énergie qui en résultent.

10. Pour les mesures énergétiquement efficaces requérant des investissements plus élevés, nom-
bre de maitres d'ouvrage ne sont pas en mesure, au moment de l'investissement, de réunir les fonds
supplémentaires nécessaires, méme si la mesure s'amortit en cours de vie par les économies d'énergie
réalisées.

11. Le marché des huiles de chauffage et du gaz naturel comportent des colts externes. C'est
pourquoi le prix a payer pour les énergies fossiles est inférieur aux colts causés par leur consomma-
tion. Lors du calcul, I'individu (qui ignore les colts externes) percoit ainsi souvent a tort les mesures
d'efficacité énergétique comme non rentables.

12. Au lieu d'internaliser les co(ts externes, on tente d'éliminer cette distorsion par des subven-
tions sur le marché de I'efficacité énergétique. Ces subventions sont fréquemment mal congues. Et
méme lorsqu’'elles sont idéalement congues, elles demeurent sous-optimales.

13. Les convictions et les préférences personnelles en matiére de protection de I'environnement
constituent un parameétre de décision crucial pour les maitres d'ouvrage, les architectes, les planifica-
teurs, les ingénieurs, les installateurs, etc.

Résultats non spécifiques aux produits particuliers

D'une fagon générale, on note des déficits d'information importants s'agissant de divers produits d'ef-
ficacité énergétique. De ce fait, les participants au marché éprouvent de la difficulté a identifier la véri-
table solution de meilleure pratique. De surcroit, nombre de solutions d'efficacité énergétique se ca-
ractérisent par une complexité relativement élevée. C'est en particulier le cas des systémes d'aération
douce. Alors que des intermédiaires bien formés (p. ex. les installateurs) seraient en mesure de réduire
les déficits d'information, d‘autres acteurs sur le marché aggravent la situation difficile en matiére
d'information par une formation ou une formation continue en partie insuffisante. On a en particulier
identifié des lacunes a ce sujet dans les métiers de I'installation.

La problématique du manque d'information quant aux produits de meilleure pratique s‘accentue en-
core du fait de la relation principal-agent observable en situation d'asymétrie informationnelle dans le
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domaine de la construction et en raison de la liberté parfois restreinte quant au choix de I'agent man-
daté. Concrétement, la situation contraint le maitre d'ouvrage (le principal en langage économique) a
mandater un agent (c'est-a-dire un architecte ou un installateur) pour réaliser la planification et les
travaux de son projet de construction. Or, cet agent n'est pas seulement, le cas échéant, mal informé
des meilleures mesures d'efficacité énergétique, mais il poursuit en outre ses propres priorités. Par
exemple, tel architecte pourra étre plus intéressé par I'esthétique du batiment que par I'efficacité
énergétique. Comme I'information n'est pas répartie symétriquement, le maitre d'ouvrage doit s'en
remettre aux informations livrées par I'architecte ou l'installateur, il n'est pas du tout en mesure de vé-
rifier si la mesure d'efficacité énergétique n'est effectivement pas rentable ou si, simplement, I'agent
n'y a pas d'intérét. En outre, le maitre d'ouvrage aura fréquemment engagé un agent implanté loca-
lement ou qui lui est lié de quelque autre fagon, sans procéder a une véritable sélection tenant
compte de ses compétences spécialisées.

Une entrave supplémentaire a I'adoption rapide de mesures d'efficacité énergétique modernes (meil-
leure pratique) réside dans le fait que le marché de la construction offre, de maniére générale, un con-
texte défavorable a l'introduction de produits pilotes. Un investisseur fait souvent construire un seul
batiment ou quelques-uns seulement. Pour garantir la vente ou la location, son offre doit étre attracti-
ve pour un large segment de clientéle. Méme s'il sait que peut-étre 5% ou 10% des clients sont préts
a payer une efficacité énergétique accrue (associée au gain de confort), il orientera sa planification en
fonction des 90% restant, qui ne sont pas disposés a ce surco(t. Sur ce point, le marché de la const-
ruction et celui des biens de consommation sont fort contrastés.

L'analyse effectuée n'a cependant pas livré d'indices permettant de conclure que le cloisonnement des
marchés ou les cartels puissent empécher I'adoption de mesures de meilleure pratique. Certes, de tels
cartels dans le domaine de la construction font régulierement I'objet de discussions, mais il n'a pas été
possible d'en trouver des preuves claires. Il est vrai qu'il est particulierement difficile de mettre des en-
tentes informelles en évidence.

Enfin, les conditions du marché des mesures d'efficacité énergétique, généralement difficiles, entra-
vent largement I'adoption des produits de meilleure pratique. Nombre des problémes décrits ci-dessus
perdraient en acuité si le marché de I'efficacité énergétique dans le domaine de la construction était
plus large. En particulier, I'élargissement du marché induirait une meilleure information des agents et
une transparence accrue des marchés, tandis que I'efficacité énergétique dans la construction cesse-
rait d'étre un marché pionnier (assorti des difficultés mentionnées plus haut). Pour toutes ces raisons,
le manque d'attractivité général des mesures d'efficacité énergétique constitue également un obstacle
majeur a la propagation des produits de meilleure pratique. Le manque d'internalisation des codts ex-
ternes des énergies fossiles ainsi que I'octroi inconséquent, dans une perspective intertemporelle et in-
terrégionale, de subventions dans le domaine de I'efficacité énergétique exercent une incidence parti-
culiére. Mais la réalisation des mesures d'efficacité énergétique achoppe également a de nombreuses
réglementations juridiques.

Analyse des entraves spécifiques aux produits

L'incidence des diverses entraves varie selon les produits. Les principaux obstacles identifiés spécifiques
aux produits sont énumérés ci-dessous.

Installations solaires thermiques

La problématique de la relation principal-agent revét une grande importance. Les architectes, en parti-
culier, s'opposent fréquemment aux installations solaires et les déconseillent a leurs clients pour des
raisons d'ordre esthétique. A ce sujet, le choix parfois restreint de I'agent représente un probléme,
particulierement dans le domaine des maisons individuelles déja construites et mises en vente clé en
main. Si la planification n‘a pas prévu au moins I'insertion ultérieure d'une installation solaire, celle-ci
ne peut gueére s'envisager méme par la suite.

Les fabricants interrogés se sont dits totalement mécontents de la qualité du travail d'un grand nom-
bre d'installateurs. Les installations qui fonctionnent mal dissuadent d'autres clients de placer une ins-
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tallation solaire. En raison de leurs propriétés fondamentales, en particulier du fait de leur longévité,
de leur immobilité et de leur prix élevé, de telles installations ont de la difficulté a s'imposer comme
produits pilotes pour conquérir aussi rapidement que possible une part de marché importante. Un
obstacle capital a I'élargissement général du marché des installations solaires thermiques est leur ren-
tabilité insuffisante. Par conséquent, I'internalisation insuffisante des codts externes sur le marché de
I'énergie agit a I'encontre de la propagation des installations solaires. A défaut d'une préférence per-
sonnelle pour I'efficacité énergétique, il ne se trouvera guére de maitres d'ouvrage pour choisir une
installation solaire thermique, a moins qu'il n'y soit poussé par des encouragements financiers.

Vu que les subventions jouent un réle assez important dans la propagation de I'énergie solaire ther-
mique, leur conception défavorable (inconséquence géographique et temporelle) constitue elle-méme
un facteur fortement inhibant. Le prix d'acquisition relativement élevé d'une installation solaire, allié
au fait que le montage d'une telle installation ne réduit pas les codts des autres systémes (en particu-
lier de I'installation de chauffage), explique que les restrictions dans les budgets d'investissement ont
également un impact marqué.

Nous n'avons pas pu observer d'indices permettant de conclure directement a I'existence de cartels.
Sur le marché des fabricants, le degré de concurrence est élevé. Il y a lieu de mentionner que les
installateurs tentent d'empécher une concurrence supplémentaire, par exemple celle qu'apporteraient
des fabricants qui assumeraient directement l'installation. L'entrée sur le marché de nouveaux fabri-
cants n'est pas empéchée par des ententes ou des barrieres artificielles. Les chiffres de vente indiquent
toutefois que les fabricants et les fournisseurs qui jouissent d'un ancrage local sont favorisés par la
clientéle. Cette situation augmente les codts d'un fabricant étranger, puisqu'il doit s'établir physique-
ment en Suisse pour y conquérir le marché.

Les développements actuels du droit du bail sont considérés comme dissuasifs en ce qui concerne les
installations solaires, car le segment de marché au potentiel le plus fort — celui des maisons a plusieurs
logements — en est affecté. Pour ces maisons a plusieurs logements, le codt de revient de I'énergie so-
laire thermique serait particulierement bas, ce qui permettrait de rentabiliser I'installation. La problé-
matique déja existante de la séparation de I'investisseur et de I'utilisateur, du fait du rapport de loca-
tion, s'aggrave de I'incertitude juridique quant au caractére définitif ou non de la possibilité de réper-
cuter les codts d'investissement de I'installation. Un obstacle supplémentaire, bien que moindre, ré-
side dans le permis de construire que de nombreux cantons continuent d'exiger pour les installations
compactes.

Systémes d'aération douce

Le principal obstacle aux systémes d'aération douce sur le marché est le manque de formation ou de
formation continue des acteurs. La planification et l'installation d'une aération douce présupposent
des connaissances spécialisées spécifiques qui, souvent, sont absentes ou insuffisantes.

Une autre entrave d'importance réside dans le manque de transparence sur ce marché. La complexité
du produit ne permet guére au client final d'effectuer une comparaison du rapport prix-qualité. A ce
propos, il faut saluer le centre de test des systémes d'aération en voie de réalisation.

Vu que nombre d'acteurs différents prennent part a la planification d'un systéme d'aération douce au
sens large, la problématique de la relation principal-agent revét une grande importance. En particulier,
I'architecte a fréquemment d'autres intéréts que celui d'orienter la planification du batiment en fonc-
tion des besoins d'un systeme d'aération douce.

Les restrictions quant au libre choix des agents et les conditions difficiles des marchés pionniers jouent
un moindre réle dans le cas des systemes d'aération douce. Eu égard a l'information disponible limi-
tée, il est difficile de juger de I'accés au marché et de I'existence de cartels. La situation du marché
permet toutefois de conclure que ces deux aspects ne sont pas au nombre des obstacles majeurs.

Par contre, le niveau relativement élevé des investissements nécessaires est lui aussi problématique.
L'installation d'un systéme d'aération douce se recommande tout particulierement pour les construc-
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tions nouvelles ou les grandes transformations. Mais le budget est justement souvent déja épuisé a ce
stade.

Les colts d'investissement élevés réduisent également la rentabilité financiere. Aux prix en cours ac-
tuellement, les systémes d'aération douce ne peuvent pas étre amortis par les seules économies
d'énergie. Des enquétes indiquent que les personnes qui habitent ou ont habité dans un appartement
ou une maison munis d'une aération douce considérent en général que I'utilité supplémentaire d'un
tel systeme est élevée. Pour vivre dans un appartement doté d'une aération douce, ces personnes sont
disposées, ultérieurement également, a s'accommoder d'un loyer majoré des codts d'amortisation et
d'exploitation correspondants. Par contre, les personnes qui n‘ont encore jamais vécu dans un appar-
tement a aération contrblée, rejettent généralement un tel systeme en raison du manque de rentabili-
té financiére.

Si aucune circonstance ne vient favoriser le choix de I'aération douce pour son utilité supplémentaire
(nuisances acoustiques, allergie au pollen, etc.), la conception personnelle revét une trés grande im-
portance. Dans le cas ou un systéme d'aération douce est installé avant tout dans la perspective de
I'efficacité énergétique, le maitre d'ouvrage doit étre prét a en supporter les colts non amortisables
qui excedent I'économie d'énergie.

Fenétres

Les principaux obstacles a I'adoption par le marché de fenétres énergétiquement efficaces sont la ren-
tabilité, les restrictions dans le budget d'investissement, les colts externes non internalisés et
éventuellement les préférences personnelles nécessaires a la décision d'investissement (en raison de la
rentabilité insuffisante). Ces entraves ont pour effet que le marché des fenétres, que nous avons
identifiées comme produits de meilleure pratique, est relativement étroit. Hormis ces aspects, les
conditions-cadres et de marché pour les fenétres énergétiquement efficaces sont bonnes dans
I'ensemble et I'on ne saurait les qualifier de contraires a I'efficacité énergétique.

L'obstacle central dans le domaine des fenétres, soit le manque de rentabilité financiére, dépend de
nombreux facteurs. Le plus souvent, I'installation de fenétres énergétiquement efficaces n'est pas ren-
table financierement. Le seuil de rentabilité pourrait étre abaissé en internalisant les colts externes des
énergies fossiles et en prenant en compte I'utilité supplémentaire générée. Pour que le recours a des
fenétres énergétiquement efficaces soit rentable, il faut dans la plupart des cas tenir compte de I'utili-
té additionnelle telle que le confort d'habitation accru, la meilleure isolation acoustique ou encore
['augmentation de valeur du batiment.

Le recours a des fenétres énergétiquement efficaces est en particulier sensé lorsqu'elles s'intégrent
dans un systéme global (comprenant la facade, l'isolation et I'aération). Ces conditions restreignent le
marché potentiel des fenétres énergétiguement efficaces. En outre, lors de rénovations en particulier,
les fenétres standard actuelles apportent déja une importante amélioration énergétique. L'utilité mar-
ginale obtenue par des fenétres encore plus efficaces énergétiquement est plutdt faible dans la plu-
part des cas. Cependant, vu la propagation croissante des standards Minergie (voire de standards de
construction impliquant une efficacité énergétique encore plus élevée), les fenétres énergétiquement
efficaces seront (obligatoirement) toujours plus fréquemment installées. Les autres obstacles potentiels
analysés sont de peu d'importance quant a I'adoption des fenétres énergétiquement efficaces par le
marché.

Isolation thermique

Hormis la faible transparence du marché, |'utilisation accrue de produits énergétiquement efficaces
pour l'isolation thermique n'achoppe pas au premier chef a des problémes structurels de marché. Au
rang des obstacles plus sérieux apparait tout comme pour les fenétres la combinaison des éléments de
rentabilité, des restrictions dans le budget d'investissement et de la non internalisation des co(ts ex-
ternes. L'installation d'une isolation thermique énergétiguement efficace ne peut étre financierement
rentable que dans certains cas isolés seulement. Cette rentabilité peut étre considérablement amélio-
rée si les prix de I'énergie augmentent et si I'on tient compte de I'utilité supplémentaire (p. ex. confort
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d'habitat accru). En ce qui concerne la prise en compte de I'utilité additionnelle dans le processus de
décision, I'information des acteurs concernés est d'une importance capitale.

Les conditions-cadres juridiques sont aussi particulierement importantes. Si on prend les mesures exté-
rieures comme référence lors de I'établissement des indices d'utilisation et des espaces a la limite, une
isolation plus épaisse entraine une perte d'espace utile, ce qui conduit a des colts correspondants
plus élevés.

Finalement, on reléve une pénurie de personnes bien formées dans ce domaine également. De pro-
fondes connaissances du sujet sont nécessaires pour garantir la gestion techniquement correcte d'iso-
lations thermiques énergétiquement efficaces. Une telle gestion est cruciale pour établir les produits
sur le marché, car les expériences négatives dissuadent des clients potentiels supplémentaires de re-
courir & une telle isolation.

Pompes a chaleur air-eau

L'analyse d'un marché partiel couronné de succes — celui des pompes a chaleur air-eau dans les mai-
sons individuelles nouvellement construites — permet non seulement de comparer des produits et des
marchés a succés avec ceux qui n'ont pas encore autant de réussite, elle permet aussi de vérifier le ca-
dre de I'analyse. Si le cadre de I'analyse est congu de maniére adéquate, on devrait rencontrer nette-
ment moins d'entraves sur un marché a succés que sur les marchés moins prospeéres.

L'analyse du marché des pompes a chaleur air-eau indique que les obstacles sont effectivement assez
réduits dans ce secteur. Le fait qu'il est possible d'exploiter les pompes a chaleur air-eau de fagon ren-
table comparativement aux installations de chauffage conventionnelles est déterminant sur ce mar-
ché. De ce fait, la distorsion de prix due aux colts externes sur le marché de I'énergie ne revét plus
guére d'importance. Evidemment, l'internalisation de ces co(ts accentuerait encore |'avantage éco-
nomique des pompes a chaleur, méme s'il conviendrait alors, pour étre correct, de prendre également
en compte les colts externes de la consommation d'électricité.

Il faut aussi noter que la trés bonne disponibilité de I'information relative aux pompes a chaleur air-
eau (en particulier grace aux rapports du centre de tests des pompes a chaleur) a grandement contri-
bué, au début, a introduire ces produits d'efficacité énergétique sur le marché. La planification optimi-
sée du systeme global quant a la taille des installations et a I'interaction de ses composantes laisse en-
core a désirer. Une meilleure planification permettrait aussi bien des économies sur les colts que des
gains d'efficacité.

Mesures et recommandations

Information et formation

Amélioration de I'information: il est possible, par une campagne d'information générale ou ciblée,
d'élever le niveau d'information des différents acteurs sur le marché de la construction, celui-ci n'étant
souvent que trés insuffisant. Il y a lieu de préférer une information ciblée a une information générale,
car on peut en escompter une efficacité et une efficience supérieures. On peut éliminer les préjugés et
les réserves, tout en stimulant la sensibilité au theme de I'efficacité énergétique, en s'adressant direc-
tement aux différents groupes tels que les maitres d'ouvrage, les architectes, les locataires ou les pro-
priétaire d'appartement locatifs avec des informations ciblées et spécifiquement réunies pour eux. |l
serait alors également possible de communiquer plus clairement que ['efficacité énergétique ne signi-
fie pas un renoncement au confort, mais souvent au contraire un gain de confort.

L'amélioration de l'information permettra aussi en particulier de désamorcer la problématique princi-
pal-agent. Si les maitres d'ouvrage (les principaux) sont informés sur les possibilités qui existent dans le
champ de I'efficacité énergétique en général et quant a la disponibilité des produits de meilleure pra-
tique en particulier, ils pourront mieux communiquer leurs préférences aux acteurs et seront plus a
méme de les faire valoir.
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Renforcement de la formation continue des acteurs: un probleme régulierement mentionné dans les
entretiens avec les fabricants est le niveau de connaissances spécialisées souvent trés lacunaire de cer-
tains acteurs sur le marché de la construction. Il est possible de renforcer la formation continue par
une obligation ou par des incitations. Dans le cadre de ce travail, on propose d'augmenter les incita-
tions a la formation continue, par exemple en constituant un fonds de formation pour I'ensemble des
métiers de la construction. L'obligation de financer un tel fonds de formation accroitrait I'incitation a
prendre part aux formations continues.

Introduction de labels de qualité: la fréquence d'achat du client final sur le marché de la construction
est en général basse. Cette donne complique la collecte d'expériences et la comparaison des divers
prestataires. Un label de qualité permettrait de communiquer les expériences simplement et de ma-
niére synthétique a plusieurs clients. Un label de qualité constitue une incitation a la formation conti-
nue parmi les prestataires (en particulier chez les agents tels que les architectes et les installateurs),
puisque cette formation continue est «récompensée» par |'octroi du label.

Labels de I'énergie dans le domaine du batiment: des déficits d'information existent cependant non
seulement parmi les prestataires, mais aussi en matiére d'efficacité énergétique du produit complet,
savoir de l'immeuble. Une classification des batiments en fonction de leur consommation d'énergie
permet de présenter de maniére transparente les colts énergétiques. Ce faisant, une telle classifica-
tion augmente l'incitation, a tout le moins en faveur de la réalisation des mesures d'efficacité énergé-
tique qui sont rentables financiérement. La ou une redevance incitative a été introduite, la proportion
des mesures financierement rentables est logiquement plus élevée qu‘en son absence.

Mesures visant a stimuler la concurrence sur le marché de la construction

Engagement plus intensif de la Comco pour stimuler la concurrence dans la construction. Les analyses
de marché ont montré qu'il y a lieu de supposer des pratiques défavorables a la libre concurrence sur
le marché de la construction, en particulier dans le domaine de I'installation. Les ententes informelles
réduisent la pression concurrentielle entre les entreprises d'installation, en particulier par I'exclusion de
prestataires directs. Un engagement plus important de la Comco pour encourager la diffusion directe
pourrait théoriquement animer la concurrence et ouvrir la voie a un marché plus innovant. Il convient
toutefois de placer un petit signe d'interrogation s'agissant de la mise en ceuvre concréte et réussie de
ce procédé.

Activation de modifications structurelles dans les métiers associés a la construction: la structure méme
du secteur des métiers associés a la construction empéche éventuellement, comme nous |'avons vu
plus haut, d'établir les produits de meilleure pratique sur le marché. Il est difficile de trouver des mesu-
res adéquates pour accélérer le changement structurel. Soit ces mesures échouent par manque d'ad-
hésion (p. ex. interdictions), soit elles ne sont guére suivies d'effets (recommandations). Une possibilité
réalisable de désamorcer ce probléme consisterait a stimuler consciemment la diffusion directe a I'aide
d'un contréle strict du comportement des acteurs par la Comco. Les infractions identifiées au droit de
la concurrence, en particulier les restrictions a la libre diffusion, seraient immédiatement sanctionnées.

Mesures de base

D'une maniéere générale, une amélioration de I'attractivité globale des mesures d'efficacité énergéti-
qgue sur le marché de la construction accroitrait le marché pour les produits correspondants. Et dans
un marché de plus grande taille, la transparence et I'information se trouveraient globalement amélio-
rées. C'est pourquoi nous présentons ci-dessous des instruments visant a rendre plus attractives les
mesures d'efficacité énergétique.

Redevance incitative sur I'énergie: parmi les mesures envisagées, une telle redevance est celle que pré-
férent les auteurs. L'utilisation d'énergie fossile cause des co(ts qui ne sont pas couverts par le prix
d'achat, ce qui entraine un usage accru de ces vecteurs d'énergie, puisqu'ils apparaissent plus renta-
bles que les énergies alternatives ou les mesures d'efficacité énergétique. Il serait optimal d'internaliser
tous les colts externes par le truchement d'une redevance incitative. Cependant, comme le processus
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politique promet d'étre extrémement pénible jusque la, nous proposons de recourir a la possibilité an-
crée dans la loi sur I'énergie d'introduire une redevance sur le CO2.

Normes et prescriptions: une possibilité simple, éprouvée par le passé, de stimuler I'efficacité énergé-
tique dans le domaine de la construction, consiste a prescrire I'application de mesures énergétique-
ment efficaces ou a interdire le recours aux mesures qui le sont moins. Le nombre des prescriptions
possibles et la variété de leurs développements envisageables sont pratiquement illimités. Fondamen-
talement, on peut distinguer deux groupes de normes et de prescriptions. Le premier groupe compte
des prescriptions et des normes ouvertes, qui fixent un objectif tout en laissant ouverte la facon dont il
doit étre atteint. La norme SIA 308/1 et la régle des 80/20 en sont des exemples. Le deuxiéme groupe
consiste en prescriptions et normes détaillées, lesquelles fixent ou interdisent des modalités d'action.
Comme exemple, on pourrait citer une prescription relative au montage d'installations solaires ou une
interdiction des chauffages électriques. Il faut tendre a privilégier les prescriptions et les normes ouver-
tes, puisqu'elles laissent un plus large champ a la réalisation des objectifs que des prescriptions détail-
Iées. Les diverses options pour atteindre les objectifs étant mises en concurrence, c'est la variante la
plus efficace qui pourra s'imposer.

Subventions: les subventions ouvertes sont des contributions financiéres versées pour atteindre un but
déterminé, tandis que les subventions ciblées soutiennent un mode d'action concret. Fondamentale-
ment, les subventions rencontrent une forte acceptation, mais elles causent des co(ts trés importants.
En outre, les informations manquent pour fixer et adapter les valeurs limites de maniére optimale. |l
ne faut pas sous-estimer le colt administratif des subventions, et le fait que les constructions existan-
tes ne sont concernées qu'en cas d'assainissement.

Suppression des obstacles juridiques: divers petits obstacles juridiques continuent d'entraver le recours
aux technologies d'efficacité énergétique. Il convient d'éviter que les colts du recours a I'efficacité
énergétique ne soient encore alourdis, que ce soit par la perte de surface habitable en cas d'isolations
renforcées ou par de pénibles processus d'obtention de permis de construire pour les installations so-
laires. C'est pourquoi nous proposons d'introduire a I'échelle nationale des indices d'utilisation et des
prescriptions quant aux distances a respecter n'influent pas sur I'épaisseur des isolations, de méme
gu'une autorisation forfaitaire pour des installations solaires et des pompes a chaleur déterminées.

Une réglementation claire de la répartition des codts dans le droit du bail permet de savoir avec préci-
sion, avant I'investissement, quelle partie assumera quels colts. Le risque du propriétaire qu'un inves-
tissement réalisé ne puisse pas étre amorti par une majoration de loyer, suite a un recours de locatai-
res, disparait, et simultanément les locataires profitent de colts énergétiques plus bas.
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1 Fragestellung, Ziel der Untersuchung
und Methodik

1.1 Fragestellung

Energieeffiziente, innovative Losungen werden im Gebadudebereich bereits seit einigen Jahren auf dem
Markt angeboten. So finden auch Standards fur Niedrigenergiehduser, wie z.B. Minergie, zunehmend
Anklang. Trotz diesen Erfolgen scheinen dem energieeffizienten Bauen auf verschiedenen Ebenen
Hemmnisse im Weg zu stehen. Wéahrend sich Warmepumpen Jahr fur Jahr einer grésseren Beliebtheit
und Nachfrage erfreuen, scheinen sich andere Produkte wie z.B. energieeffiziente Fenster, erhéhte
Warmedammung, Komfortliftungen und thermische Solaranlagen noch nicht endgiltig am Markt
durchzusetzen. Als mégliche Griinde dafiir werden eine fehlende Markttransparenz und teilweise ein
allgemein zu hohes Preisniveau und damit die fehlende Wirtschaftlichkeit angefihrt. Damit kénnen
sich diese Produkte auf dem Markt nicht resp. nicht im gewinschten Ausmass durchsetzen. Das BFE
geht davon aus, dass die Marktdurchdringung energieeffizienter Produkte grdsser ware, wenn die
Produkte der ginstigsten Anbieter allgemein bekannt waren und den Standard bilden wirden (Best
Practice).

Best Practice ist ein vielseitig verwendeter Begriff, der je nach Verwendung unterschiedlich verstanden
werden kann. Allgemein kann Best Practice als eine bestimmte Leistung zum bestmaéglichen Preis de-
finiert werden. Best Practice orientiert sich in der vorliegenden Untersuchung an energieeffizienten
Produkten, die mindestens den Minergie-Standard erfiillen. Als Best Practice gilt dann z.B. jenes Mi-
nergie-Modul, welches zu den besten Bedingungen (z.B. Kosten) auf dem Markt erhéltlich ist.

In dieser vom Bundesamt fiir Energie (BFE) in Auftrag gegebenen Untersuchung soll nun untersucht
werden, welche Hemmnisse der Durchsetzung energieeffizienter Massnahmen im Weg stehen und
wie diese beseitigt werden kénnten. Ziel der Studie ist, Massnahmen zu Gunsten der rascheren
Durchsetzung energieeffizienter Lésungen am Markt zu prifen und daraus folgernd Empfehlungen an
die betroffenen Akteure zu formulieren. Der Schwerpunkt der Untersuchungen liegt dabei auf den
Produkten

thermische Solarnutzung,
Komfortliftungen,
Fenster,
Warmedammung.

Als Beispiel eines bereits erfolgreich etablierten Produktes, wird zudem der Markt der Luft/Wasser-
Warmepumpe analysiert.

1.2 Berichtsaufbau

Anschliessend wird in Unterkapitel 1.3 das methodische Vorgehen dargestellt. In Kapitel 2 folgt ein
Uberblick zur vorhandenen Literatur aus dem In- und Ausland zum Thema Energieeffizienz im Baube-
reich. Kapitel 3 besteht aus einer Einflihrung in den Baumarkt, der Beschreibung der beteiligten Ak-
teure sowie zum Schluss der Darstellung des aktuellen Stands der Energieeffizienz im Gebaudebereich
in der Schweiz. Auf den Grundlagen von Kapitel 3 erfolgt die Auswahl der zu untersuchenden Pro-
dukte. Kapitel 4 gibt einen Uberblick zu moglichen Ursachen von Markthemmnissen aus 6konomi-
scher Sicht. Dabei sollen insbesondere Elemente aufgezeigt werden, die fir das reibungslose Funktio-
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nieren eines Marktes unerlésslich sind und welche Auswirkungen Stérungen und Hemmnisse in diesen
Bereichen auf den Markt haben. Ein Modell des Baumarktes zeigt die Beziehungen zwischen den in
Kapitel 3 beschriebenen Akteuren auf und gibt Hinweise auf maogliche Markthemmnisse. Einzelne
energieeffiziente Produkte sind Gegenstand des Kapitels 5. Einerseits werden die Produktmarkte be-
schrieben, andererseits gilt es, diese Markte beziiglich Hemmnissen zu analysieren. Im darauffolgen-
den Kapitel 6 werden mdgliche Massnahmen zum Abbau der Markthemmnisse erarbeitet und hin-
sichtlich ihrer Umsetzbarkeit geprift. Aus diesen mdglichen Massnahmen werden Handlungsempfeh-
lungen an die wirtschaftspolitischen Akteure abgeleitetet.

1.3 Methodik

1.3.1 Literaturtiberblick

Mit einem Uberblick zur in- und auslidndischen Literatur, die sich mit der Energieeffizienz und ihren
Hemmnissen beschéftigt, wird in einem ersten Schritt die heutigen Erkenntnisse dargestellt. Insbeson-
dere soll damit aufgezeigt werden, welche Erfahrungen mit energieeffizienten Produkten im Baube-
reich gemacht und wie existierende Markthemmnissen angegangen worden sind.

1.3.2 Beschreibung des Baumarktes und Auswahl der Produkte

In einem zweiten Schritt wird der schweizerische Baumarkt detailliert beschrieben. Ziel ist es, ein Ver-
standnis fur den Markt und die von Energieeffizienzmassnahmen betroffenen Akteure zu schaffen.
Nach einer Darstellung des aktuellen Stands der Energieeffizienz in der Schweiz wird geklart, welche
Komponenten fir energieeffiziente Gebdude von besonderer Bedeutung sind. Daraus folgend werden
die fir diese Untersuchung relevanten Produktgruppen ausgewahlt und beschrieben.

1.3.3 Marktversagen und Okonomie

Unter welchen Bedingungen Markte funktionieren und wann es zu einem Marktversagen kommt,
wird in einem dritten Schritt anhand der 6konomischen Theorie aufgezeigt. Der 6konomische Ansatz
ist dabei, von einem idealen Markt auszugehen. Vergleiche zwischen diesem idealen und dem zu ana-
lysierenden Markt zeigen dann Abweichungen auf, die das reibungslose Funktionieren des Marktes
behindern. Aus den Regeln dieser Markttheorie und den Kenntnissen zum Baumarkt und seinen Ak-
teuren wird ein Wirkungsmodell fir den Baumarkt hinsichtlich Energieeffizienz erstellt. Mittels einer
detaillierten Beschreibung der Akteure sowie ihrer Beziehungen wird aufgezeigt, wo ein Risiko fir die
Existenz eines Hemmnisses besteht. Daraus folgernd wird ein Analyserahmen basierend auf 13 Thesen
zu Hemmnissen im Energieeffizienzmarkt erarbeitet, der es erlaubt, den gesamten Energieeffizienz-
markt wie auch einzelnen Produktteilméarkte anhand von Indikatoren auf bestehende Hemmnisse hin
zu untersuchen und diese zu identifizieren.

1.3.4 Produkte: Markt und Hemmnisse

In einem vierten Schritt wird eine Ubersicht zu den untersuchten Markten und dessen Produkten ge-
schaffen. Dazu werden der gesamte Baumarkt und die entsprechenden Teilmarkte genau beschrie-
ben, um deren Funktion und Interaktion genau verstehen zu kénnen. Dabei interessieren Informatio-
nen zu den verschiedenen Akteuren, den Strukturen, den Preisen, der vergangenen und mdoglichen
zuklinftigen Entwicklung sowie der aktuellen und zukiinftigen Nachfrage. Fur jedes Produkt werden
mdgliche Markthemmnisse anhand der im vorherigen Schritt verfassten Thesen analysiert. Abschlies-
send werden die Resultate dieser Hemmnisanalyse in einer Synthese zusammengefasst. Als Resultat
dieser Vorgehensweise kdnnen Hemmnisse identifiziert und deren Relevanz ermittelt werden.

1.3.5 Massnahmen und Handlungsempfehlungen
Nach Abschluss der Hemmnisanalyse ist deutlich, welche Hindernisse die Durchsetzung energieeffi-

zienter Produkte am Markt behindern und damit abzubauen sind. Um dieses Ziel zu erreichen, mussen
verschiedene Massnahmen geprift werden, die einer rascheren und umfassenderen Diffusion von
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Best-Practice Technologien zum Durchbruch verhelfen. Diese Massnahmen sind anhand der Kriterien
Vollzug, Wirksamkeit, Effizienz und Akzeptanz zu bewerten.

Aufgrund der durchgefiihrten Prifung von Massnahmen werden im letzten Schritt konkrete Hand-
lungsempfehlungen zuhanden der relevanten Akteure ausgearbeitet. Relevante Akteure sind Verban-
de, Verwaltung, Investoren, Architekten, Hersteller sowie politische Entscheidungstrager, je nach vor-
geschlagener Massnahme.
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2 Literaturuberblick

Zum Thema Energieeffizienz existiert eine Reihe von Untersuchungen und Publikationen aus der
Schweiz und dem Ausland. Der in diesem Kapitel gebotene Uberblick hat zum Ziel, den Stand der ak-
tuellen Diskussion zu Energieeffizienz aufzuzeigen. Bestehende Erkenntnisse und Resultate dienen als
Grundlage fiir die vorliegende Arbeit. Fiir diesen Uberblick werden einige interessante Studien ausge-
wahlt und genauer beschrieben. Erst wird auf Arbeiten aus der Schweiz eingegangen, auslandische
Erkenntnisse folgen in einem zweiten Unterkapitel. Dieser jeweilige Uberblick ist folgendermassen ge-
gliedert: Zu Beginn sind Arbeiten dargestellt, die sich mit Produkten und ihrer Energieeffizienz be-
schaftigen. Danach folgen Arbeiten zum Thema Minergie/energieeffiziente Gebaude, bevor Erkennt-
nisse von Studien dargestellt werden, die sich mit einem breiteren Spektrum von Energieeffizienz,
Hemmnissen und Marktstrukturen beschéaftigen.

In einem allgemeinen Uberblick zu den existierenden Studien zum Thema Energieeffizienz und ener-
gieeffizientes Bauen lassen sich insbesondere zwei Haupthemmnisse beobachten. Zum Einen ist der
Markt fir energieeffizientes Bauen durch Informationsdefizite gekennzeichnet. Dies betrifft nicht nur
die Kenntnis der Markte fir energieeffiziente Produkte, sondern auch das Wissen um die Wirtschaft-
lichkeit von Energieeffizienzmassnahmen sowie das Know-how bei den ausfihrenden Gewerbebe-
trieben. Diese Erkenntnis werden u.a. von Jakob, M., Jochem, E., Christen, K. (2002), Gerheuser, F.
W. (2002), Midiller, V., Peters, M., Gubler, M., Maillard, S., Keller, L. (2001), Frauenfelder, S. (2002),
Biermayr, P. et al. (2001) oder auch Sorrell, S. et al. (2000) und Golove, W. H., Eto, J. H. (1996) unter-
stitzt. Zum Anderen ist die sub-optimale Marktstruktur, die eine Vielzahl von komplexen Prinzipal-
Agent-Beziehungen beglnstigt fur die nur zaghafte Durchsetzung von Energieeffizienz im Baubereich
mitverantwortlich. Diese These bestétigen insbesondere die Studien aus dem Ausland wie Sorrell, S. et
al. (2000), Golove, W. H., Eto, J. H. (1996) und Lutzenhiser, L., Woolsey Biggart, N. et al. (ohne Jahr).

2.1 Publikationen zum Thema Energieeffizienz
aus dem Inland

Einen guten Uberblick zu den vom BFE in den letzten Jahren geférderten Untersuchungen zum Thema
Energieeffizienz gibt das Buch Bauen, Sanieren, wirtschaftlich Investieren von Meier, R., Beck, M. und
Previdoli, P." Einige dieser Studien werden im Folgenden kurz dargestellt.

Eine der Grundlagen fur die vorliegende Arbeit ist die Untersuchung des Cepe (Centre for Energy Poli-
cy and Economics) zum Thema Grenzkosten bei forcierten Energie-Effizienzmassnahmen in Wohnge-
bauden.” Ausgangslage fiir diese Studie ist das grosse in der Verminderung des Raumwaremebedarfs
liegende Energieeffizienzpotenzial. Es wird der Frage nachgegangen, warum die méglichen Energieef-
fizienzmassnahmen von Hausbesitzern nur sehr wenig genutzt werden. Eines der Ziele war, die heuti-
gen Kosten und Grenzkosten fir Warmeschutz- bzw. Energieeffizienzmassnahmen zu eruieren und
damit deren Rentabilitit zu bestimmen. Besondere Beachtung fanden dabei die Produkte Warme-
dammung, Fenster und Liftung. Zusatzlich zu dem finanziellen Nutzen durch eingesparte Energie
wurden weitere, sogenannte nicht-monetédre oder begleitende Nutzen wie Wohnkomfort in die Be-
trachtung miteinbezogen. Abschliessend sind Prognosen fiir die zuklnftige Kostenentwicklung von
Energieeffizienzmassnahmen erstellt worden. Die Hauptresultate lassen sich in den folgenden Punkten
zusammenfassen:

*vgl. Meier, R., Beck, M., Previdoli, P. (2002)
2vgl. Jakob, M., Jochem, E., Christen, K. (2002)
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Warmedamm-Massnahmen sind bei bisher ungeddmmten Fassaden in den meisten Fallen fi-
nanziell rentabel. Die Rentabilitdt wird erstens durch begleitende Nutzen wie Wohnkomfort
und zweitens durch in Zukunft allenfalls ansteigende Energiepreise noch verstarkt.

Weitergehende, Uber den heutigen Standard hinausgehende Warmedamm-Massnahmen sind
dann aus energiewirtschaftlicher Sicht kosteneffizient, wenn zudem Nutzen wie bessere
Werterhaltung der Gebaude, vermiedene Krankheitskosten oder vermiedene externe Kosten
in die Rechnung miteinbezogen werden.

Bautragerschaften werden ermutigt, vermehrt in besseren Warmeschutz zu investieren und
diese Investition aus dem langfristigem Blickwinkel zu betrachten. Fir den Investitionsent-
scheid zu bertcksichtigen, sind auch die induzierte Wertsteigerung und die bessere Vermiet-
barkeit von Gebauden mit guter Warmedammung.

Insbesondere Gebaudeerneuerungen bergen ein sehr grosses Energieeffizienz-Potenzial in
sich. Ihnen ist daher in Zukunft mehr Beachtung zu schenken.

Fur die Erschliessung bestehender Potenziale schlagen die Autoren folgende Wege vor: Set-
zen von hoheren, periodisch verscharften Baustandards; Forderung von Baustandards wie Mi-
nergie als Vorreiter und Impulsgeber; Verbesserung der staatlichen Rahmenbedingungen (z.B.
Lenkungsabgaben, Anpassung des Mietrechts).

Die Interconnection Consulting Group analysierte mit der Studie Energieeffiziente Fenster in der
Schweiz — Status Quo und Méglichkeiten® den Schweizer Fenstermarkt. Mittels einer Umfrage wurden
Kriterien beim Fensterkauf sowie die Bekanntheit von Minergie ermittelt. Entscheidende Kriterien
beim Kauf eines Fensters sind die Senkung der Energiekosten und eine gute Warmedammung. Das
Label Minergie ist dieser Umfrage zu Folge in der Bevdlkerung noch zu wenig verankert. Die Analyse
des Schweizer Fenstermarktes zeigt eine stagnierende Entwicklung, in Zukunft soll der Markt wieder
leicht wachsen. Die Preise von Fenstern sind wahrend den letzten Jahren stetig gesunken. Fir Herstel-
ler sei es daher zentral, sich mit qualitativ hochstehenden Produkten eine Nische zu suchen. Labels wie
Minergie bieten dazu Mdbglichkeiten. Da sich die Hersteller nur zaghaft fir eine Zertifizierung ihrer
Produkte entscheiden, sollte das Interesse flr eine Zertifizierung bei den Herstellern belebt werden.
Als Mittel dazu werden die Schaffung von Wettbewerbsvorteilen (z.B. Favorisierung von zertifizierten
Produkten bei Ausschreibungen), die rechtliche Absicherung des Minergie-Status und die Senkung der
Kosten fir die Zertifizierung vorgeschlagen.

Im Rahmen des Technologie-Monitorings® schafft Dr. Eicher+Pauli AG in Zusammenarbeit mit Econ-
cept AG Grundlagen fir die Beurteilung der wirtschaftlichen Entwicklung neuer Energietechnologien.
Far ausgewahlte Technologien wird die bisherige Entwicklung dargestellt und die mdgliche zukinftige
Entwicklung aufgezeigt. In diesem ersten Technologie-Monitorings werden motorische Wéarmekraft-
kopplungsanlagen, Brennstoffzellenheizgerate, Luft-/Wasser-Warmepumpen sowie die Hochleis-
tungswarmedammung untersucht. Fir die vorliegende Untersuchung relevante Produkte sind die
Warmepumpen und am Rande die Hochleistungswarmedammung. Einige Ergebnisse im Uberblick:

Die Kosten von Warmepumpen sind im Laufe der 90er-Jahre deutlich gesunken. Dies wird auf
Skaleneffekte, den herrschenden Preiskampf und die Warmepumpen-Férderung des Bundes
zurtickgefihrt. Mit dem Warmepumpen-Testzentrum in Buchs und dem eingefuhrten Gute-
siegel konnte die Markttransparenz erhéht und der Wettbewerb verscharft werden. Auf dem
Markt hat eine Bereinigung stattgefunden. Damit sind Luft-Wasser-Warmepumpen fir neue
Einfamilienhauser heute im Vergleich zu Ol- und Gasheizungen konkurrenzfahig. In Zukunft
wird mit einer weiteren Kostenreduktion gerechnet.

®vgl. Interconnection Consultin Group (2003)
“vgl. Eicher, H., Ott, W., Rigassi, R. (2003)
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Die Vorteile der Hochleistungswarmedammung (HLWD) liegen in den hohen Dammwerten
und dem geringen Platzbedarf. So besteht v.a. im Sanierungsmarkt ein grosses Potenzial. Ge-
gen HLWD-Systeme sprechen momentan noch der hohe Preis und das schwierige Handling
durch ein grosses Beschadigungsrisiko. Bei steigendem Marktvolumen wird davon ausgegan-
gen, dass die Kosten von HLWD-Systemen noch deutlich sinken werden. Bis 2010 kdnnte
damit die HLWD gegenuber herkémmlichen Dammmaterialien konkurrenzfahig werden.

Ein weiteres Ergebnis der Studie ist, dass Kostenreduktionen nicht nur von Lern- und Skalen-
effekten sondern ebenso stark vom Entwicklungsstand der jeweiligen Marktstruktur abhéan-
gen. Daher soll ein besonderes Augenmerk auf die Férderung von Nischenmarkttechnologien
und der dazugehérenden Markten gelegt werden. Bei der Férderung von Technologien in der
Schweiz muss beachtet werden, dass das internationale Umfeld fir die einzelnen Technolo-
gien stimmt. Zentral ist daher die Koordination der Forderung mit derjenigen der EU. Proble-
matisch scheint in diesem Zusammenhang die Delegation der direkten Férderung an die Kan-
tone. Eine gewisse Koordination sollte angestrebt werden.

Das Technologie-Monitoring wird laufend weitergefihrt. Momentan wird u.a. die kontrollier-
te Wohnungsliftung analysiert. Diese Resultate werden auch fiir die vorliegende Studie von
Bedeutung sein.

Polis analysierte im Auftrag des BFE die Marktpotenziale und Markthindernisse thermischer Solarener-
gie.® Die Untersuchung konzentrierte sich auf die Eigentiimer von Einfamilien-, Doppel- und Reihen-
hausern und auf heute ausgereifte solare Kompaktanlagen zur Wassererwarmung. Die Ergebnisse
stitzen sich auf eine breite Haushaltsbefragung und eine Expertenbefragung. Das Marktpotenzial
wird als gross eingestuft, allerdings bestehen grosse Markthindernisse auf Nachfrager- und Anbieter-
seite. Die Erkenntnisse im Uberblick:

Die grossten Hindernisse auf der Nachfragerseite sind Wissensdefizite und Fehlurteile Gber
Kosten, Leistung, Zuverlassigkeit und Umtriebe beim Einbau von Kompaktanlagen. Obwohl
der Begriff Sonnenenergie sehr positiv besetzt ist, hat das Produkt thermische Solarnutzung
kein klares Profil.

Die Hindernisse auf der Anbieterseite sind der Mangel an kompetenten und neutralen Fach-
beratern, die Tragheit bei Architekten und Installateuren und das ungeniigend vorhandene
Fachwissen zu diesen Technologien. Die Markttransparenz ist damit gering.

Als wichtigste Massnahmen werden vorgeschlagen: klare Marktpositionierung der Kompakt-
anlagen als ausgereifte und umweltfreundliche Energiequelle; Aufklarung der Interessenten
durch Marketingkampagnen; Aufbau und Bekanntmachung einer Stelle fur Beratung, Installa-
tion und Garantieleistungen; Integration der Kompaktanlagen in die Vertriebskanéle von Hei-
zungen und Elektroboilern.

Zusatzlich soll als Grundlage fir den wirtschaftlichen Einsatz von solaren Kompaktanlagen die
energetische Sanierung des Gebaudebestandes vorangetrieben werden. Um diese auszultsen,
mussen die rechtlichen Rahmenbedingungen angepasst werden.

In einer weiteren Untersuchung im Auftrag des BFE wurde von der Arbeitsgemeinschaft Bureau
d’Etudes Keller-Burnier und IPSO die Akzeptanz von Komfortliiftungen im Wohnungsbereich® unter-
sucht. Die wichtigsten Ergebnisse, resultierend aus einer Auswertung der Literatur und einer Befra-
gung von Architekten/Investoren und Eigentimern/Mietern, sind die folgenden:

°vgl. Gerheuser, F. W. (2002)
®vgl. Miiller, V., Peters, M., Gubler, M., Maillard, S., Keller, L. (2001)
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Die technische Ausbildung der beteiligten Akteure ist unzureichend, was zu Mangeln an
Komfortluftungen fuhren kann.

Komfortliftungen sind wenig bekannt und haben mit einer Reihe von Vorurteilen zu kamp-
fen. Benutzer klagen hauptséachlich Gber Larmprobleme, sind aber von der guten Luftqualitat
Uberzeugt. Ein deutlicher Nachteil sind die eher hohen Kosten. Mieter, die in Wohnungen mit
einer Komfortliftung leben, sind damit generell sehr zufrieden. Fur einen Viertel der befrag-
ten Mieter war die Liftung ein Grund, in die Wohnung einzuziehen.

Architekten und Investoren verfligen teilweise Uber Erfahrungen mit Komfortliftungen. Als
wichtigste Vorteile von Komfortliftungen werden genannt: Energieersparnis, Luftqualitat,
Larmschutz, Komfort und Feuchtigkeitsreduktion. Wichtigster Nachteil sind auch hier die Kos-
ten.

Vorgeschlagenen Massnahmen bzgl. Akzeptanz und Durchsetzung von Komfortliiftungen:
Verbesserung der Information fur Mieter, Eigentiimer und Architekten/Investoren; Verbesse-
rung der Schulung des technischen Personals; Uberzeugung von Architekten zur Integration
von Komfortliftungen.

Zum Thema Minergie existieren eine Reihe von Publikationen. So ist u.a. im Auftrag des BFE eine Mar-
keting- und PR-Strategie Minergie und Passivhaus’ erstellt worden. Ziel war, die Frage zu klaren, ob
der Passivhaus-Standard in das Minergie-Konzept integriert werden soll und wie eine Marketingstra-
tegie fur die Produkte Minergie und Passivhaus konkret aussehen kdnnte. Die wichtigsten Resultate:

Die Marktentwicklung von Minergie ist erfreulich. Sie weist jedoch regional grosse Unter-
schiede auf und konzentriert sich hauptsachlich auf den Neubau. Die weiteren Marktchancen
sind intakt. Der Marktanteil von Minergie in 10 Jahren bei Neubauten wird auf 20-40% ge-
schétzt, jener im Sanierungsbereich auf unter 5%.

Die wichtigsten Markthindernisse sind die hdheren Baukosten, Informationsdefizite bei Inves-
toren und die zu wenig profilierten Zusatznutzen (Wohnkomfort, Werterhalt).

Das Passivhaus stosst auch in der Schweiz auf wachsendes Interesse, befindet sich aber noch
deutlich in einem Pioniermarkt. Die Eingliederung des Passivhaus-Standards in die Dachmarke
Minergie scheint sinnvoll und wird unterstutzt.

Die Zusatznutzen von Minergie sind verstarkt in der Vordergrund zu stellen und den Marktak-
teuren bekannt zu machen. Obwohl auch das Passivhaus zu férdern ist, soll zunéchst dem
Minergie-Standard zu breiter Akzeptanz verholfen werden.

Es wird eine einheitliche, harmonisierte Energie- und Forderpolitik der Kantone gefordert,
damit die notige Breitenwirkung erzielt wird.

Im Rahmen eines Vortrages zu Okologie und Wettbewerbsfahigkeit in der Baubranche: Erfolgreiche
Vermarktung von Niedrigenergiehausern jenseits der Oko-Nische® eruiert Frank-Martin Belz vom Insti-
tut fur Wirtschaft und Okologie (IWO) der Uni St. Gallen 6kologische Wettbewerbsfelder fir Niedrig-
energiehduser. Aus wettbewerbsstrategischer und ©kologischer Sicht kommt Niedrigenergiehdusern
eine grosse Bedeutung zu. Um solche Gebaude auch jenseits der Okonische erfolgreich vermarkten zu
kénnen, sind folgende Punkte zu beachten:

"vgl. Frauenfelder, S. (2002)
®vgl. Belz, F-M. (2000)
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Es miissen breite Kundenkreise angesprochen werden, indem Okologie als gleichberechtigte
oder flankierende Profilierungsdimension neben Preis und Qualitat eingesetzt wird.

Niedrigenergiehauser missen zu &hnlichen Kosten wie herkémmliche EFH oder MFH erhalt-
lich sein. Zentral ist auch, dass die Niedrigenergiehduser technisch ausgereift, qualitativ hoch-
stehend und &sthetisch sind.

Beziiglich dem Umgang mit Energie sind die K&ufer resp. Nutzer vor und nach dem Kauf zu
beraten. Erst damit kommen die Vorteile des Niedrigenergiehauses vollstandig zum Tragen.

Zur Wirtschaftlichkeit von Minergie-Bauten sind Analysen der Zircher Kantonalbank ZKB und des Ver-
eins Minergie vorhanden.’ Im Durchschnitt rechnet die ZKB damit, dass die hoheren Investitionskosten
spatestens nach 30 Jahren amortisiert sind. Zuséatzlich von Bedeutung ist die bessere Werterhaltung
von Minergie-Bauten im Vergleich zu herkdmmlichen Geb&uden und der gesteigerte Wohnkomfort.
Die ZKB zeigt ihr Engagement fiir energieeffizientes Bauen, indem sie auf Minergie-Bauten Hypothe-
ken mit reduzierten Zinssatzen gewahrt.

Der zunehmende Erneuerungsbedarf an Gebauden in der Schweiz war Gegenstand der Untersuchung
Neubauen statt Sanieren?" von econcept und FHBB. Eigentlich mussten Mehrfamilienhauser alle 50-
75 Jahre umfassend erneuert werden. Hier stellt sich die Frage, ob umfassend saniert (Gesamterneue-
rung) oder ein Ersatzneubau erstellt werden soll. Heute betragt der Anteil an Ersatzneubauten bei Ge-
samterneuerungen nur 16%. Die Autoren der Untersuchung sprechen sich fiir die Erhéhung des An-
teils von Ersatzneubauten aus. Vorausgesetzt, gewisse Rahmenbedingungen sind erfiillt, seien Ersatz-
erneubauten in wirtschaftlicher, energetischer, 6kologischer und sozialer Hinsicht den Gesamtsanie-
rungen vorzuziehen. Zur Forderung von Ersatzneubauten werden u.a. folgende Instrumente vorge-
schlagen:

Durch im Steuergesetz vorgesehene Abschreibungsmaoglichkeiten werden Anreize gesetzt,
Wohnbauten zu amortisieren und damit finanzielle SpielrAume fir Ersatzneubauten geschaf-
fen.

In Siedlungen mit veraltetem MFH-Bestand sollen Ausnutzungsboni gewahrt werden, falls
dies siedlungsplanerisch vertretbar ist. Dies ermdglicht auch in dichtem Wohngebiet die
Schaffung von modernem, grosszigigem Wohnraum. Allenfalls sind diese Boni an weitere
qualitative Auflagen zu knuipfen.

Um Hirden abzubauen, sind Bewilligungsgebiihren nur fir zusatzliche Kapazitaten oder
Aufwendungen zu erheben. Dadurch sind die Gebulhren fur Ersatzneubauten tiefer und redu-
zieren so dieses Hemmnis. Als weitere Massnahme ist das Bewilligungsverfahren zu beschleu-
nigen.

INFRAS evaluierte in Wirkungen der kantonalen Energievorschriften im Geb&udebereich im Jahr
2002" die Auswirkungen von kantonalen Energievorschriften. Die Studie kommt zum Schluss, dass im
Jahr 2002 gegenuber dem Referenzszenario ohne Energievorschriften der Kantone der Energie-
verbrauch um rund 3.4 PJ reduziert werden konnte (was rund 0.4% des Gesamtenergieverbrauchs in
der Schweiz entspricht). Diese kantonalen Energievorschriften haben Investitionen in der Grdssenord-
nung von Sfr. 1.3 Mrd. und eine Beschéaftigungswirkung von rund 5'700 Personenjahren ausgelost.
Damit kdnne, so die Studie, die Wirkung der Energievorschriften der Kantone als bedeutend bezeich-
net werden.

°vgl. Rose, M. (2003) und Biirgi, H. (2001)
®ygl. econcept/FHBB (2002)
“ygl. INFRAS (2003)
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2.2 Publikationen zum Thema Energieeffizienz
aus dem Ausland

Haus der Zukunft' ist ein dsterreichisches Programm zur Férderung von Neubauten und Sanierungen
(Wohn- und Birogebaude), die im Vergleich zum heutigen Standard hohen 6kologischen, energeti-
schen und sozialen Anforderungen entsprechen und dabei, trotz der innovativen Aspekte, zu ahnli-
chen Kosten erstellt oder saniert werden kénnen wie Gebaude nach den heutigen Standardvorschrif-
ten. Im Rahmen dieses Forschungsprogramms sind einige Publikationen erschienen. An dieser Stelle
wird eine Auswahl davon prasentiert.

Eine zentrale Forschungsarbeit ist jene zur Analyse fordernder und hemmender Faktoren bei der
Markteinfilhrung von innovativen Wohnbauten®. Die Arbeit analysiert Hemmnisse und férdernde Fak-
toren bei der Markteinfilhrung ausgewahlter innovativer Technologien und zeigt hemmende und for-
dernde Faktoren anhand bereits realisierter Pilot- und Demonstrationsobjekte auf. Einige der zentralen
Resultate sollen hier genannt werden:

Mangelhafte Information stellt eines der Haupthemmnisse dar. Informationsdefizite existieren
bei allen Akteuren, von den Nutzern Uber das ausfihrende Gewerbe bis hin zu den Planern.
Gravierend ist insbesondere das Informationsdefizit beim ausfuhrenden Gewerbe, da die Er-
stellung von energieeffizienten Gebauden hohe Anforderungen an die Bauausfiihrung stellt.
Oft werden innovative Lésungen aus Mangel an Kenntnis nicht in Betracht gezogen.

Ebenso zentral sind die Hemmnisse aus dem marktwirtschaftlichen Umfeld. Bauunternehmen
sind privatwirtschaftlich orientierte, gewinnmaximierende Unternehmen, die nicht an techni-
schen Systemen interessiert sind, die nur einen in energieeffizienten Gebauden minimalen
Warmebedarf abdecken missen. Bevorzugt werden Uberdimensionierte, konventionelle Pro-
dukte, die einen maximalen Gewinn bei minimalen Transaktionskosten sicherstellen. Zudem
bestehen fir das Gewerbe z.B. keine Anreize, einen wesentlich erh6hten Wé&rmeschutz zu in-
stallieren. Die zusatzliche Dammdicke erbringt nur einen marginalen Umsatz- und Gewinn-
zuwachs, die Montage ist aber mit Risiken und Transaktionskosten verbunden.

Um eine Grundlage fir die Durchsetzung innovativer Wohnbauten zu schaffen, wird vorge-
schlagen, in erster Linie wesentlich erhdhte Warmeschutzbestimmungen zu implementieren.
Nur wenn die Warmedammung adéaquat ist, machen Komponenten der Haustechnik wie Lf-
tungsanlagen oder solare Kompaktanlagen wirklich Sinn. Die Optimierung der Gebaudehille
geniesst daher erste Prioritat.

Mit der Prasentation von erprobten und zugelassenen technische Komponenten und Gesamt-
systeme konnten Informationsdefizite bei Endnutzern und Installateuren reduziert werden
(z.B. Zertifizierung, Label). Um Transaktionskosten abzubauen, sind fiir die einzelnen Ziel-
gruppen Informationsangebote und Schulungen bereitzustellen. Damit unabhéangig und neut-
ral informiert wird, ist diese Aufgabe von der offentlichen Hand zu Ubernehmen resp. zu
tberwachen.

Das Forderungswesen im Wohnbau soll national harmonisiert, Ubersichtlich und transparent
gestaltet werden. Mittel- bis langfristig ist es zudem wichtig, das Steuersystem zu 6kologisie-
ren und damit die externen Kosten auf Produkt- und Energiepreisen abzubilden. Die dadurch

2 vgl. www.hausderzukunft.de
®ygl. Biermayr, P. et al. (2001)
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gewonnene Kostenwahrheit erleichtert den 6konomischen Vergleich von innovativen und
herkémmlichen Ansatzen."

Eine Hauptfolge obiger Analyse ist eine Informationsoffensive fur Planer, Wohnbautrager und
Technologieproduzenten erarbeitet und umgesetzt worden. Ziel davon ist, Informations- und
Motivationsdefizite und damit Transaktionskosten bei diesen Zielgruppen durch offensive In-
formationsarbeit zu reduzieren (via Email, Internet und Postversand). Damit sollen entschei-
dende Impulse fiir eine starkere Diffusion von innovativen Wohnbauten gegeben werden.

Im Rahmen des Programms Haus der Zukunft ist auch die Akzeptanzverbesserung von Niedrigener-
giehaus-Komponenten® ein zentrales Thema. Insbesondere das Liftungssystem ist bei Niedrigener-
giehauskomponenten ein wichtiger Bestandteil der Haustechnik. Der Akzeptanz solcher Anlagen
kommt daher eine grosse Bedeutung fiir die Verbreitung von energieeffizienten Gebauden zu. Es fol-
gen einige ausgewahlte Ergebnisse:

Die Besitzer von Liftungsanlagen sind mit den Anlagen mehrheitlich sehr zufrieden. Positive
Aspekte sind Umweltschutz, Energiesparen, Luftqualitdt und Komfort. Bemangelt werden
trotzdem relativ haufig Probleme wie Gerauschentwicklung, zu trockene Luft oder schlechte
Regelbarkeit der Anlage. In Mehrfamilienhdusern ergeben sich deutlich mehr Probleme mit
Luftungsanlagen als in Einfamilienhausern. Nicht-Nutzer stehen Liftungsanlagen eher skep-
tisch gegeniiber. Viele gedusserte Vorurteile kénnen von Nutzern nicht bestétigt werden.

Ein Grossteil der Probleme mit Liftungsanlagen hangt mit der Planung und Ausfiihrung der
Anlage zusammen und nicht in erster Linie mit der technischen Ausgereiftheit des Produkts.
Dies deutet wiederum auf nicht ausreichende Kompetenzen und Erfahrungen hin.

Als Massnahmen werden vorgeschlagen: Weiterentwicklung des rechtlichen, ékonomischen
und organisatorischen Umfelds von Luftungsanlagen (Weiterbildungsmassnahmen, Zertifizie-
rung von Geraten, Erhéhung der Nachfrage durch Marketing und Information); Einbezug der
Erfahrungen der bisherigen Anlagennutzer in die Weiterentwicklung der Anlagen; Einbindung
der Produktwahrnehmung der Kunden, die sich gegen den Kauf einer Liftungsanlage ent-
schieden haben, in Marketingkonzepte der Hersteller und Installateure.

Das Programm Haus der Zukunft widmete sich auch der Frage, wie Energiesparen optimal vermittelt
werden kann. Die Untersuchung Psychologie und Energie-PR, Energiesparen als optimale Vermittlung
nachhaltigen Bauens und Wohnens™ geht der Frage nach, wie Energiesparen erlebbar gemacht und
sozial verankert und damit effektiv vermittelt werden kann. Wohnen und Leben sind mit Erlebnissen
und Emotionen verbunden, Energiesparen ist daher auch auf diese Weise schmackhaft zu machen
und nicht rein technisch und wissenschaftlich zu vermitteln. Dazu sind drei Punkte notig:

Emotionale Beziehung: Energiesparende Produkte mussen Markenqualitat haben und den
Aufbau einer Beziehung ermdglichen. Gutesiegel und Module gehen in die richtige Richtung,
erlauben aber noch keine emotionale Identifikation.

Alltagliche Realitat: Innovative Energielésungen und —produkte sowie deren Relevanz sind in
den Alltag der Nutzer zu Gbertragen und in verstandlicher Sprache zu erkléren.

Soziale Verankerung: Energieldsungen stehen in sozialen Zusammenhéangen, die miteinzube-
ziehen sind. Die Botschaften von Produkten miuissen sozial sinnvoll und kommunizierbar sein,
damit sie sich weiterverbreiten kénnen.

“vgl. Biermayr, P., Schriefl, E., Baumann, B. et al. (2002)
¥ vgl. Rohracher, H. et al. (2001)
*vgl. Keul, A., Ruprechtsberger, E., Moser, E. (2002)
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Das deutsche Fraunhofer Institut fir Systemtechnik organisiert seit 1997 das Forum Hemmnisabbau,
das sich die Forderung der Durchsetzung energieeffizienter Technologien zum Ziel gesetzt hat.
Hemmnisse sollen lokalisiert und abgebaut werden. Die Resultate der Forums 2002 sind in einem Be-
richt" verdffentlicht worden. Danach sind es einerseits technologische, andererseits aber auch institu-
tionelle Barrieren vorhanden, die einer verstarkten Diffusion von energieeffizienten Technologien im
Wege stehen. Von Bedeutung sei die Analyse des Diffusionsverlaufs einer neuen Technologie. So
kénnen z.B. mit Quervergleichen Schwachstellen eines Diffusionsverlaufs erkannt und durch politische
Intervention behoben werden. Fir die stationdre Brennstoffzelle wurden Markthemmnisse wie eine
Entwicklung ohne Kundenorientierung, eine unsachlichen Information der Offentlichkeit oder auch
eine mangelnde Zusammenarbeit mit den verschiedenen Akteuren festgestellt. Bremsend auf die Dif-
fusion von Brennstoffzellen wirken auch Faktoren wie ungentgende Qualifikation der Arbeitskrafte
und suboptimale rechtliche Rahmenbedingungen.

Zwei weitere Studien untersuchten den internationalen Markt fir thermische Solaranlagen. Der erste,
Soltherm Europe — European Market Report'®, analysiert den europaischen Markt. Einer der Schliisse
ist, dass thermische Solaranlagen zwar eingesetzt werden, das grosste Potenzial jedoch noch brach
liegt und bearbeitet werden muss. Ansatze werden im verstarkten Marketing, der Aufklarung und In-
formation zur Weckung des Interesses bei potenziellen Kunden, der technologischen Weiterentwick-
lung von Produkten sowie der Schulung von Anbietern gesehen. Der zweite Report, Solar Thermal
Collector Market in IEA-Member Countries®, (IEA=International Energy Acency) gibt einen Uberblick
zum Markt von thermischen Solarkollektoren in den [EA-Mitglieder Landern. Die gesamthaft installier-
te Flache ist grundsatzlich zunehmend, einige Lander, darunter auch die Schweiz, fallen im Vergleich
der Jahre 1999 und 2000 durch abnehmendes Wachstum auf.

Eine Reihe von Forschungsarbeiten aus verschiedenen Landern widmete sich der Frage, welche allge-
meinen Hemmnisse Energieeffizienz gegentber existieren und wie diese abgebaut werden kénnten.
Ein bedeutendes Element sind dabei jeweils die vorherrschenden Strukturen von privaten oder 6ffent-
lichen Organisationen. Die amerikanische Studie Market Structure and Energy Efficiency: The Case of
New Commercial Buildings™ untersucht, warum Geschaftsgebaude nicht energieeffizienter gebaut
werden. Die Autoren zeigen auf, dass der Markt fir Geschaftsgebdude aus vielen Teilmarkten und
Akteuren besteht, die komplex miteinander vernetzt sind. Aus Sicht der Gebaudeindustrie sind die er-
stellten Gebaude bereits energieeffizient — das Bauen von noch energieeffizienteren Gebauden birgt
demnach zu viele Risiken in sich. Um einen Wandel herbeizufiihren, sind koordinierte Anstrengungen
auf verschiedenen Ebenen nétig. Die drei Hauptstossrichtungen sind: 1. Erhéhung der Relevanz von
Energieeffizienz auf dem Markt, 2. Férderung der Nachfrage nach Energieeffizienz und Institutionali-
sierung derselben bei den einzelnen Marktakteuren sowie 3. Standardisierung im Entwicklungs- und
Designprozess (z.B. Industriestandards).

Auch die englische Arbeit Reducing Barriers to Energy Efficiency in Public and Private Organisations™
hat zum Ziel, Hemmnisse, die Energieeffizienz im Wege stehen, zu lokalisieren und Wege aufzuzei-
gen, wie diese abgebaut werden kénnten. Es werden eine Reihe von Hemmnissen geortet, die den
drei Theorien neoklassische Okonomie, Behaviourismus und Organisationstheorie zugeordnet werden.
Die bedeutendsten Hemmnisse sind gemass dieser Untersuchung die vorherrschenden Marktstruktu-
ren und damit teilweise Marktversagen durch asymmetrische Information (Principal-Agent-
Beziehungen), Transaktionskosten, der Zugang zu Kapital, Risiko und wiederum unvollstandige Infor-
mation. Instrumente, um diese Hemmnisse abzubauen sind: Aufheben von Marktversagen durch Be-
reitstellen relevanter Information an alle Akteure; den Akteuren erlauben, energieeffiziente Entschei-
dungen zu treffen, ohne erst zeit- und kostenintensiv die nétigen Informationen zusammensuchen

Y vgl. Ostertag, K., Gruber, E., Schleich, J. (2002)

®ygl. van der Ree, B. et al. (2003)

¥ vgl. Weiss, W., Faninger, G. (2002)

®ygl. Lutzenhiser, L., Woolsey Biggart, N. et al. (ohne Jahr)
Zvgl. Sorrell, S. et al. (2000)
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und analysieren zu mussen; Anreize setzen, energieeffizient zu handeln; sicherstellen, so weit wie
mdglich, dass asymmetrische Information nicht Entscheidungen oder Handlungen begunstigt, die
Energieeffizienz untergraben.

In welchem Umfang und auf welche Art und Weise Eingriffe der Politik in das Marktgeschehen sinn-
voll, gerecht und sogar nétig sind, analysiert die amerikanische Studie Market Barriers to Energy Effi-
ciency: A Critical Reappraisal of the Rationale for Public Policies to Promote Energy Efficiency®. Von
grosser Bedeutung fiir den Efficiency-Gap sind Hemmnisse wie Transaktionskosten und unvollstéandige
Information. Das u.a. dadurch ausgeloste Marktversagen legitimiert den Staat, dieses mittels geeigne-
ten und verhaltnismassigen Instrumenten zu entscharfen. Allerdings setzt sich der Markt flr Energie-
effizienz aus unzahligen Teilmarkten und Akteuren zusammen, was beim Formulieren von staatlichen
Massnahmen unbedingt zu beachten ist.

2.3 Zusammenfassung

Die Darstellung der wichtigsten Ergebnisse obiger Studien aus dem In- und Ausland zum Thema
Durchsetzung von Energieeffizienz im Baubereich zeigt auf, dass die identifizierten und untersuchten
Hemmnisse gegenuber Energieeffizienz in den meisten Féllen sehr &hnlich sind. Mehrheitlich stehen
der Durchsetzung energieeffizienter Produkte die folgenden Hemmnisse im Wege:

Fehlende, mangelhafte oder asymmetrische Information,
die oft ungentigende finanzielle Rentabilitat sowie
eine unginstige Marktstruktur.

Das Ziel der vorliegenden Studie ist, auf diesen Erkenntnissen aufbauend, den Markt fir Energieeffi-
zienz in der Schweiz vertieft und umfassend zu analysieren. Im Mittelpunkt steht dabei die Untersu-
chung der Marktstrukturen, der beteiligten Akteure sowie der komplexen Verbindungen zwischen
diesen Akteuren (Prinzipal-Agent-Beziehungen), die fir den Schweizerischen Markt noch nicht unter-
sucht und dargestellt worden sind. Dazu wird ein Modell erarbeitet, das den Baumarkt, die daran be-
teiligten Akteure sowie ihre Beziehungen untereinander detailliert aufzeigt. Zudem wird zur differen-
zierten Analyse der Markte ein Analyseraster mit Thesen zu mdoglichen Markthemmnissen erarbeitet.
Anhand dieses Rasters wird die Relevanz der verschiedenen maoglichen Hemmnisse fiir die einzelnen
Markte bestimmt. Diese Ergebnisse zeigen, inwieweit im Ausland identifizierte Hemmnisse auch auf
den Schweizer Markt zutreffen und bieten die Basis fur die Erarbeitung von Handlungsvorschlagen.

Zygl. Golove, W. H., Eto, J. H. (1996)
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3 Der Baumarkt und Energieeffizienz

Um die Durchsetzung energieeffizienter Produkte resp. ganzer Gebaude férdern zu kénnen, ist es
notwendig, den Baumarkt und die Rolle der Energieeffizienz in diesem Markt zu verstehen. Aus die-
sem Grund folgt, bevor auf die einzelnen Produkte eingegangen wird, eine Ubersicht zu dem aktuel-
len Stand der Energieeffizienz und eine Beschreibung des Baumarktes in der Schweiz.

3.1 Energieverbrauch — das grosse
Senkungspotenzial

3.1.1 Aktueller Stand der Energieeffizienz im Baubereich
Der Energieverbrauch in der Schweiz

Im Zusammenhang mit energieeffizienten Massnahmen im Baubereich ist die Frage, wie viel Energie
von welchen Verbrauchergruppen nachgefragt wird, von grosser Bedeutung. Die Behandlung dieser
Frage erlaubt, sich ein Bild Uber die hier diskutierte Gréssenordnung und das damit zusammenhén-
gende mdgliche Senkungspotenzial zu verschaffen.

Abbildung 1: Endenergieverbrauch nach Verbrauchergruppen (in %)
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Quelle: BFS (2003), S. 386

Der gesamte Endenergieverbrauch in der Schweiz belief sich 2001 auf 872'630 Terrajoule (TJ). Rund
ein Viertel davon entféllt auf die Verbrauchergruppe Haushalt. Der Anteil der Haushalte am nationalen
Energieverbrauch hat gegeniiber der Vergangenheit abgenommen. Uberproportional zugenommen
hat der Energiebedarf im Verkehrssektor.

Ein Grossteil der in der Schweiz existierenden Gebaude wurde zwischen 1950 und 1970 erstellt. Rund
drei Viertel der heute vorhandenen Geb&aude sind vor 1980 erstellt worden. Viele dieser Hauser sind
sehr schlecht oder gar nicht isoliert.”® Das Reduktionspotenzial des Energiebedarfs ist damit bei den
sogenannten Altbauten am grossten, wie Abbildung 2 beispielhaft fir den Kanton Zirich verdeutlicht.
Die Hohe der S&ulen gibt jeweils fur eine Bauperiode an, wie viel Energie in Form von Litern Heizdl pro

Zygl. Flumroc AG (2003), S. 6
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m” und Jahr fur Heizung und Warmwasser verwendet werden. Fiir Gebaude, die bis Ende der 70er-
Jahre erstellt worden sind, betragt dieser Energiebedarf im Durchschnitt tiber 20 Liter Heizél pro m’
und Jahr. Mit einer Sanierung nach dem Minergiestandard kdnnte die in diesen Gebauden bendétigte
Energie flr Heizung und Warmwasser um Uber 50% reduziert werden (horizontale Line bei ca. 9 Liter
pro m” und Jahr). Auch das Reduktionspotenzial bei Neubauten betragt, allerdings auf viel tieferem
Niveau, weit iber 50% (Reduktion der benétigten Energie von {iber 10 auf unter 4 Liter pro m’ und
Jahr). Obwohl heute vermehrt energieeffizient gebaut wird, ist das Energiesparpotenzial enorm. Der
Grossteil des Potenzials liegt allerdings im Sanierungsbereich. Blickt man noch ein bisschen weiter in
die Zukunft und bezieht noch energieeffizientere Baustandards als Minergie in Betracht (z.B. Miner-
gie-P oder Passivhaus), so reduziert sich die fir Heizung und Warmwasser benétigte Energie nochmals
um rund einen Drittel. Technologisch scheinen diesbeziiglich kaum Grenzen gesetzt, die Frage der
Wirtschaftlichkeit darf jedoch bei solchen Uberlegungen nicht aus den Augen verloren werden.

Abbildung 2: Energiesparpotenzial beispielhaft anhand Wohnbauten im Kanton ZH
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Quelle: eigene Darstellung nach Flumroc AG (2003), S. 7; erganzt

Eine gesamteuropaische Studie von ECOFYS* bestatigt das enorme Reduktionspotenzial des Energie-
verbrauchs fir Heizung und Warmwasser. Dieser zu Folge kdnnten mit einer verbesserten Dammung
(Referenz wére Schweden, das die beste Gebdudedammung in Europa aufweist) rund 50% der in Eu-
ropa fir Heizung und Warmwasser genutzten Endenergie eingespart werden. Dies wirde nicht nur
die Betriebskosten der Immobilien drastisch senken, sondern auch einen relevanten Anteil der verur-
sachten CO,-Emissionen vermeiden.

Wachstumsmarkt Minergie

Ein ermutigende Entwicklung im Zusammenhang mit energieeffizientem Bauen ist die stark zuneh-
mende Anzahl Minergie-Bauten. Abbildung 3 stellt die kumulierte Entwicklung der erstellten Miner-
gie-Gebaude, getrennt nach Neubau und Sanierung sowie Gebdudetyp dar. Seit dem Jahr 1998 hat
die Anzahl Gebaude mit Minergie-Standard stark zugenommen. Die durchschnittliche jahrliche Zu-

#ygl. ECOFYS (2002)



nahme liegt bei rund 70%. Seit dem Jahr 2000 hat die Anzahl Geb&aude von 719 auf beinahe 3000
per Ende 2003 zugenommen. Es ist davon auszugehen, dass in diesen Zahlen eine Reihe von Gebau-
den nicht enthalten sind, die zwar nicht nach Minergie zertifiziert sind, diesen Energiestandard aber in

etwa erreichen.

Abbildung 3: Anzahl Minergie-Gebaude nach Jahr und Art
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3.1.2 Das Erneuerungsverhalten in der Schweiz

Im Zusammenhang mit der Energieeffizienz von Gebauden kommt dem Erneuerungsverhalten eine
grosse Bedeutung zu. Wie oben gezeigt wurde, liegt das markanteste Potenzial fiir Energieeinsparun-
gen bei den bereits bestehenden Bauten. In welchem Rhythmus Erneuerungen vorgenommen wer-
den, beeinflusst damit die Energiebilanz entscheidend. Grundsatzlich ist zu bemerken, dass mogliche
und sinnvolle energierelevante Erneuerungen zu oft nicht in Angriff genommen wurden. Die haufigste
Erneuerungsmassnahme der letzten 15 Jahre betrifft die Fenster. Bei rund der Halfte der bis Mitte der
70er-Jahre erstellten Gebaude sind in der Zwischenzeit die Fenster ausgewechselt worden. Die Fassa-
de wurde zwar beinahe ebenso oft erneuert, dies beschrankte sich aber in den meisten Féllen auf eine
Instandsetzung ohne energetische Verbesserung. Nur in rund 10% bis 15% der Félle beinhaltete die
Fassadenerneuerung die Installation einer Warmedammung.”

®vgl. Jochem, E., Jakob, M. (2003), S. 6
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Abbildung 4: Anteile der durchgefiihrten Erneuerungen von Fassaden fir EFH
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Quelle: vgl. Jakob, M., Jochem, E., Christen, K. (2002), S. 22

In Abbildung 4 wird ersichtlich, dass erst ein sehr geringer Anteil der Erneuerungen von Fassaden ei-
nen energetischen Effekt haben. Der Grossteil der durchgeflihrten Erneuerungen betraf nicht-
energetische Massnahmen und beschrénkten sich dabei im Fassadenbereich auf einen neuen Anstrich
resp. eine Putzerneuerung. Beachtlich ist auch der Anteil der Geb&dude, bei denen noch keine Erneue-
rungen durchgefiihrt worden sind. So sind z.B. bei knapp 40% der Gebaude, die vor 1960 erstellt
worden sind, keine Fassadenerneuerungen durchgefiihrt worden. Bei Gebauden der Bauperiode
1961-75 trifft diese Aussage sogar auf jedes zweite Haus zu. Das verbleibende Energiesparpotenzial
ist demnach noch sehr gross. Ein Ziel wird sein, dieses Potenzial mindestens teilweise zu realisieren,
indem Eigentiimer zu Erneuerungen mobilisiert werden.?

3.2 Der Baumarkt im Uberblick

3.2.1 Grosse und Segmentierung

Mit einem Ausgabevolumen von rund Sfr. 44 Mrd. im Jahre 2001 entfallen rund 10% des Schweizer
Bruttoinlandproduktes auf den Baumarkt. Der Baumarkt kann auf verschiedene Art und Weise seg-
mentiert werden. Erstens ist zwischen privater Bau und offentlicher Bau zu unterscheiden. 1999 be-
trug der Anteil des offentlichen Baus am gesamten Baumarkt rund 36%, demzufolge belief sich die
private Bautatigkeit auf die restlichen 64%.” Zweitens kann der Baumarkt in die zwei Segmente
Hochbau und Tiefbau unterteilt werden. Das Segment Hochbau umfasst samtliche Geb&ude, deren
Hauptteil Gber dem Erdboden liegen (z.B. Wohn- und Geschéftshauser, Industriegebdude). Bauwerke,
die hauptsachlich ebenerdig resp. unter dem Erdboden liegen, fallen in das Tiefbausegment (z.B. Tun-
nels, Strassen, Bahn, Kanalisation). Wahrend im offentlichen Bau die Mehrheit der Bauprojekte im
Tiefbau anzusiedeln sind, dominiert im privaten Bau eindeutig und erwartungsgemass der Hochbau.
Abbildung 5 veranschaulicht die méglichen Segmentierungen des Baumarkts mit den entsprechenden
Anteilen.

* Diesem Ziel wird momentan in der Untersuchung ,,Mobilisierung der Erneuerungspotenziale bei Wohnbauten*
von CEPE/econcept nachgegangen.
“vgl. UBS (ohne Jahr), S. 6



Abbildung 5: Segmentierung des Baumarktes (1999)
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Quelle: UBS (ohne Jahr)

Abbildung 6 zeigt die Entwicklung der Bauausgaben in der Schweiz seit 1975, getrennt nach den
zwei Segmenten Hoch- und Tiefbau. Nach einem steilen Wachstum wahrend den 80er-Jahren, ist seit
Beginn der 90er-Jahre im Baubereich ein leichter Riickgang zu beobachten.

Abbildung 6: Entwicklung der Bauausgaben (in Sfr. Mio. zu Preisen von 1990)
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Quelle: eigene Darstellung, Daten BFS (2003), S. 406

Im Rahmen dieser Studie ist nur das Segment Hochbau und im speziellen die Bereiche Wohnungs-
und Wirtschaftsbau von Interesse, da energieeffiziente Losungen im Baubereich v.a. in Wohnungsbau-
ten und Dienstleistungsgebauden zum Einsatz kommen. Fir das Segment Hochbau zeigt Abbildung 7
die Investitionen nach Kategorie der Bauwerke fur das Jahr 2002.



Abbildung 7: Investitionen im Hochbau nach Bauwerkskategorie (2002, in Sfr. Mio.)
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Quelle: eigenen Darstellung, Daten BFS (2003), S. 406

Im Jahr 2002 entfiel der bedeutendste Teil der Investitionen im Hochbau auf den Bereich der Wohn-
gebaude. Mit rund 16% entféllt auf 6ffentliche Auftraggeber nur ein geringer Teil der getatigten In-
vestitionen. Damit sind die wichtigsten Investoren, die vom Einsatz von energieeffizienten Losungen
Uberzeugt werden sollen, im Bereich von Privatpersonen, institutionellen Kérperschaften (so auch Un-
ternehmen) sowie Immobiliengesellschaften zu finden.

3.2.2 Die verschiedenen Akteure im Baumarkt

Das nun folgende Unterkapitel stellt die im Baumarkt aktiven Akteure und ihre Aufgaben dar. Diese
Beschreibung ist auch Grundlage fir die in Kapitel 4.4 folgende Beschreibung der Beziehungen zwi-
schen den Akteuren und dem darauf aufbauenden Marktmodell.

Die Wertschopfungskette in der Bauwirtschaft

Um eine Ubersicht zu den einzelnen Akteuren im Baumarkt zu gewinnen, wird im Folgenden kurz auf
die Wertschépfungskette eingegangen. Die Wertschdpfungskette setzt sich aus den einzelnen Leis-
tungen resp. Leistungstragern der Bauwirtschaft zusammen und zeigt auf, in welcher Phase die ver-
schiedenen Akteure auftreten und welche wertschépfenden Aktivitdten dabei anfallen.

Abbildung 8: Die Wertschépfungskette der Bauwirtschaft

Projektauftrag Planung Ausfiihrung Nutzung Rickbau
Architekt
ﬁ&;zg: Baupla}ner giﬂzggsaggiv\;’gg; Bewirtschaftung Recycling
Kapitalgeber Hrugsigcl:%%rik Bauzulieferer Uiiiifefi STEAFUTE
I ti |
Generalplaner Generalunternehmer
' Totalunternehmer '

Systemanbieter / Total Service Contractor

Quelle: eigene Darstellung in Anlehnung an UBS (ohne Jahr), S. 12

Wie Abbildung 8 zeigt, sind an einem Bauprojekt in jeder Wertschopfungsstufe eine Vielzahl von Ak-
teuren resp. Leistungstrager involviert, die jeweils eine bestimmte Leistung nachfragen oder einbrin-
gen. Es folgt ein Uberblick zu den wichtigsten Akteuren im Baumarkt.
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Bauherr, Investor und Kapitalgeber

Damit ein Gebaude Uberhaupt realisiert wird, braucht es einen Auftrag, dieses zu erstellen. Dafiir zu-
standig ist der Bauherr, ein Investor oder Kapitalgeber. Der Bauherr mdchte ein Gebaude erstellen las-
sen, fragt dieses also nach. Bauherr kann eine Einzelperson sein, die ein Einfamilienhaus erstellen l&sst,
aber auch Unternehmen kdnnen als Bauherr auftreten, indem sie z.B. ein neues Blirogebaude in Auf-
trag geben. Ein Investor verfolgt, indem er in Immobilien investiert, ein Renditeziel. Er investiert Geld
in ein Gebaude mit dem Ziel, damit kurz- oder langerfristig Geld zu verdienen. Meistens nutzt er das
erstellte Gebaude nicht fur eigenen Zwecke sondern verkauft oder vermietet es an andere Parteien.
Madogliche Investoren sind z.B. Immobiliengesellschaften. Kapitalgeber stellen, wie ihr Name bereits
vorwegnimmt, Kapital zur Verfiigung, ohne selbst mit dem zu realisierenden Objekt direkt in Verbin-
dung zu stehen (z.B. Banken). Die Abgrenzung zwischen diesen drei Akteuren ist nicht ganz einfach,
sind die Grenzen doch fliessend. Ein Akteur kann gleichzeitig Bauherr, Investor und Kapitalgeber sein,
eine klare Trennung ist somit nicht moglich. Wichtig ist, dass diese Akteure ein Gebaude realisieren
wollen, dafiir auch bereit sind, Geld zu investieren und damit die Planung des spezifischen Projekts in
Auftrag geben. Sie geben die Rahmenbedingungen vor, d.h. definieren die Anforderungen. Dazu
erstellen sie Grundkonzepte und Finanzierungspléane. lhnen kommt damit auch im Zusammenhang
mit Energieeffizienz eine sehr wichtige Bedeutung zu. Ist Energieeffizienz bereits ein Teil der Anforde-
rungen, so muss dies von den nachfolgenden Akteuren zwingend auch umgesetzt werden.

Architekt, Bauplaner, Ingenieur und Haustechniker

In einer zweiten Phase kommen Architekten, Bauplaner, Ingenieure und Haustechniker zum Einsatz.
Sie planen das zu erstellende Geb&ude nach den Anforderungen der ersten Akteuren-Gruppe. Wah-
rend der Architekt die Plane erstellt und somit hauptsachlich fur die Architektur als solches zustéandig
ist, erarbeitet der Bauplaner Projekt-, Detail- und Ausfiihrungspléane fir das zu realisierende Projekt.
Der Ingenieur und der Haustechniker kiimmern sich um die technischen Fragen beim Bau eines Ge-
baudes (z.B. Statik, Art und Einbau der Heizung, Liftung). Zwischen diesen Akteuren findet eine in-
tensive Zusammenarbeit statt, damit die Arbeiten aufeinander abgestimmt und die verschiedenen Be-
dirfnisse bericksichtigt werden kénnen. Auch diese Gruppe von Akteuren hat bezliglich dem Einsatz
von energieeffizienten Lésungen einen grossen Einfluss. Sie sind es, die dem Bauherrn energieeffizien-
te Massnahmen empfehlen kénnen und fir die Planung und den Einsatz derselben verantwortlich
sind.

Bauhauptgewerbe, Baunebengewerbe und Bauzulieferer

Das Bauhauptgewerbe fihrt in der Regel Rohbauleistungen aus. Es ist damit fiir die Erstellung der
Gebéaudehtille verantwortlich (Rohbau aus Fundament, Mauerwerk und Dachstock). Auf das Bau-
hauptgewerbe entfallt ca. ein Drittel der gesamten Bauleistungen.” Die restlichen zwei Drittel werden
vom Baunebengewerbe ausgefiihrt. Es umfasst Unternehmen, die Ausbauarbeiten ausfiihren. Darun-
ter fallen Spengler- und Installationsarbeiten, der Einbau der Haustechnik (Heizungen, Luftungen) aber
auch Elektroinstallationen, Schreiner-, Metallbau- sowie Maler- und Gipserarbeiten.”® Die Bauzulieferer
schliesslich beliefern das Bauhauptgewerbe und das Baunebengewerbe mit dem benétigten Material,
wie z.B. Baustoffe, Einrichtungen, Anlagen und Baumaschinen. Diese Akteure setzen Energieeffi-
zienzmassnahmen um, sofern sie in den vorangehenden Phasen eingeplant worden sind. Der Spiel-
raum fir den Einsatz von energieeffizienten Lésungen ist jedoch in dieser Phase nicht mehr sehr gross.
In einem gewissen Mass kdnnen Bauzulieferer die Energieeffizienz fordern und weiterentwickeln, in-
dem sie in die Entwicklung von energieeffizienten Baumaterialien (Ddmmung, Fenster) und Anlagen
(Heizungen, Luftungen) investieren und diese auf dem Markt entsprechend propagieren.

* Gemass telefonischer Auskunft des Schweizerischen Baumeisterverbandes
®vgl. UBS (ohne Jahr), S. 47
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Immobilienverwaltungen und Unterhalt

In der Nutzungsphase fallen Aufgaben fir Akteure an, die sich um die Bewirtschaftung und den Un-
terhalt eines Gebaudes kiimmern. Bei der Bewirtschaftung mussen Fragen nach der Nutzung gestellt
werden. Oft ist der Bauherr oder der Investor resp. der Eigentiimer fur das Nutzungskonzept verant-
wortlich. Eine Aufgabe der Bewirtschaftung kann darin bestehen, Mieter oder Kaufer fur die zur Ver-
flgung stehenden Flachen zu finden. Damit beauftragt werden z.B. Immobilienverwaltungsfirmen. Es
kann auch Aufgabe der Bewirtschaftung sein, eine Umnutzung zu realisieren, falls der momentane
Zweck vom Markt nicht mehr oder in zu geringem Mass nachgefragt wird. Mit dem Unterhalt eines
Gebéaudes beschéftigen sich Reinigungsfirmen, Haustechniker und Handwerker aller Art. Im Falle von
Ersatzinvestitionen fiir die Instandhaltung resp. Instandsetzung (z.B. der Ersatz einer Heizung) entste-
hen Mdoglichkeiten, energieeffizienten Lésungen Raum zu verschaffen. Beide Aufgaben sind Teil des
sogenannte Facility Managements.

Recycling- und Entsorgungsbranche

Am Ende der Wertschdpfungskette steht der Riickbau. Dabei geht es um die Entsorgung des Gebau-
des, indem dieses abgerissen und die anfallenden Materialien, falls mdglich, fachgerecht rezykliert
werden. Diese letzte Phase hat fir den Einsatz von energieeffizienten Produkten keine Bedeutung
mehr.

Fur eine verbesserte Koordination aller im komplexen Prozess der Gebaudeerstellung anfallenden Ar-
beiten werden verschiedene Formen der Projektorganisation angewendet. Dabei wird die Verantwor-
tung fir einen gewissen Teilbereich auf einen Partner ibertragen. Dies erleichtert insbesondere auch
die Kommunikation zwischen Akteuren von verschiedenen Wertschopfungsstufen. Die wichtigsten
Formen der Projektorganisation werden nachfolgend beschrieben.

Generalplaner

Der Generalplaner Gbernimmt die komplette Planung des Bauwerks (Phase Planung in Abbildung 8)
und ist dafiir gegeniiber dem Bauherrn verantwortlich. Er koordiniert auch Leistungen, die nicht von
ihm nicht selbst erbracht werden.

Generalunternenmer

Der Generalunternehmer tbernimmt die komplette Verantwortung fir die Bauleistung. Er realisiert flr
den Bauherrn unter Einhaltung von Kosten- und Termingarantie die schliisselfertige Erstellung des
nutzungsbereiten Bauwerkes. Gewisse Leistungen erbringt er selbst und koordiniert andere, fir die
Erstellung des Bauwerks notwendigen, Leistungstrager. Die Verantwortung des Generalunternehmers
beschrankt sich somit auf die Phase Ausfuhrung (vgl. Abbildung 8).

Totalunternehmer

Im Gegensatz zum Generalunternehmer ist das Leistungsspektrum des Totalunternehmers breiter. Der
Totalunternehmer ist verantwortlich fiir die gesamte Planungs- und Ausfihrungsphase und erstellt im
Auftrag des Bauherrn das schlusselfertige Bauwerk. Der Totalunternehmer vereint somit die Funktio-
nen von Generalplaner und Generalunternehmer (vgl. Abbildung 8).

Systemanbieter / Total Service Contractor
Der Systemanbieter bietet der Bauwirtschaft Gesamtldsungen aus einer Hand. Indem er alle Phasen

von der Planung bis zum Betrieb tbernimmt, kénnen in sich optimal abgestimmte Losungen angebo-
ten werden. Er koordiniert insbesondere auch alle Teilleistungen von weiteren Unternehmen. In der
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Schweiz gibt es zwar Unternehmen, die als Systemanbieter auftreten, die Nachfrage danach ist jedoch
noch nicht vorhanden. Miihe bekunden Schweizer Bauherren vor allem noch mit der Abgabe der Be-
wirtschaftung an den Systemanbieter. Im Ausland scheinen Systemanbieter auf weniger Widerstand
zu stossen (z.B. in England).*

Diese Darstellung der Wertschopfungskette sowie der grobe Uberblick zu den verschiedenen Akteu-
ren im Baumarkt, hat aufgezeigt, in welchen Phasen Energieeffizienz ein relevantes Thema sein kénn-
te. Je frUher energieeffiziente Lésungen miteinbezogen werden, desto grosser sind die Chancen fur
eine Umsetzung. Im folgenden Unterkapitel wir auf das Gebaude und seine Komponenten eingegan-
gen.

3.2.3 Das Gebaude und seine Komponenten

Damit die relevanten energieeffizienten Lésungen untersucht werden, ist es notwendig, sich mit dem
Gebaude und seinen Komponenten zu beschaftigen und die Zusammenhéange beziglich Energieeffi-
zienz aufzuzeigen. Welche Komponenten fiir ein energieeffizientes Haus von zentraler Bedeutung
sind, kann mit der Darstellung heutiger Standards fir energieeffiziente Gebaude aufgezeigt werden.
Im Folgenden werden daher die prominentesten Beispiele (Minergie, Minergie-P und das deutsche
Passivhaus) von Gebadudestandards mit niedrigem Energieverbrauch kurz vorgestellt.

Minergie, Minergie-P und das Passivhaus

Obwohl sich der Minergie- und Passivhausstandard in Punkten wie Anforderungsniveau, Nachweis-
und Berechnungsweise, Anwendungsbereiche und praktischer Umsetzung unterscheiden, existiert in
etwa ein gemeinsames Ubergeordnetes Ziel: Die Erstellung von komfortablen und wirtschaftlich ver-
tretbaren Bauten mit sehr niedrigem Energieverbrauch.* Bevor auf die Merkmale von Niedrigenergie-
hausern eingegangen wird, sollen fiir ein besseres Verstandnis die wichtigsten technischen Kennzah-
len kurz erlautert werden. Tabelle 1 gibt einen Uberblick zu den gebrauchlichsten Abkirzungen im
Bereich der Energieeffizienz und ihrer Bedeutungen.

Tabelle 1: Energetische Kennzahlen und ihre Bedeutung

Abkiirzung Masseinheit™ | Bedeutung

Warmedurchgangskoeffizient U | W/m’K Warmestrom, der in stationarem Zustand bei einer
Temperaturdifferenz von 1 Kelvin durch ein Bauteil
von 1 m’ Flache fliesst.

Gesamtenergiedurchlassgrad g | % Der Gesamtenergiedurchlassgrad (= g-Wert) be-
zeichnet den Anteil der auftreffenden
Sonnenstrahlung der einerseits direkt
durchgelassen wird und andererseits in Form von
,».sekundarer* Warmestrahlung in den Raum

aalanct

UCIGIIyL.

Energiebezugsflache EBF m Summe aller Geschossflachen, fir deren Benut-
zung ein Beheizen oder Klimatisieren notwendig
ist. Es wird zwischen der Energiebezugsflache mit
(EBF) und ohne Raumhéhenkorrektur (EBF,) unter-
schieden.

* Gemass Auskunft von Frau Doris Haldner, Batigroup AG
*vgl. Binz, A. et al. (2002), S. 11
* Eine Erklarung der Abkiirzungen der Einheiten findet sich auf S. 189.
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Abkirzung

Masseinheit*

Bedeutung

Nettowohnflache NF

m2

Bezeichnet die effektiv bewohnbare Flache eines
Gebaudes.

Heizwarmebedarf Q,

kWh/m?

Warme, die dem beheizten Raum wéhrend einer
Zeitspanne (z.B. Jahr) zugefihrt werden muss, um
den Sollwert der Innentemperatur einzuhalten,
bezogen auf die Energiebezugsflache.

Grenzwert Hg

kWh/m?

Grenzwert fur den Heizwérmebedarf Q, in Abhén-
gigkeit der Gebaudekategorie und der Gebaude-
hillzahl A/EBF. Es sind Grenzwerte und Zielwerte
definiert (SIA 380/1).

Luftwechselrate n,

Kennwert, der aussagt, wie viel mal das Netto-
Luftvolumen bei einer Druckdifferenz von 50 Pa
ausgetauscht wird (Blower-Door-Messung), z.B.
infolge Luftundichtigkeiten.

Warmeriickgewinnung

%

Durch das “Aneinandervorbeistromen” wird beim
Luftungsgerat im Warmeaustauscher ein Teil der
Energie von der warmen Abluft der Frischluft zuge-
fUhrt. Die Kennzahl gibt an, welcher Anteil von der
enthaltenen Abwarme zuriickgewonnen wird. Der
Luftungswarmeverlust kann dadurch massgeblich
reduziert werden.

Warmebrickenverlustkoeffizient
Y

a

W/(mK)

Langebezogener Warmedurchgangskoeffizient, der
den gegeniber der eindimensionalen Situation
veranderten Warmestrom berucksichtigt.

Nutzungsgrad der Wéarmeer-
zeugung h

%

Verhéltnis des Warmebedarfs (Nutzenergie) zum
Energiebedarf (Endenergie) im Jahresdurchschnitt.

Energiekennzahl Warme E,,

kWh/m®

Gesamte in einem Gebaude wahrend eines Jahres
verbrauchte Endenergie fur Heizung und Warm-
wasser.

Warmeleitfahigkeit |

W/mK

Materialeigenschaft: Warmestrom, der im stationa-
ren Zustand pro m’ durch eine homogene Bau-
stoffschicht von 1 m Dicke fliesst, wenn das Tem-
peraturgefélle 1 Kelvin betragt.

Quelle: eigene Zusammenstellung, Definitionen aus Lignum (2003), S. 31

Um Anforderungen an energieeffiziente Gebaude zu definieren, wird auf die Mehrheit obiger Kenn-
zahlen zurlckgegriffen. Welchen Grenzwerten die verschiedenen Energieeffizienz-Standards geniigen
mussen und inwiefern sie sich von einander unterscheiden, zeigt Tabelle 2:




Tabelle 2: Minergie, Minergie-P und Passivhaus im Vergleich
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Minergie

Minergie-P

Passivhaus

Bezugsflache

Energiebezugsflache EBF

Energiebezugsflache EBF

Nettowohnflache NF

Energiekennzahlen

Heizwérmebedarf (Q,,
Nutzenergie)

£ 60% H,

£ 20% H,

£ 15 kWh/m® a NF

Heizwérmeleistung

Keine Vorgaben

£10 W/m® EBF

£10 W/m® NF

Energiekennzahl Wéarme
(E,, Endenergie)

EFH

MFH
Dienstleistungsbauten

£ 42 kWh/m* a EBF
£ 38 kWh/m® a EBF
£ 40 kwh/m® a EBF

£ 30 kWh/m?® a EBF
£ 30 kWh/m* a EBF
£ 25 kWh/m® a EBF

Energietrager

Wertigkeit nach Energie-
trager (Gewichtung)™

Wertigkeit nach Energie-
trager (Gewichtung)

Nicht vorgegeben

Haustechnik

Luftung
Warmerilickgewinnung

Abluft mit kontrollierter
Zuluft

Kontrollierte Liftung mit
WRG

Kontrollierte Liftung
mit Warmerickgewin-

(WRG) nung
> 75%

Gebaudehdlle

U-Wert

opake® Gebaudehille | Einzelbauteile Einzelbauteile £0.15 W/m? K

£ 0.2 W/m® K inkl. War-
mebricken

£0.15 W/m® K inkl.
Warmebrticken (Empfeh-

Fenster £0.8W/M*K, g3 50%
lung)
£ 1.3 W/m’ K (heutiger | £ 0.8 W/m® K (Empfeh-
Standard) lung)
Luftdichtigkeit Empfehlung fiir mog- N £ 0.6 h? N £ 0.6 h'
lichst luftdichte Gebau- | | yftdichtigkeitsmessung | Luftdichtigkeitsmessung
dehlle erforderlich erforderlich
Wérmebriicken Waérmebricken missen | Warmebricken mussen | warmebriickenfreie
bertcksichtigt werden berticksichtigt werden Ausfiihrung
Warmebriicken- (gemass SIA 180) (gemass SIA 180) Wenn Y, £ 0.01

verlustkoeffizient (Y ,)

WI/(mK), dann kein
Nachweis

Quelle: vgl. Binz, A. et al. (2002), S. 15f., Minergie (a) und von Euw, R. (2002), S. 47

Fur einen detaillierteren Vergleich und insbesondere Beschrieb der einzelnen Niedrigenergie-Standards
sei an dieser Stelle auf die Studie von Binz, A. et al. (2002) verwiesen. Obige Kriterien fiir ein energie-
effizientes Geb&ude zeigen deutlich, welchen Komponenten beim Bau eines solchen Gebé&udes spe-
zielle Beachtung geschenkt werden muss. Es sind dies einerseits die Gebaudehtille und andererseits
die Haustechnik, an die besonders hohe Anforderungen gestellt werden.”

*® Die einzelnen Energietrager werden unterschiedlich gewichtet. Wird z.B. ein Teil von nicht-erneuerbaren Ener-
gietragern durch einen erneuerbaren ersetzt, so wirkt sich dies auf die Energiekennzahl eines Gebaudes positiv

aus.

* opak bedeutet: undurchsichtig, undurchléssig
*vgl. auch von Euw, R. (2002), S. 45ff.
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Gebaudehdlle

Die Gebaudehiille schirmt, wie der Name bereits sagt, das Gebaude gegen aussen ab. Sie besteht aus
Mauern resp. den Wanden, dem Boden, den Fenstern sowie dem Dach. Der Gebaudehille kommt in
Sachen Energieeffizienz eine sehr grosse Bedeutung zu, weil

eine luftdichte Gebaudehille fir energieeffiziente Geb&dude entscheidend ist und damit die
notige Heizenergie auf ein Minimum beschrankt werden kann;

nur eine Uberdurchschnittliche starke Warmedammung die Anforderungen fir ein energieef-
fizientes Haus erfillt und den Wéarmeverlust minimiert;

mittels technologisch hochwertigen Fenstern die Warme im Haus behalten wird, ohne die
passive Nutzung der Sonnenwéarme zu verhindern.

Zentrale Elemente einer energieeffizienten Gebaudehiille sind somit, wie bereits angesprochen, einer-
seits die Warmedammung und andererseits das Fenster. Beziiglich der Warmedammung ist zwischen
den folgenden Systemen zu unterscheiden:

Bei Kompaktfassaden werden die Dammmaterialien (Polystyrol oder Mineralwolle) direkt auf
das Mauerwerk angebracht und verputzt. Um die geforderte D&mmung zu erreichen, kom-
men sehr grosse Ddmmstarken von bis zu 40cm zum Einsatz. Ein negativer Aspekt davon sind
die damit sehr dicken Aussenwaénde.

Systemwaéande (Holzsystembau) bestehen generell aus einer Isolationsschicht, die von zwei
Holzschichten umgeben ist. Systemwéande werden fiir das entsprechende Bauobjekt vorgefer-
tigt und auf dem Bau direkt montiert. Systemwande weisen bei relativ geringer Gesamtstéarke
eine gute Warmedammung auf. Zusatzlich ergeben sich Vorteile durch geringe Bauzeiten, das
Potenzial zum industriellen Bauen und damit tiefere Kosten.* Zusatzlich erméglichen sie die
gleiche Dammung bei geringerer Starke, was eine relevante Platzeinsparung gegentiber der
Kompaktfassade bedeutet. Dies sind Grunde dafir, dass fur den Bau von energieeffizienten
Gebauden vermehrt auf dieses System zurlickgegriffen wird.

Hinterluftete Fassaden bestehen aus den drei Elementen Untergrundkonstruktion, Dammstoff
und Bekleidung. Die Isolation wird auf die Untergrundkonstruktion angebracht und mit vor-
gehangten Fassadenelementen verkleidet. Vorteile der hinterlifteten Fassade sind sehr gerin-
ge Unterhaltskosten sowie der relativ einfache Einsatz bei Sanierungen.

Bei der Hochleistungswarmedammung handelt es sich um ein effizientes und platzsparendes
Dammmaterial. Bei geringem Platzbedarf kann damit ein grosse Dammwirkung erzielt wer-
den. Die heute noch sehr hohen Preise sollen in Zukunft noch starker sinken.”” Der Umgang
mit der Hochleistungswarmeddmmung ist noch sehr heikel, da die kleinste Verletzung der
Aussenhulle die Dammleistung zunichte macht. So lange dieses Problem nicht behoben ist,
wird es den breiten Einsatz der Hochleistungswarmedammung wohl verunmoglichen.

Auch das Element Fenster tragt wesentlich zur Erreichung einer dichten Geb&audehdille bei. Es ist daher
entscheidend, dass fir energieeffiziente Gebdude nur hochwertige Fenster eingesetzt werden. Es
handelt sich dabei um Warmeschutzverglasungen in hoch démmenden Fensterrahmen. Wahrend fir
den Minergie-Standard keine Werte vorgeschrieben sind, muss der Fenster-U-Wert fr Minergie-P un-
ter 0.8 W/ m’K liegen. Bei den Fensterglasern konnten in der Vergangenheit grosse technische Fort-
schritte erzielt werden, was fir den energieeffizienten Hausbau neue Perspektiven ertffnete.

*yvgl. Jakob, M., Jochem, E., Christen, K. (2002), S. 127
¥ vgl. Eicher, H., Ott, W., Rigassi, R. (2003), S. 66ff.
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Haustechnik

Ein weiteres zentrales Element im energieeffizienten Gebaude ist die Haustechnik. Diese setzt sich aus
Heizung und Luftung zusammen. Diese beiden Komponenten werden kombiniert, womit eine opti-
male Temperierung bei gleichzeitiger, kontinuierlicher Lufterneuerung erreicht wird.

Ein Heizungssystem, das in den letzten Jahren immer starkere Verbreitung gefunden hat, ist die War-
mepumpe.® Es ist daher interessant zu beobachten, wie sich diese Technik in der Vergangenheit ent-
wickelt hat und welche Faktoren ihr zum Durchbruch verholfen haben. Daraus kénnen Lehren gezo-
gen werden, wie die Marktdurchsetzung energieeffizienter Produkte unterstitzt werden kann.

Zwingend fir das Funktionieren eines energieeffizienten Gebaudes auf dem Standard Minergie resp.
Minerige-P/Passivhaus ist eine kontrollierte Be- und Entliiftung. Auf eine sogenannte Komfortliftung
ist aus folgenden Griinden nicht zu verzichten:

Die Gebaudehullen energieeffizienter Gebaude sind sehr dicht, teilweise sogar absolut luft-
dicht. Dies verunmdglicht jeglichen Luftaustausch. Fehlt nun eine solche Liftung, so kann dies
wegen der Dichtigkeit der Gebaudehillen zu Bauschaden durch nicht abgefiihrte Feuchtigkeit
fuhren.

Luftungssysteme (bernehmen teilweise auch Heizungsfunktionen. Ist die Liftung mit einer
Warmerlckgewinnung ausgestattet, so wird die in der Abluft noch enthaltene Warme dazu
genutzt, die Zuluft anzuwarmen. Damit kann die bendétigte Heizenergie reduziert werden.

Luftungen schaffen ein angenehmes, gleichbleibendes Raumklima, was einen nicht zu unter-
schatzenden Zusatznutzen darstellt. Indem die Fenster geschlossen bleiben, reduziert sich die
Belastung durch Larm und Staub, ohne gleichzeitig auf frische Luft verzichten zu mussen.

Komfortliftungen helfen also, den Energiebedarf zu reduzieren und gleichzeitig den Wohnkomfort zu
erhdhen. Trotzdem scheint, abgesehen von der zunehmenden Verbreitung durch den Erfolg von Mi-
nergie, die Akzeptanz von Komfortliiftungen noch nicht sehr verbreitet zu sein.* Mégliche Griinde
dafiir liegen in den relativ hohen Investitionskosten, Vorurteilen zum Betrieb einer Liftung, der Skep-
sis gegentiber dem angeblichen gesteigerten Wohnkomfort sowie ungeniigende Ausbildung auf Seite
der Techniker.” Interessant ist, dass Nutzer von Liiftungen die Befiirchtungen von Nicht-Nutzern oft
nicht bestatigen kdnnen. Erfahrungen aus dem Ausland liefern in etwa ahnliche Ergebnisse. Als eine
Reaktion darauf wurden grossen Aufklarungs- und Informationskampagnen realisiert.**

3.3 Relevante energieeffiziente Produkte

Im Kapitel 3.2.3 ist aufgezeigt worden, welche Komponenten bei einem energieeffizienten Gebaude
von zentraler Bedeutung sind. Es werden insbesondere sehr hohe Anforderungen an die Gebaudehl-
le und an die Haustechnik gestellt. Aus diesen Uberlegungen heraus ergeben sich die relevanten
energieeffizienten Produkte, die genauer zu betrachten sind. Fir die vorliegende Studie sind jene Pro-
dukte ausgewahlt worden, die erstens fur energieeffiziente Gebaude von zentraler Bedeutung sind
und flr die zweitens bereits ein gewisser, wenn auch noch intransparenter und wenig etablierter
Markt besteht. Produkte, die sich noch mehrheitlich in der Prototypphase befinden, sind nicht einbe-
zogen worden. Aus diesen Uberlegungen, bereits existierenden Studien zum Thema sowie Gespré-
chen mit dem BFE ergibt sich die in Tabelle 3 dargestellt Produktauswahl:

®vgl. Eicher, H., Ott, W., Rigassi, R. (2003), S. 54ff.
*vgl. z.B. Miiller, V. et al. (2001)

“vgl. z.B. Muiller, V. et al. (2001), S. 9ff.

“vgl. Rohrbacher, H. et al. (2001), S. 67ff.
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Tabelle 3: Auswahl energieeffizienter Produkte

Produkte
Gebaudehtille Fenster Warmedammung weitere Pro-
dukte
Haustechnik Solare Kompakt- | Komfortlliftungen Warmepumpen weitere Pro-
anlagen dukte

Im Bereich der Gebé&udehille sind die Produktkategorien Fenster und Warmeddmmung ausgewéhlt
worden. Auf solare Kompaktanlagen zur thermischen Solarnutzung, Komfortliiftungen und Warme-
pumpen fiel die Wahl bei den Komponenten der Haustechnik. Im Rahmen dieses Kapitels erfolgt eine
kurze Abgrenzung der betrachteten Produkte. Eine genauere Darstellung und Analyse findet sich in
Kapitel 5. Vorerst gilt es zu definieren, was in der vorliegenden Studie unter dem Begriff Best Practice
zu verstehen ist.

3.3.1 Best Practice — eine Arbeitsdefinition
Best Practice ist ein vielseitig verwendeter Begriff, der je nach Verwendung unterschiedlich verstanden
werden kann. Allgemein kann Best Practice als eine bestimmte Leistung zum bestmaoglichen Preis de-
finiert werden. Best Practice orientiert sich in der vorliegenden Studie an energieeffizienten Produkten,
die mindestens den Minergie-Standard erfillen. Als Best Practice gilt dann z.B. jenes Minergie-Modul,
welches zu den besten Bedingungen (z.B. Kosten) auf dem Markt erhéltlich ist.
Im Folgenden wird ein Uberblick tber die in der Studie behandelten Produkte geboten. Dabei werde
auch technische Spezifikationen aufgezeigt, die ein Best Practice-Produkt im Bereich Energieeffizienz
nach heutigen Stand der Technik im Sinne der vorliegenden Studie aufweisen sollte. Best Practice ist
dann dasjenige Produkt einer Gruppe mit diesen Eigenschaften, das zum gunstigsten Preis angeboten
wird. Aufgrund der Datenlage in den jeweiligen Produktmérkten wird bei der jeweiligen Marktanlayse
eine derart genaue Abgrenzung der Produkte nicht immer moglich sein.

3.3.2 Thermische Solarnutzung
Betrachtet werden Flachkollektoren. Diese kdnnen zur Erwarmung des Trinkwassers wie auch zur Hei-
zungsunterstitzung eingesetzt werden. Schwerpunktmassig wird jedoch die Nutzung zur Trinkwas-
sererwarmung analysiert.

3.3.3 Luftungen
Bei Komfortliftungen ist bezuglich Energieeffizienz entscheiden, dass sie

eine Warmeruckgewinnung von mindestens 80% erreichen und

mit stromsparenden Antrieben ausgestattet sind.

3.3.4 Fenster

Als Richtlinie fur die Eigenschaften eines energieeffizienten Fensters werden die Abgrenzungen ge-
mass dem MINERGIE-Modul ,,Fenster* herangezogen:

U £1.0 W/ m’Kund g £0.7 Wm’K
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3.35 Warmedammung

Bei den Warmedammungen wird eine Unterscheidung nach Kompaktfassaden, Systemwanden (v.a.
Holzfassaden) und hinterllfteten Fassaden vorgenommen. Die Hochleistungswarmedammung (HLWD)
wird nur am Rand betrachtet. Die Abgrenzung der technischen Eigenschaften erfolgt anhand des MI-
NERGIE-Moduls ,,Wand- und Dachkonstruktionen**:

U £ 0.2 W/m’K
3.3.6 Weitere Produkte

Neben den naher untersuchten Produkten existieren noch weitere energieeffiziente Produkte, die fur
diese Studie nicht detaillierter analysiert werden, aber durchaus erwahnenswert sind. Der Einsatz fol-
gender Technologien kann die Energieeffizienz von Gebauden weiter erhdhen:

Holz-Pellets-Heizungen
Solare Heizungen/ Heizungsunterstitzung

Photovoltaik

3.4 Zusammenfassung

Wohnen verbraucht Energie — und dies nicht zu knapp. Rund einen Viertel der verbrauchten Endener-
gie wird von privaten Haushalten in Anspruch genommen. Gleichzeitig besteht beim heutigen Immo-
bilienbestand ein gewaltiges Einsparungspotenzial. Bei bestehenden Gebauden wie auch bei Neubau-
ten besteht ein grosses Energiesparpotenzial von rund 50% (z.B. nach dem Minergie-Standard). Wie
Resultate zum Erneuerungsverhalten zeigen, sind die Anstrengungen zur Realisierung dieses Energie-
sparpotenzials noch bescheiden. Ermutigend ist jedoch die Entwicklung im Bereich Minergie. Das Mi-
nergie-Label kennzeichnet Geb&ude, die nach besonders energieeffizienten Kriterien gebaut werden
und rund 50% weniger Energie bendtigen als der heutige Standard. Im Neubau betragt der Anteil der
Minergie-Geb&ude rund 10% mit stark zunehmender Tendenz.

Zentrale Merkmale und auch Erfolgskriterien bei energieeffizienten Bauten sind einerseits eine sehr
gut geddmmte und luftdichte Geb&udehulle und andererseits die Haustechnik. Fir die vorliegende
Untersuchung sind von beiden Bereichen je zwei Produkte ausgewéhlt worden: fir die Gebaudehulle
sind dies Fenster und Warmedammung, bei der Haustechnik fiel die Wahl auf die Solaranlage fir die
Warmwassergewinnung sowie auf die Komfortliftung.

Bevor nun analysiert wird, in welchem Mass sich diese Produkte am Markt durchsetzen sowie welche
Hemmnisse ihnen entgegenstehen, folgen im n&chsten Kapitel einige allgemeine Ausfiihrungen zum
Zusammenhang zwischen Hemmnissen, Marktversagen und Okonomie.
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4 Hemmnisse, Marktversagen und
Okonomie

Ineffizienzen auf Markten fur bestimmte Produkte kénnen verschiedene Ursachen haben. In diesem
Kapitel wird zuerst der Frage nachgegangen, welche Bedingungen erfiillt sein missen, damit ein
Markt funktionieren kann. Der 6konomische Ansatz ist dabei, von einem idealen Markt auszugehen.
Vergleiche zwischen diesem idealen und dem zu analysierenden Markt zeigen dann Abweichungen
auf, die das reibungslose Funktionieren des Marktes behindern. Im Folgenden soll hier deshalb in ei-
nem ersten Schritt der aus 6konomischer Sicht ideale Markt beschrieben und auf die verschiedenen
mdglichen Marktverzerrungen eingegangen werden. In einem zweiten Schritt wird der Markt flr
energieeffiziente Produkte in einem Modell beschrieben, das die Struktur des Marktes fiir energieeffi-
ziente Massnahmen im Baubereich darstellt. Im letzten Schritt wird anhand von 13 Thesen zu Hemm-
nissen im Energieeffizienzmarkt ein Analyserahmen erarbeitet, der es erlaubt, den gesamten Energie-
effizienzmarkt wie auch einzelnen Produktteilmérkte anhand von Indikatoren auf bestehende Hemm-
nisse hin zu untersuchen und diese zu identifizieren. In diesem Kapitel wird anhand dieses Analyse-
rahmens bereits der Gesamtmarkt untersucht. Die detaillierte Beurteilung ausgewahlter Produktteil-
markte erfolgt dann im néchsten Kapitel.

4.1 Markt und Marktversagen

4.1.1 Der ideale Markt

Grundsatzlich zeichnet sich der ideale Markt dadurch aus, dass zwischen Angebot und Nachfrage ein
Gleichgewicht herrscht, das heisst, dass die gesamte zum Gleichgewichtspreis angebotene Menge ei-
nes Gutes auch einen Kaufer findet und gleichzeitig kein Kaufer unbefriedigt bleibt, der bereit ware,
das Gut zum Gleichgewichtspreis zu erstehen. Damit ein Markt ideal funktionieren kann, sind zwei
Grundvoraussetzungen nétig: die vollstandige Konkurrenz, und die vollstandige Information.

Vollstandige Konkurrenz

Unter vollstandiger Konkurrenz versteht man dabei, dass keiner der Anbieter so gross ist, dass er den
Markt beeinflussen kann.” In der ékonomischen Theorie spricht man davon, dass die Anbieter unter
vollsténdiger Konkurrenz ,,Preisnehmer* sind. Der einzelne Anbieter kann die Hohe des Preises durch
sein Handeln nicht beeinflussen. Er kann einzig und allein entscheiden, ob er zum existierenden
Marktpreis produzieren will oder nicht. Die Produktion aufnehmen wird er folglich, wenn seine Ge-
stehungskosten dem Preis entsprechen oder darunter liegen. Eine Bedingung fir die vollstandige
Konkurrenz ist der freie Marktzu- und austritt. Jeder Anbieter, der neu in den Markt eintreten will,
kann dies jederzeit tun. Es gibt keine rechtlichen oder finanziellen Schranken, die einen Markteintritt
erschweren oder gar verhindern. Dasselbe gilt flr einen Austritt aus dem Markt.

Vollstandige Information

Die zweite Grundvoraussetzung fiir einen idealen Markt ist vollstandige Information.” Dies bedeutet,
dass jeder Marktteilnehmer tber samtliche ihm zur Verfiigung stehenden Optionen mit deren jeweili-
gen Konsequenzen informiert ist. So kennen zum Beispiel die Konsumenten und Produzenten jeder-
zeit die Preise und Qualitaten samtlicher angebotener Waren. Es ist somit ausgeschlossen, dass zum

“vgl. z.B. Zamagni (1987)
“vgl. z.B. Call & Holahan (1983)
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Beispiel eine Ware unter Tauschung des Kaufers zu teuer verkauft wird oder ohne Wissen des Kaufers
an einem anderen Ort ginstiger zu kaufen ware. Auch bezlglich des Markteintritts herrscht vollstan-
dige Information. Potentielle Anbieter wissen bereits vor dem Zeitpunkt ihres Markteintritts, auf was
flr eine Kostenstruktur sie treffen. Es ist ihnen also moglich, genau zu bestimmen, ob sich fir sie ein
Markteintritt lohnt oder nicht. Solange der Gleichgewichtspreis nicht unter den Stiickkosten liegt,
wird der Anbieter in den Markt eintreten.

4.1.2 Marktversagen

Ein idealer Markt zeichnet sich dadurch aus, dass er auf entstehende Anderungen reagiert und
sogleich wieder zu einem Gleichgewicht findet. Erreicht ein Markt sein Gleichgewicht nicht, so spricht
man von einem Marktversagen. Marktversagen kénnen aus verschiedenen Grinden auftreten und un-
terschiedlich weit reichende Konsequenzen haben. Im Folgenden sollen in einem Uberblick verschie-
dene Marktversagen kurz dargestellt werden:

Fehlende Markttransparenz: Auf Seiten der Nachfrage bedeutet fehlende Markttransparenz, dass es
aufgrund fehlender Informationen nur schwer (wenn Uberhaupt) méglich ist, die Produkte verschie-
dener Anbieter zu beurteilen und zu vergleichen (sofern man Uberhaupt alle Angebote kennt). Dies
kann mehrere verzerrende Auswirkungen haben:

Der Konsument entscheidet sich aufgrund falscher Information fir das fur ihn falsche Ange-
bot.

Der Konsument zahlt nicht den Gleichgewichtspreis fiir das erstandene Produkt.

Dem Konsumenten ist die Informationsbeschaffung zu aufwéndig, und er entscheidet sich
deshalb fir das nachstbeste Produkt.

Diese Auswirkungen auf Seiten der Nachfrage beeinflussen auch das Angebot und vergrdssern da-
durch den Verzerrungseffekt: Die nachgefragten Produkte entsprechen nicht den eigentlichen Prafe-
renzen der Nachfrage, sondern setzen Signale fiir das Anbieten von suboptimalen Produkten.

Auf Seiten des Angebots bedeutet fehlende Markttransparenz, dass die effektive Marktstruktur den
Anbietern, die bereits im Markt sind und auch potentiellen Anbietern, die Uber einen Markteintritt
nachdenken, nicht bekannt ist. Aufgrund falscher Informationen treten potentielle Anbieter, die ein
konkurrenzfahiges Produkt auf den Markt bringen kdnnten, nicht ein, und weniger effiziente Anbieter
bleiben im Markt.

Kartelle: Absprachen unter den Anbietern haben zum Ziel, den durch den Konkurrenzdruck ausgelds-
ten Preiskampf zu vermeiden. So ist es ihnen mdglich, Preise zu verlangen, die Uber dem Gleichge-
wichtspreis liegen. In gewissen Fallen werden Kartelle nicht nur verhindern, dass sich bestehende An-
bieter am Markt gegenseitig unterbieten, sondern auch weitere Anbieter am Markteintritt hindern.
Oft bilden sich Kartelle aber gerade dann, wenn bereits aus andern Grinden Markteintrittsbarrieren
bestehen.

Erschwerter Marktein- oder austritt: Neben der bereits erwéhnten Existenz von Kartellen kénnen auch
andere Faktoren den Markteintritt erschweren. So z.B. gesetzliche Auflagen, die zum Eintritt in einen
Markt erfullt sein missen oder Fixkosten, die der Aufbau einer Produktionsinfrastruktur mit sich
bringt. Je grosser die Eintrittshirde in einen Markt ist, umso schwacher ist der Konkurrenzdruck in-
nerhalb dieses Marktes. Dies fuhrt wiederum dazu, dass der Marktpreis Gber dem Gleichgewichtspreis
zu liegen kommt. Hohe Fixkosten kénnen auch den Marktaustritt erschweren. Ist die angeschaffte
Produktionskapazitdt nur unter grossen Verlusten verausserbar, wird es langer dauern, bis sich ein
Produzent entscheidet, den Markt zu verlassen.

Externe Kosten: Von externen Kosten spricht man, wenn die Produktion oder der Konsum eines Gutes
Kosten verursacht, die nicht in seinem Preis inbegriffen sind und somit vom Konsumenten nicht abge-
golten werden. Der Preis, den der Konsument in seine Entscheidung einbezieht, ist also zu tief, was
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zur Folge hat, dass das Gut starker konsumiert wird, als dies bei Einbezug samtlicher Kosten der Fall
ware. Problematisch hierbei ist insbesondere die Tatsache, dass auch dann, wenn die externen Kosten
bekannt sind, fur die Konsumenten kaum ein Anreiz besteht, sie in ihrer Entscheidung zu bericksich-
tigen. Dies, weil die durch die Berticksichtigung der externen Kosten entstehenden Mehrkosten beim
Konsumenten selbst anfallen, der entstandene Nutzen — also die Vermeidung externen Kosten — aber
fur die Allgemeinheit anfallt. Fir den einzelnen Konsumenten Ubersteigen die Kosten also den Nut-
zen.

Preisfestsetzung: Ein dem Markt sozusagen von aussen auferlegtes Marktversagen entsteht durch
Preisfestsetzungen. Der Preis als Anreiz zur Anpassung entfallt, da er starr ist. Entspricht der festge-
setzte Preis nicht genau dem Gleichgewichtspreis (was eine stdndige Anpassung an Veranderungen
der Marktsituation bedingen wiirde), so liegt eine Marktverzerrung vor.

Verzerrungen auf anderen Markten: Werden in einem Markt Verzerrungen durch Marktversagen,
Steuern oder Subventionen hervorgerufenen, so kénnen diese auch andere Méarkte betreffen. Je star-
ker die Markte miteinander verknlpft sind, umso starker werden sich die Verzerrungen zwischen ih-
nen Ubertragen. Ein Markt, der durch Verzerrungen eines anderen Marktes beeinflusst ist, kann sein
Gleichgewicht nicht erreichen, auch wenn er ansonsten ideal funktioniert.

Der Einbezug von Vertretern: Zu einer Erschwerung des Informationsflusses, und damit zu unvollstén-
diger Information, kommt es, wenn sich Anbieter und Nachfrager auf dem Markt nicht selbst gegen-
Uberstehen, sondern durch Vertreter miteinander in Beziehung treten. Zudem haben die Vertreter In-
teressen, die meist nicht deckungsgleich sind mit den Interessen derjenigen, die sie vertreten. Die
Literatur spricht hierbei vom Prinzipal-Agent-Problem.

4.1.3 Hemmnisse in einem funktionierenden Markt

Nicht alle Hemmnisse die der Durchsetzung eines Produktes oder einer Massnahme im Wege stehen,
beruhen zwingend auf Marktversagen. Auch in einem funktionierenden Markt kénnen Hemmnisse
existieren, die verhindern, dass sich scheinbar wirtschaftliche Massnahmen nicht durchsetzen.” Dies
kann darauf zuriickzufiihren sein, dass sich bestimmte Massnahmen im Durchschnitt zwar rentieren,
dass allerdings gewisse grundséatzliche Bedingungen erflillt sein missen, damit die Massnahme renta-
bel eingesetzt werden kann, die ein Teil der potentiellen Nutzer nicht vorweisen kann. Ein weiteres
Hemmnis kdnnen versteckte Kosten sein, die bei der Umsetzung der Massnahme anfallen, wie zum
Beispiel Management- oder Einflhrungs- und Umsetzungskosten. Hinzu kommen méglicherweise mit
der Massnahme einhergehende Risiken, die der Entscheidungstrager in seiner derzeitigen Situation
nicht tragen kann (z.B. lange Amortisationsdauer in einer wirtschaftlich unsicheren Lage). Ein letztes
Hemmnis, das nicht auf ein Marktversagen zurlickzuftihren sein muss, kann der Mangel an den noti-
gen Ressourcen flr die Investition in energieeffiziente Massnahmen sein. Investoren werden fir eine
in sich durchaus potentiell rentable Teilinvestition keine Ressourcen zur Verflgung stellen, wenn der
ausfihrende Akteur die finanzielle Sicherheit des betroffenen Gesamtprojektes nicht garantieren
kann.

4.2 Ein Modell des Marktes fur
energieeffiziente Losungen

Dieses Teilkapitel stellt den Baumarkt und die Wirkungszusammenhange zwischen den verschiedenen
Akteuren als Marktmodell dar. Im Gegensatz zu der bereits erfolgten Beschreibung der Akteure und
ihrer Aufgaben in Kapitel 3 stehen hier die Beziehungen zwischen den Akteuren im Vordergrund. An-

“vgl. fur einen ausfiihrlichen theoretischen Rahmen zu Hemmnissen in einem funktionierenden Markt Jaffe und
Stavins (1994), fir einen praktischen Kontext Sorrell et al. (2000).
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hand einer Analyse des Marktmodells kénnen Charakteristiken des Marktes identifiziert werden, die
eine rasche Durchsetzung energieeffizienter Massnahmen erschweren.

4.2.1 Die Beziehungen zwischen den Akteuren

In einem ersten Schritt gilt es, die zwischen den am Markt beteiligten Akteuren bestehenden Bezie-
hungen zu beschreiben, bevor dann in einem zweiten Schritt das Umfeld, die Einflussfaktoren und die
Charakteristiken dieser Beziehungen analysiert und beschreiben werden.

Abbildung 9 stellt die verschiedenen Akteure und die zwischen ihnen entstehenden Beziehungen in
Form von Pfeilen dar. Dabei zeigt die Richtung des Pfeils das Ergehen eines Auftrags von einem Ak-
teur an einen anderen an.

Der zentrale Akteur auf diesem Markt ist die Bauherrschaft. Die Bauherrschaft stellt keine einheitliche
Gruppe dar. Unterschieden werden sollen hier Bauherren, die ein Objekt bauen lassen, um es nachher
aus selber zu bewohnen und Investoren oder Kapitalgeber, die den Bau eines Objektes als Anlage-
mdglichkeit nutzen. Die zweite Gruppe von Bauherren wird entweder direkt oder indirekt (Uber Im-
mobilienhandler oder -bewirtschafter) mit den zukinftigen Nutzern des Objektes (Kaufer oder Mieter)
in Verbindung treten. Die Bauherren beauftragen den Architekten mit der Planung eines Objektes. Bei
Elementen des Objektes, die besonderes zuséatzliches Fachwissen voraussetzen, wird der Architekt ei-
nen Planer, Ingenieur oder Haustechniker hinzuziehen. Seltener, und darum nur gestrichelt einge-
zeichnet, kommt eine direkte Beziehung zwischen der Bauherrschaft und dem Planer, Ingenieur oder
Haustechniker zustande (der dann wiederum ev. einen Architekten mit gewissen Aufgaben beauf-
tragt). Mit der konkreten Ausfihrung des Objektes beauftragt nun der Architekt, Planer, Ingenieur
oder Haustechniker Akteure aus dem Bauhaupt- und -nebengewerbe. Diese wiederum werden (ev.
Uber eine oder mehrere nicht dargestellte Zwischenhandelsstufen) von den Produzenten der entspre-
chenden Produkte beliefert. Vom Baugewerbe erfolgt dabei der Auftrag zur Lieferung von Produkten
an die Produzenten, wahrend im Gegenzug die Produzenten das Baugewerbe mit der Vertreibung ih-
rer Produkte am Markt beauftragen.

Eine direkte Beziehung zwischen Baunebengewerbe und dem Eigennutzer, Kaufer oder Bewirtschafter
kommt bei Sanierungen oder Ersatzinvestitionen zustande.

Abbildung 9: Beziehungen zwischen den Akteuren im Markt fUr energieeffiziente Produkte

l—\ Architekt Bauhaupt-
o / gewerbe
Eigennutzer: S \ A Produzenten neuer
2 ! energieeffizienter
Investor, § / I ' Produkte
Kapitalgeber: @ [~y '
e = T
Al ’ r
_ +—. _ Haustechniker t—m- gewerbe
Immobilien- Immobilien- 1l Generalplaner 4 & Gen.-Untern. -
handler bewwtichafter Totalunternehmer
Nutzer Nutzer
(Kaufer) — (Mieter)

In der Abbildung dargestellt sind auch der Generalplaner, der Generalunternehmer und der Totalun-
ternehmer. Der Generalplaner vereint die Funktionen der Architekten, Planer, Ingenieure und
Haustechniker. Der Generalunternehmer tbernimmt sowohl die Aufgaben des Bauhaupt- wie auch
des Baunebengewerbes. Der Totalunternehmer wiederum vereint den Generalplaner und den
Generalunternehmer.
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4.2.2 Die Erweiterung der Beziehungsstruktur zum Marktmodell

Die im letzten Abschnitt dargestellte Beziehungsstruktur soll nun zu einem Modell des Marktes fir
energieeffiziente Produkte erweitert werden. Dazu gilt es, die Akteure ihrer Funktion entsprechend
der Nachfrage- beziehungsweise der Angebotsseite zuzuordnen. Weiter ist zu untersuchen, durch
welche Interessen, Einfliisse und Uberlegungen ihre Entscheidungen gepragt sind. Das Zusammenspiel
dieser Faktoren bestimmt Angebot und Nachfrage, die sich auf dem Markt fir energieeffiziente Pro-
dukte gegeniberstehen (vgl. Abbildung 10, S. 64)

Die Bauherrschaft

Der zentrale Akteur auf der Nachfrageseite ist die Bauherrschaft. Sie erteilt den Auftrag, ein Objekt zu
bauen oder zu sanieren und wird dabei eine gewisse Zahlungsbereitschaft fir energieeffiziente Mass-
nahmen besitzen, die je nach Situation unterschiedlich ausfallen wird. Gewisse Bauherren werden ein
aktives Interesse fir Energieeffizienz mitbringen und gewisse Massnahmen am Objekt umgesetzt wis-
sen wollen. Andere haben sich Uber das Thema Energieeffizienz noch keine weiteren Gedanken ge-
macht und aussern deshalb auch keine dahingehenden Praferenzen. Ein Teil dieser zweiten Gruppe
wird allerdings, falls mit den nétigen Information konfrontiert, durchaus bereit sein unter bestimmten
Bedingungen gewisse energieeffiziente Massnahmen umzusetzen.” Diese Form von Préferenzen, die
nicht aktiv gedussert werden, auf Nachfrage und nach Informierung jedoch zutage treten, sollen im
Folgenden als ,,latentes Interesse* bezeichnet werden. Bei der Bauherrschaft gilt es zwischen zwei Ar-
ten von Bauherren zu unterscheiden: dem Eigennutzer, der das Objekt baut, um es nachher auch
selbst zu nutzen und dem Investor oder Kapitalgeber, der das Objekt als Kapitalanlage errichten l&sst.

Der Eigennutzer: Der zukiinftige Nutzer eines Objektes hat je nach der Funktion desselben gewisse
Anspriiche an dessen Eigenschaften. Zu unterscheiden ist, ob es sich um den Neubau eines Objektes,
dessen Sanierung oder lediglich einer Ersatzinvestition eines Teils der Infrastruktur handelt. Diese Fak-
toren werden die Zahlungsbereitschaft des Nutzers fir energieeffiziente Produkte beeinflussen. Am
unproblematischsten ist der Einsatz energieeffizienter Produkte bei einem Neubau, da sie in diesem
Fall bereits bei der Planung beriicksichtigt werden kénnen und eine eventueller Mehraufwand einen
eher geringen Teil der Gesamtinvestitionssumme ausmacht. Bei einer Sanierung erweist es sich oft als
problematisch, dass bestimmte Anforderungen energieeffizienter Produkte spezielle Anpassungen der
Bausubstanz verlangen, die einen beachtlichen Mehraufwand bedeuten (z.B. neue Leitungskanéle fir
Solarkollektoren). Insbesondere bei Teilsanierungen ist zudem das Budget in der Regel sehr eng. Zu-
dem machen dort eventuell ndétige Mehraufwendungen schnell einen sehr betrachtlichen Teil der Ge-
samtkosten aus. Bei einer Ersatzinvestition ist haufig nur ein Teil der entsprechenden Infrastruktur er-
neuerungsbedirftig. Die Umstellung auf ein energieeffizientes Produkt, die einen Totalersatz erforder-
lich macht, fiihrt deshalb im Vergleich zu einem Teilersatz zu markanten Mehrkosten.

Der Investor oder Kapitalgeber als Bauherr: Auch der Investor oder Kapitalgeber besitzt eine gewisse
Zahlungsbereitschaft fur energieeffiziente Massnahmen. Der Grund fir den Bau des Objektes ist aller-
dings priméar die Anlage von Geldmitteln, was bedeutet, dass die Zahlungsbereitschaft fir energieeffi-
ziente Massnahmen stark davon abhéngig ist, wie deren Einsatz die Rendite der Investition beein-
flusst. Zu unterschieden ist hier, ob das Objekt zum Verkauf oder zur Bewirtschaftung bestimmt ist.
Bei einem zum Verkauf bestimmten Objekt gilt es aus Sicht der Investoren und Kapitalgeber, die Ren-
dite der Investitionskosten zu optimieren. Dies wird die Zahlungsbereitschaft fiir energieeffiziente Pro-
dukte im Allgemeinen senken, da sie meist zwar zu niedrigeren Betriebs- daftr aber zu hdheren

“ Als Beispiel kénnen hier Anlagen zur thermischen Solarnutzung genannt werden: Im Rahmen einer repréasenta-
tiven Telefonbefragung von derzeitigen und zukiinftigen EFH-Besitzern (Gerheuser 2002), wurde festgestellt,
dass sich viele der befragten potentiellen Nutzer nach einer Aufklarungen Uber die tatsachlichen Eigenschaften
(Zuverlassigkeit, Deckungsgrad Warmwasser etc), Kosten, Installationsdauer etc. den Einbau einer solchen doch
vorstellen kénnen.
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Abbildung 10: Wirkungsmodell des Marktes fur energieeffiziente Produkte
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Investitionskosten filhren.” Bei der Erstellung eines Objektes zur eigenen Bewirtschaftung, werden
auch die Betriebskosten eine Rolle spielen und damit die Zahlungsbereitschaft fur Energieeffizienz
tendenziell eher erhéhen. Zu unterscheiden ist hier wiederum die Situation eines Neubaus von einer
Sanierung oder einer Ersatzinvestition.

Der Architekt

Der Architekt befindet sich sowohl auf der Angebots- wie auch auf der Nachfrageseite. Vom Bauherrn
wird er mit der Gestaltung des Bauvorhabens beauftragt, da dieser selber nicht Gber das notige Fach-
wissen verfligt. Sind die energieeffizienten Massnahmen nun nicht auf der Produktebene angesiedelt,
sondern reine Konstruktionsmassnahmen (wie z.B. die Vermeidung von Warmebriicken), so ist der Ar-
chitekt auf der Angebotsseite einzuordnen. Bei produktorientierten Massnahmen (wie z.B. energieef-
fizienten Fenstern), ist der Architekt der Nachfrageseite zuzuordnen, da er die Auswahl der Produkte
meist selber trifft oder sonst zumindest einen relevanten Einfluss darauf hat. Die Entscheidung des Ar-
chitekten fiir oder gegen Uberdurchschnittliche Energieeffizienz wird davon abhéngen, welche zusatz-
lichen Investitionen (wie z.B. Weiterbildung) seinerseits dazu nétig sind und welche Risiken eine solche
Entscheidung mit sich bringt.

Planer, Ingenieure, Haustechniker

Fir besondere technische Aufgaben wird der Architekt einen Planer, Ingenieur oder Haustechniker
beiziehen.* Deren Position auf dem Markt ist ahnlich gelagert wie die des Architekten. Geht es um
konstruktionsbedingte energieeffiziente Massnahmen, gehoren sie zur Angebotsseite, bei produktori-
entierten Massnahmen (wie dem Einbau eines Lluftungssystems), sind sie der Nachfrageseite zuzuord-
nen. Auch die Entscheidung fir oder gegen Uberdurchschnittliche Energieeffizienz wird von entspre-
chenden Faktoren beeinflusst: der nétigen Investition und des damit verbundenen Risikos.

Kaufer und Mieter

Weitere auf dem Markt aktive Akteure, die der Nachfrageseite zuzuordnen sind, sind die Nutzer von
Objekten, die sie nicht selbst haben erstellen lassen, also Kaufer und Mieter. Diese werden entweder
direkt mit der Bauherrschaft in Kontakt treten oder indirekt tber Immobilienhandler beziehungsweise
-bewirtschafter. Die Energieeffizienz wird eine unter vielen verschiedenen Anspriichen sein, die das
Objekt erfiillen muss (z.B. Lage, Grosse, Preis). Die Zahlungsbereitschaft der Nutzer fiir energieeffizien-
te Massnahmen wird diejenige der Investoren und Kapitalgeber direkt beeinflussen.

Das Baugewerbe

Das Bauhaupt- und Nebengewerbe werden in der Regel vom Architekten mit dem Bau des Objektes
beauftragt. Beide sind der Angebotsseite zuzuordnen, da sie selbst keine eigene Nachfrage generie-
ren, sondern diejenige der Bauherrschaft und der Architekten umsetzen.

Die Produzenten

Beliefert wird das Baugewerbe von den Produzenten der entsprechenden Produkte (zum Teil Uber ei-
ne oder mehrere Zwischenhandelsstufen). Auch diese sind der Angebotsseite zuzuordnen. Dabei ist zu
beachten, dass gerade bei den Produzenten energieeffizienter Produkte der Anteil derjenigen, die

“ Ausnahmen kénnen dann entstehen, wenn durch eine energieeffiziente Bauweise bei gewissen anderen Ele-
mente des Geb&udes (insb. der Heizanlage) gespart werden kann, oder wenn der Investor davon ausgehen kann,
dass er die zusatzlichen Investitionen in die Energieeffizienz iber einen héheren Verkaufspreis wieder erwirt-
schaften kann.

“ Seltener erfolgt der Auftrag des Bauherrn an den Planer, Ingenieur oder Haustechniker, der dann einen Archi-
tekten beizieht. In der Grafik sind diese Beziehungen darum gestrichelt eingezeichnet.
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noch relativ neu am Markt sind, sehr gross ist. Neue Marktteilnehmer mussen ihre Vertriebstruktur
erst aufbauen, was grosse Investitionen bedingt. Zudem haben diese Akteure noch keine Ersatzauf-
trage, die einen Teil des Umsatzes generieren.

4.3 Thesen zu Markthemmnissen

Im Folgenden werden 13 Thesen in drei thematischen Gruppen zu moéglichen Hemmnissen fir die
Durchsetzung energieeffizienter Massnahen formuliert und in einen zweiten Schritt detailliert erlau-
tert. Dabei werden Indikatoren identifiziert, die Hinweise auf das Zutreffen einer These fiir den jeweils
beobachteten Markt geben.

A. Das Verhaltnis zwischen den Marktakteuren, Information und Bildung

1.

Der Markt fur energieeffiziente Massnahmen ist nicht transparent. Informationen zu den am
Markt tatigen Anbietern, ihren Produkten, sowie zum Produktpreis und zur Produktqualitat
sind nur schwer erhéltlich.

Die verschiedenen Agenten des Architektur-, Planungs- und Baugewerbes vertreten wohl den
Bauherrn, nicht aber alle seine Praferenzen auf dem Markt (Prinzipal-Agent-Problem). Ein Teil
der Praferenzen des Bauherrn werden sich in der Nachfragefunktion also nicht widerspiegeln.
Ahnlich gelagerte Probleme ausserhalb der Prinzipal-Agent-Problematik bestehen in den Be-
ziehungen zwischen Nutzer (Kaufer, Mieter) und Bauherrschaft.

Obwohl auf dem Baumarkt theoretisch eine freie Wahl der zu beauftragenden Agenten még-
lich ist, ist diese Freiheit in der Realitat eingeschrankt. Dadurch wird auch eine freie Wahl der
Agenten nach Gesichtspunkten der Energieeffizienz behindert. Ursachen dafiir sind vertragli-
che Verpflichtungen, bestehende Beziehungen zwischen Agenten und nicht zuletzt auch
soziale Einflussfaktoren.

Der Vertrieb und die Installation energieeffizienter Produkte setzen neues Fachwissen voraus,
das sich die betreffenden Akteure zuerst aneignen mussen, bevor sie den Markt mit der noti-
gen Qualitat bedienen kénnen. Diese Weiterbildung findet zum Teil nur ungeniigend statt.

B. Die Struktur des Marktes und rechtliche Rahmenbedingungen

5.

Auf dem Markt fur energieeffiziente Massnahmen gibt es gesamtschweizerische Kartelle so-
wie regionale Preis- und Schutzkartelle.

Der Markteintritt fir neue Anbieter ist sehr schwierig. Von der auslandischen Konkurrenz ist
der Schweizerische Markt weitgehend abgeschottet. Importe finden kaum statt. Auslandische
Anbieter kénnen auf dem Schweizer Markt kaum Fuss fassen. Aber auch neue inléandische
Anbieter sehen sich grossen Markteintrittshindernissen gegenuber.

Die durch gesetzliche Regelungen geschaffenen Rahmenbedingungen erschweren die Durch-
setzung energieeffizienter Massnahmen, indem sie zuséatzliche Kosten verursachen oder ge-
wisse Massnahmen ganz verhindern.

Der Baumarkt bietet besonders schlechte Bedingungen fir die Entstehung von Pioniermark-
ten und der Durchsetzung von Pionierprodukten.

C. Rentabilitat, Praferenzen und externe Kosten

9.

Der Einsatz energieeffizienter Produkte fiihrt zu Mehrkosten, die sich durch die resultierenden
Energieeinsparungen nicht kompensieren lassen.
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10. Bei energieeffizienten Massnahmen, die héhere Investitionen bedingen, ist es vielen Bauher-
ren zum Investitionszeitpunkt nicht méglich, das zuséatzliche Kapital aufzubringen, auch wenn
sich die Massnahme Uber Energieeinsparungen wahrend ihrer Lebensdauer amortisieren lasst.

11. Auf dem Heizél- und Erdgasmarkt existieren externe Kosten. Der zu bezahlende Preis fir
fossile Energie liegt somit unter dem durch ihren Konsum verursachten Kosten. In der Berech-
nung des Individuums (das externe Kosten ignoriert), erscheinen dadurch energieeffiziente
Massnahmen oft zu unrecht unwirtschaftlich.

12. Anstatt einer Internalisierung der externen Kosten wird in der Regel versucht, diese Verzer-
rung durch Subventionen auf dem Energieeffizienzmarkt zu I6sen. Dies Massnahme ist jedoch
sogar bei idealer Ausgestaltung der Subventionspolitik suboptimal.

13. Ein zentraler Entscheidungsgrund fiir Bauherren, Architekten, Planer, Ingenieure, Installateure
etc. fir den Einstieg in den Energieeffizienzmarkt sind personliche Uberzeugungen und Préfe-
renzen im Umweltschutzbereich.

Diese Thesen werden im Folgenden genauer erlautert. Dabei wird auch untersucht, inwieweit sie tat-
sachlich auf den Schweizer Baumarkt im Allgemeinen zutreffen, bevor dann im néchsten Kapitel ein-
zelne Produktmarkte aus dem Bereich der energieeffizienten Massnahmen anhand dieser Thesen ana-
lysiert werden.

A. Das Verhaltnis zwischen den Marktakteuren, Information und Bildung
4.3.1 Fehlende Markttransparenz

Ein Grund, warum eine Massnahme als nicht rentabel erachtet wird, kann darin liegen, dass dem po-
tentiellen Verkaufer die Existenz einer durchaus rentabel einsetzbaren Massnahme gar nicht erst be-
kannt ist, und er deshalb von falschen Voraussetzungen ausgeht.

These: Der Markt fur energieeffiziente Massnahmen ist nicht transparent. Informationen zu den am
Markt tatigen Anbietern, ihren Produkten, sowie zum Produktpreis und zur Produktqualitat sind nur
schwer erhéltlich.

Die Folge eines intransparenten Marktes sind hohe Informationsbeschaffungskosten und oft sogar
ganzlich fehlende Informationen. Diese hohen Kosten flihren dazu, dass viele Marktakteure sich gar
nicht erst informieren werden, da ihnen der Aufwand zu gross ist.” Dadurch kann die Existenz rentab-
ler Produkte unerkannt bleiben, oder die Rentabilitdt bekannter Produkte falschlicherweise nicht aner-
kannt werden. Zudem kénnen sich bei fehlender Transparenz bewusst oder unbewusst verbreitete
Falschinformationen langer halten, da die richtigstellende Information eben nur flr einen relativ ho-
hen Preis erhéltlich ist. Trifft diese These zu, ist zu erwarten, dass Informationen nicht, nur schwer
oder lediglich gegen Bezahlung verfiigbar sind, oder dass zum Verstehen der erhéltlichen Informatio-
nen eine intensive Einarbeitung in die technische Materie nétig ist.

Auf dem Baumarkt wird die Intransparenz grundséatzlich durch das Ublicherweise grosse Gefalle be-
zlglich des Fachwissens zwischen Auftraggeber und -nehmer begulnstigt. Wenig transparent sind zu-
dem auch die effektiv am Markt bezahlten Preise, da diese durch Mengenrabatte und Abgebotsrun-
den sehr betrachtlich vom Katalogpreis abweichen kénnen.

In besonderem Masse zum Tragen kommt das Problem der nur schwer verfiigbaren Informationen bei
Ersatzinvestitionen. Eine Ersatzinvestition findet vielfach unter Zeitdruck statt, weil ein defektes Bauteil

“ Sorrell et al. (2000) gehen sogar davon aus, dass in vielen Fallen die Informationsbeschaffungskosten tiber den
Energiekosten liegen, und dass die Informationen deshalb gar nicht erst beschafft werden.
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mdglichst rasch ersetzt werden muss. In einer solchen Situation ist die Zeit, die zum Einholen der fir
eine fundierte Entscheidung nétigen Informationen sowieso schon besonders knapp. Informationen,
deren Beschaffung einen grossen Aufwand erfordert, kdnnen also gar nicht mehr eingeholt werden.
Die Intransparenz wird in diesen Féllen dazu fihren, dass das bereits bekannte Produkt wieder einge-
setzt und zudem der bereits bekannte Installateur verpflichtet wird.*

Indikatoren fir fehlende Markttransparenz sind:

nur schwer oder gar nicht verfligbare Information tber Anbieter, Produkte, Produkteigenschaften
und Preise.

nur gegen Bezahlung erhéltliche Informationen, wobei die Hohe des Preises ein Indikator fir das
Ausmass der Intransparenz ist.

der potentielle Kaufer muss sich selber aktiv um die fiir eine fundierte Kaufentscheidung nétigen
Informationen bemihen. Je grosser der dafiir zu betreibende Aufwand, umso grésser ist auch die
Intransparenz.

zur Auswertung der vorhandenen Informationen ist spezifisches Fachwissen nétig.
4.3.2 Prinzipal-Agent-Beziehungen und ahnlich gelagerte Probleme

Dem Verhaltnis zwischen den Akteuren kommt bei der Durchsetzung energieeffizienter Massnahmen
eine entscheidende Bedeutung zu. Zur Umsetzung eines Bauvorhabens ist der Bauherr auf andere Ak-
teure angewiesen, die ihn auf dem Markt vertreten.

These: Die verschiedenen Agenten des Architektur-, Planungs- und Baugewerbes vertreten wohl den
Bauherrn, nicht aber alle seine Praferenzen auf dem Markt (Prinzipal-Agent-Problem). Ein Teil der Pra-
ferenzen des Bauherrn werden sich in der Nachfragefunktion also nicht widerspiegeln. Ahnlich gela-
gerte Probleme ausserhalb der Prinzipal-Agent-Problematik bestehen in den Beziehungen zwischen
Nutzer (Kaufer, Mieter) und Bauherrschaft.

In der Theorie spricht man von einer Prinzipal-Agent-Beziehung wenn ein Auftragnehmer (Agent) an-
stelle eines Auftraggebers (Prinzipal) handelt.® Der Agent maximiert seinen personlichen Nutzen, was
nicht dem Nutzenmaximum des Prinzipals entsprechen wird. Der Agent besitzt dabei einen Informati-
onsvorteil, indem er Uber Informationen verfiigt, die der Prinzipal nicht hat oder indem der Prinzipal
auf eine Informierung durch den Agenten angewiesen ist, die dieser entsprechend zu seinen Gunsten
verzerren kann. Wie in Abbildung 9 dargestellt wurde, kommt bei der Realisierung eines Bauobjektes
eine Vielzahl von solchen Beziehungen zustande. Diese Beziehungen gilt es anhand der Prinzipal-
Agent-Theorie zu analysieren, um festzustellen, inwiefern sie von der darin beschriebenen Problematik
betroffen sind. Hinweise auf Prinzipal-Agent-Probleme sind dabei Beziehungen mit Informationsa-
symmetrien zuungunsten des Prinzipals und die Tatsache, dass die Qualitat der Arbeit des Agenten
durch den Prinzipal gar nicht oder nur schwer Uberprufbar ist, weil letzterem entweder das nétige
Fachwissen oder die nétigen Informationen fehlen. In einer Prinzipal-Agent-Beziehung ist dabei der
Agent in der Lage, dem Prinzipal zumindest einen Teil der zur Beurteilung der erledigten Arbeit noti-
gen Informationen vorzuenthalten.

Im Folgenden sollen nun die im Kapitel 4.2 beschriebenen Beziehungen nach mdglichen Prinzipal-
Agent-Problemen untersucht werden.

“ Zu der bei Ersatzinvestitionen zudem ebenfalls besonderen Kostensituation vgl. den folgenden Abschnitt 3.
®vgl. z.B.: Stiglitz (1993)
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Der Architekt als Agent der Bauherrschaft

Zur Realisierung grosserer Vorhaben (insb. bei Neubauten) beauftragt der Bauherr einen Architekten,
den er mit der Gestaltung des Objektes beauftragt. Hat der Bauherr lediglich ein passives Interesse an
Energieeffizienz, wird diese bei der Planung des Objektes nur dann Ausdruck finden, wenn der Archi-
tekt sie anspricht. Hat der Bauherr ein aktives Interesse an Energieeffizienz, wird er den Architekten
Uber seine diesbeziiglichen Praferenzen informieren. Ein zentrales Merkmal der Beziehung zwischen
Bauherr und Architekt ist die sehr stark ausgepragte Informationsasymmetrie zugunsten des Architek-
ten. Auch ein Uberdurchschnittlich gut informierter Bauherr ist zwingend auf das spezifische Fachwis-
sen des Architekten angewiesen. Dies beinhaltet unter anderem auch die Einschétzung von Kosten
und Nutzen energieeffizienter Massnahmen. Hier ist der Bauherr auf eine Beratung durch den Archi-
tekten angewiesen. Eine zentrale Rolle bei dieser Beratung spielen die Interessen und Ansichten des
Architekten. Die Prinzipal-Agent-Theorie besagt, dass der Architekt als Agent in dieser Situation nun
nicht den Nutzen des Prinzipals, des Bauherrn, sondern seinen eigenen maximiert. Aus Sicht des Ar-
chitekten bedeutet die Durchfiihrung einer solchen Energieeffizienzberatung und dann auch das Um-
setzen dieser Massnahmen, einen betrachtlichen Mehraufwand, sowohl bezliglich der eigenen Wei-
terbildung als auch beziiglich der Planung des Objektes. Zudem ist der Einsatz neuer Technologien
immer mit einem gewissen Fehlerrisiko verbunden. Diese Faktoren verursachen Zusatzkosten, fir die
der Architekt entschadigt werden will. Gerade im Vergleich mit bereits mehrfach errichteten Objekten
oder gewissen immer ahnlichen Baudetails, die routinemassig erledigt werden kdnnen, ist dieser
Mehraufwand betréchtlich. Ein Uberwdlzen dieser Kosten an den Bauherrn ist schwierig, da in der Re-
gel die Investitionssumme bereits durch die energieeffizienten Massnahmen hoéher liegt. Eine weitere
Erhéhung der Kosten aufgrund des Mehraufwandes und des zusatzlichen Risikos des Architekten
kénnen somit schnell dazu fuhren, dass der Bauherr auf spezielle Energieeffizienz verzichtet. Erschwe-
rend kommt hier die Ubliche Praxis hinzu, dass Architekten einen gewissen Prozentsatz der Bausumme
als Honorar erhalten. Da in aller Regel die Bausumme durch das Budget des Bauherrn nach oben be-
grenzt ist, werden Ausgaben fiir energieeffiziente Massnahmen an einem anderen Ort eingespart. Das
Honorar des Architekten bleibt also konstant, wahrend sein Aufwand zunimmt. Lediglich in Féllen, in
denen die energieeffizienten Massnahmen tatsachlich zusatzlich zur Bausumme hinzukommen steigt
das Honorar des Architekten. Allerdings ist auch in diesem Fall — vor allem bei den ersten Ausflhrun-
gen energieeffizienter Massnahmen - zu erwarten, dass die besonderen Aufwendungen des Architek-
ten damit nicht gedeckt sind.

Von Seiten des Architekten sind drei Reaktionen auf diese Situation denkbar:

1. Der Architekt verzichtet auf ein Engagement im Energieeffizienzbereich und rat auch seinen
Kunden davon ab.* In diesem Fall kommt das latente Interesse™ fiir Energieeffizienz des Bau-
herrn gar nicht erst zur Sprache. Auf eine aktiv gedusserte Praferenz reagiert der Architekt mit
ablehnenden Argumenten™, denen die Bauherrschaft aufgrund der bereits beschriebenen
grossen Informationsasymmetrie, die in dieser Beziehung vorliegt, in der Regel Glauben
schenkt. Um seinen Praferenzen zur Durchsetzung zu verhelfen, misste der Bauherr in die-
sem Fall zuerst den Architekten Uiberzeugen.

* Im Rahmen dieser Studie befragte Architekten haben sich zum Beispiel auch dahingehend geéussert, dass die
Baustandards in der Schweiz bereits dermassen hoch sind, dass zuséatzliche Massnahmen als Ubertrieben be-
zeichnet werden missen. Als grosser Nachteil werden auch die Einschrankungen beziiglich der Materialwahl und
der Formgebung genannt, die die bauliche Asthetik storen.

*2vgl. zu diesem Begriff Kapitel 4.2.2, den Abschnitt ,,Die Bauherrschaft*.

* Ein im Rahmen dieser Studie befragter Architekt z.B. rat seinen Kunden von Komfortliiftungen ab, weil sie
dann ihr Haus nicht mehr fiir langere Zeit (ca. 3 Wochen) alleine lassen kénnten, da die Liftung steter Aufmerk-
samkeit bedarf. Ebenfalls befragte Bewohner von Objekten mit einer solchen Liftung machten jedoch eine ge-
nau dem Gegenteil entsprechende Aussage: Nur eine Komfortliftung ermdgliche es, nach dreiwdchiger Abwe-
senheit ohne irgendwelchen Aufwand in ein frisch geluftetes Haus zurtickzukehren.
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2. Der Architekt nimmt eine neutrale Haltung gegeniiber Energieeffizienz ein. Wunscht ein
Kunde besondere Massnahmen, versucht er diese so weit er dazu in der Lage ist, umzusetzen
oder geht Kooperationen mit anderen Partnern ein (z.B. Planern). Latente Interessen fiir Ener-
gieeffizienz bleiben auch in diesem Fall verborgen, aktive Praferenzen kénnen einfacher
durchgesetzt werden. Die getroffenen Massnahmen bewegen sich allerdings im Rahmen des
Wissens des Bauherren, da sich der Architekt in diesem Fall nicht grundsatzlich beziglich
Energieeffizienz weiterbildet.

3. Der Architekt investiert bewusst in die Weiterbildung zum Thema Energieeffizienz. Bewusst
versucht er dann die Bauherrschaft vom Einsatz energieeffizienter Massnahmen zu Uberzeu-
gen. Somit werden sowohl aktive wie auch latente Interessen diskutiert und gegebenenfalls
auch umgesetzt.

Dieser Uberblick zeigt, dass latente Interessen nur dann tiberhaupt Eingang in die Planung des Objek-
tes finden, wenn der Architekt sich bewusst und zielgerichtet darum bemiiht, ansonsten bleiben sie
unerkannt. Weiter zeigt sich, dass sich aktive Praferenzen bei energiepolitisch eher neutralen Architek-
ten nur im Rahmen des Wissens des Bauherren durchsetzen, obwohl der Bauherr bei entsprechender
Aufklarung vielleicht zu weiteren Massnahmen bereit gewesen ware. In den Féllen, in denen Architek-
ten energieeffizienten Massnahmen nicht fur sinnvoll halten, werden nur diejenigen Préferenzen Aus-
druck im Objekt finden, bei denen sich der Bauherr in seiner Uberzeugung von den Gegenargumen-
ten nicht erschiittern lasst,” oder in denen sein Fachwissen fundiert genug ist, um die Argumente des
Architekten widerlegen zu kénnen.

Energieeffiziente Massnahmen, die nicht auf der Produkt- sondern der Konstruktionsebene (z.B. waér-
mebriickenoptimierte Balkonplatten) angesiedelt sind und sich in dieser Phase der Projektrealisation
nicht durchsetzen, erhalten im spéteren Verlauf keine zuséatzlichen Anstdsse mehr, da es eben keiner
spezieller Produkte bedarf, hinter denen ein Anbieter mit einem entsprechenden Absatzinteresse
steht.

Der Planer, Ingenieur oder Haustechniker als Agent des Architekten

Fur spezielle Aufgaben — wie komplexe Statikberechnungen oder spezielle Haustechnik (z.B. Luftun-
gen oder Warmefassaden) — wird der Architekt externe Auftrdge an entsprechende Fachpersonen
vergeben. In der Regel erfolgt dazu ein genauer Anforderungskatalog, der auch bezlglich des Einbe-
zugs besonderer energieeffizienter Massnahmen keinen grossen Spielraum mehr lasst. In diesen Fallen
ist auch die Einflussmdglichkeit der Fachpersonen hin zu mehr Energieeffizienz klein. Bezieht der Ar-
chitekt diese Spezialisten jedoch bereits bei der Entwicklungsphase mit ein, kénnen sie im gegebenen
Rahmen einen gewissen Einfluss auf die Energieeffizienz des Objektes haben. Allerdings setzt auch
dies auf Seiten des Spezialisten eine bewusste Investition in die Weiterbildung voraus. Die dabei vor-
handen Schwierigkeiten entsprechen denjenigen, die fir den Architekten geschildert wurden. Zudem
ist auch diese Beziehung von einer starken Informationsasymmetrie (dieses Mal zuungunsten des Ar-
chitekten) gekennzeichnet. Die Umsetzung von Vorschlagen des Architekten bezlglich energieeffi-
zienter Massnahmen héangen also stark vom Wissensstand des beteiligten Spezialisten ab. Ist dieser an
die Vorschriften Ubersteigender Energieeffizienz nicht interessiert, werden mdégliche Massnahmen
nicht umgesetzt werden. Wenn der Spezialist allerdings besondere Kenntnisse in diesem Bereich hat,
kann er unter Umstédnden den Architekten zu einer starkeren Beachtung der Energieeffizienz bewe-
gen. In diesem Zusammenhang stellt sich allerdings die grundséatzliche Frage, ob der Architekt Uber-
haupt bereit ist, einen Unterauftrag — und somit einen Teil des Umsatzes — zu vergeben, oder ob er,
anstatt der Anstellung eines Agenten zur Lésung einer bestimmten energieeffizienten Aufgabe, dem

* Aufgrund von Auswertungen der Informationen die im Rahmen der Subventionsgesuche von Solaranlagen er-
hoben wurde, geht der Bereichsleiter ,,aktive Sonnenenergie beim BFE Hr. U. Wolfer davon aus, dass 50% aller
Solaranlagen gegen den Willen des zustdndigen Architekten installiert wurden. Eine detaillierte Analyse des
Marktes der thermischen Solarnutzung erfolgt in Kapitel 5.
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Bauherrn von dieser Massnahme abréat. Entscheidet sich der Architekt, einen Unterauftrag zu verge-
ben, wird er den Spezialisten zudem weniger nach den Praferenzen der Bauherrschaft als vielmehr
nach seinen eigenen auswahlen, was wiederum erschwerend auf die Durchsetzung der Préaferenzen
des Bauherren wirken kann.

Der Planer, Ingenieur oder Haustechniker als Agent des Bauherrn

Eher selten kommt eine direkte Beziehung zwischen der Bauherrschaft und einem Spezialisten zu-
stande. Doch auch in diesem Fall gelten die bereits zu der Beziehung Bauherr-Architekt gemachten
Feststellungen: So besteht wiederum eine grosse Informationsasymmetrie zuungunsten des Bauher-
ren, die dazu fihrt, dass sich die passiven Praferenzen der Bauherrschaft gar nicht, die aktiven nur bei
einer Kooperation des Spezialisten oder bei einem besonders informierten und entschlossenen Bau-
herren durchsetzen werden. Fir den Spezialisten bedeutet die Umsetzung energieeffizienter Mass-
nahmen einen zusatzlichen Aufwand in Form von Weiterbildung und Risiko. Kommt der Spezialist
zum Schluss, dass der Einbezug der Energieeffizienz nur den Nutzen des Bauherren, nicht aber seinen
eigenen steigert, wird er diese Massnahmen nicht einbeziehen.

Das Bauhauptgewerbe als Agent des Architekten oder des Spezialisten

Das Bauhauptgewerbe ist fir den Rohbau bis und mit Dachstock verantwortlich. Es setzt die vom Ar-
chitekten erhaltenen Instruktionen/Plane mit der Erstellung des Rohbaus um. Mit energieeffizienten
Massnahmen wird das Bauhauptgewerbe daher nicht direkt konfrontiert. Fur die Installation von Fens-
tern, Warmedammung und Haustechnik ist dieses nicht zustandig. Trotzdem muss das Bauhauptge-
werbe sich mit den geplanten Installationen beschéaftigen, schliesslich muss der Rohbau auf die nach-
folgenden Komponenten Gebéudehulle und Haustechnik abgestimmt sein. In erster Line hat das Bau-
hauptgewerbe die Plane des Architekten auszufihren und beschéftigt sich somit nicht aktiv mit der
Auswahl von einzelnen Komponenten. Der Rohbau wird jedoch auch in Rucksprache mit dem Archi-
tekten erstellt, wobei fur das Bauhauptgewerbe durchaus Mdoglichkeiten bestehen, den Architekten
mit Vorschlagen in Richtung Energieeffizienz zu beeinflussen. Dieser Spielraum ist jedoch eher be-
schrankt. Viel mehr ist der Architekt abhéngig von der Fahigkeit des Bauhauptgewerbes, neue und in-
novative Technologien fachgerecht in den Rohbau einzuplanen. Dies bedeutet ein Risiko fiir den Ar-
chitekten, der energieeffizient bauen mdchte. Mangelndes Fachwissen kann dazu fuhren, dass ur-
spriinglich geplante Energieeffizienzmassnahem wieder verworfen werden. Oft treten Bauhaupt- und
Baunebengewerbe als General- resp. Totalunternehmer zusammen auf. Dies ermdglicht eine optimale
Abstimmung der einzelnen Arbeitsschritte sowie der eingesetzten Komponenten.

Das Baunebengewerbe als Agent des Architekten oder des Spezialisten

Mit dem Ausbau des Rohbaus beauftragt der Architekt™ Akteure des Baunebengewerbes. Dieses ist
meist sehr kleinrdumig organisiert mit einem entsprechend hohen Anteil an kleinen Betrieben. Das
Baunebengewerbe ist traditionell ein angebotsorientiertes Gewerbe. Der Installateur vertreibt be-
stimmte Produkte von Produzenten (vgl. Abschnitt ,,Das Baunebengewerbe als Agent der Produzen-
ten*), die er auf Anfrage installiert. Dies bedeutet, dass in der Regel keine aktive Stimulation der
Nachfrage betrieben wird. Insbesondere nimmt das Baunebengewerbe keine aktive Beratungsrolle
gegeniiber dem Architekten ein. Es ist somit kein klassisches Verkaufgewerbe, das den Markt aktiv
bearbeitet. Die Information des Architekten Uber grundsatzlich neue Produkte (wie z.B. Warmepumpe
anstatt Olheizung) findet nicht liber das Baunebengewerbe statt. Beziiglich neuen Technologien oder
Massnahmen muss das Baunebengewerbe deshalb als trage bezeichnet werden. Dies zeigt sich auch
darin, dass Weiterbildung in diesen Berufen keinen hohen Stellenwert besitzt.” Somit erfahrt der
Installateur nur von technologischen Neuerungen, die der Produzent der Produkte, die er vertreibt,

% Zur besseren Lesbarkeit soll im Folgenden nur noch auf den Architekten verwiesen werden. Die Uberlegungen
gelten entsprechend auch fir Planer, Ingenieure und Haustechniker.

* Diese Aussage wurde auch in einer Vielzahl der fiir diese Studie gefiihrten Interviews bestétigt und spiegelt sich
auch in der Weiterbildungsoffensive ,,Penta Project*, die u.a. auch von BFE unterstiitzt wird wider, die zum Ziel
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stallateur nur von technologischen Neuerungen, die der Produzent der Produkte, die er vertreibt, ihm
mitteilt. Neuerungen ausserhalb dieser Produktlinie gehen in der Regel an ihm vorbei. Vom Baune-
bengewerbe ist deshalb kein grésserer Impuls in Richtung verstarkter Energieeffizienz zu erwarten.
Entwickelt der Produzent energietechnisch verbesserte Produkte, werden diese von den Installateuren
natiirlich auch vertrieben,” eine aktive Forderung der Energieeffizienz findet in der Regel allerdings
nicht statt. Durch die Regionalisierung dieser Branche kommt weiter hinzu, dass sehr oft langjahrige
Beziehungen zwischen den Auftraggebern und den jeweiligen Installateuren bestehen. Andere Instal-
lateure, die energieeffiziente Produkte eventuell aktiver vertreiben wirden, kommen so gar nicht zum
Zug, was wiederum dazu fihrt, dass auch der Architekt nicht direkter mit diesen Produkten in Kon-
takt kommt.

Der Bauherr als ,,Agent* des Nutzers

Bisher noch nicht betrachtet wurde die Situation, in der der Nutzer nicht auch gleichzeitig der Bau-
herr, sondern Kaufer oder Mieter eines bereits erstellten Objektes ist. In diesem Fall kommt keine ei-
gentliche Beziehung im Sinne der Prinzipal-Agent-Theorie zustande, allerdings sind die Auswirkungen
der Tatsache, dass der Nutzer das Objekt nicht selber baut, sondern dieses durch einen anderen Ak-
teur, der seinen eigenen Nutzen maximiert, erstellt wird, ahnlich gelagert, wie in den bisher betrachte-
ten Prinzipal-Agent-Beziehungen. Der Nutzer kann in diesem Fall keinen Einfluss auf die Eigenschaften
des Objektes nehmen, sondern lediglich entscheiden, ob er ein bestimmtes Objekt kauft beziehungs-
weise mietet oder nicht. Neben allen anderen Praferenzen wird der Nutzer auch hier eine gewisse Pra-
ferenz fur die Energieeffizienz des zu kaufenden oder zu mietenden Objektes und eine entsprechende
Zahlungsbereitschaft dafiir haben. Allerdings ist zu erwarten, dass andere Faktoren als die Energieeffi-
zienz (z.B.: Lage, Grosse, Ausbau, Preise, Erschliessung, Larmbelastung etc.) einen sehr viel hdheren
Stellenwert besitzen werden. Die Energieeffizienz wird wohl nur in den allerseltensten Féllen das
massgebliche Entscheidungskriterium sein, insbesondere dann, wenn der einzige fir den Nutzer rele-
vante Unterschied zwischen zwei Objekten die Energieeffizienz ist.

Die Tatsache, dass die Energieeffizienz nur eines unter vielen Merkmalen eines Objektes ist, das dieses
aus Sicht der Nachfrager auszeichnet und dabei auch andere Merkmale wie Lage, Grésse und Preis als
sehr viel zentraler bewertet werden, macht es fiir den Bauherren schwierig, auf die Nachfrage nach
Energieeffizienz einzugehen. Nur ein Teil der Nutzer wird bereit sein, die vollen Mehrkosten fiir die
getroffenen energieeffizienten Massnahmen zu bezahlen. Ein Bauherr kann also nicht davon ausge-
hen, dass er ein energieoptimiertes Objekt auch wirklich zum vollen Preis absetzen kann, da energie-
bewusste Kunden das Objekt vielleicht aus einem anderen Grund ablehnen, ein anderer Interessent al-
lerdings nicht bereits ist, den Mehrbetrag fir Energieeffizienz aufzubringen, obwohl ihm das Objekt
ansonsten zusagt.

Hinzu kommt in dieser Beziehung ein Problem der Anreizasymmetrie, das in der Literatur zu diesem
Thema® unter dem Begriff ,,split incentives® beschreiben wird und ebenfalls iiber den eigentlichen
Rahmen der Prinzipal-Agent-Theorie hinausgeht, im Resultat jedoch auch wieder dazu fiihrt, dass der
Nutzen des ,,Prinzipals*, hier also des Nutzers des Objektes, nicht maximiert wird. Der Verkaufer oder
Vermieter des Objektes wird an energieeffizienten Massnahmen nur ein beschranktes Interesse haben,
da der Nutzen in Form niedriger Energiekosten beim Nutzer anféllt. Die Energieeinsparung bietet fir
den Besitzer also keinen Anreiz, in energieeffiziente Massnahmen zu investieren. Der Nutzer, der von
den gesunkenen Betriebskosten profitieren kénnen hat jedoch ebenfalls héchstens sehr schwache An-
reize von sich aus in energieeffiziente Massnahmen zu investieren, da er aufgrund der Natur eines

hat, das Baunebengewerbe in Bezug auf neue energieeffizienten Produkte weiterzubilden, da diese ,,von alleine**
nicht zustande kommt.

* Dies ist auch der Grund weshalb sich bei grundsatzlich bereits bestehenden Produkten (wie z.B. Olheizungen)
energietechnisch verbesserte Varianten einfach durchsetzen kénnen.

*vgl. z.B.: Sorrel et al (2000), Kommission der Europaischen Gemeinschaften (2003), Béde et al. (2000)
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Mietverhaltnisses nicht sicher sein kann, dass er das Objekt lange genug bewohnen wird, um die In-
vestitionskosten durch die eingesparten Energiekosten auch wirklich zu amortisieren.

Der Immobilienhandler oder -bewirtschafter als Agent sowohl des Nutzers als auch des Bauherrn

In vielen Féllen wird der zukinftige Kaufer oder Mieter des Objektes nicht direkt mit der Bauherrschaft
in Verbindung treten, sondern Uber einen Immobilienhandler im Falle einer Kaufabsicht oder einem
Immobilienbewirtschafter bei der Suche nach einem Mietobjekt. Der Immobilienhéndler oder -be-
wirtschafter selbst ist vor allem an einer mdglichst effizienten Abwicklung des Geschaftes interessiert.
Das genaue Erfassen und Auswerten der nicht erflillten Praferenzen der Kaufer- oder Mieterschaft
(von denen zudem ein grosser Teil ungenannt bleibt) und deren Weiterleitung an die Bauherren ist
nicht in seinem Interesse. Zudem wird der Immobilienhé&ndler oder -bewirtschafter seine Kunden logi-
scherweise nur von Eigenschaften, die die Objekte bereits besitzen, zu tberzeugen versuchen. Sind
keine Gebdude mit energieeffizienten Massnahmen im Angebot, wir er seine Kundschaft iber solche
auch gar nicht informieren. Ein Interesse bezlglich Energieeffizienz wird er also nur dann in seiner
Kundschaft zu wecken versuchen, wenn dies dem Verkauf oder der Vermietung eines Objektes dient.

In den Fallen, in denen eine direkte Beziehung zwischen dem Bauherrn und dem Kaufer oder Mieter
erfolgt, gilt die oben gemachte grundsatzliche Bemerkung, dass die Eigenschaften des Objektes nicht
mehr beeinflusst werden kénnen, und der Nutzer seine Praferenz nur durch ein Abschliessen oder Ab-
lehnen des Geschéftes ausdriicken kann. Durch die direkte Beziehung zwischen den beiden Akteuren
ist hier allerdings ein besserer Informationsfluss gewahrleistet. Zu erwarten ist jedoch, dass eine solche
direkte Beziehung vor allem dann zustande kommt, wenn der Bauherr kein professioneller Akteur auf
dem Gebaude und Wohnungsmarkt ist, sondern vielmehr eine Wohnung im eigenen Haus 0.4. ver-
mietet wird. Somit ist auch die Chance, dass er weitere Objekte bauen wird, bei deren Planung die
von den Nutzern gewonnenen Informationen einfliessen werden, gering. Die in dieser Beziehung ge-
dusserten Praferenzen werden also héchstwahrscheinlich keinen Ausdruck finden.

Indikatoren flr Prinzipal-Agent-Probleme sind:
Beziehungen zwischen Auftraggebern und Agenten
Informationsasymmetrien
eingeschrankte Mdéglichkeiten des Prinzipals zur Kontrolle der Qualitat der Arbeit des Agenten
4.3.3 Keine wirklich freie Wahl der Agenten und sonstigen Auftragnehmer

Ein &hnliches allerdings sehr viel restriktiveres Hemmnis als die beschriebene Prinzipal-Agent-
Problematik sind Situationen, in denen der Bauherr gar nicht die Mdglichkeit hat, den Agenten, der
ihm am Markt vertritt, selber zu bestimmen.

These: Obwohl auf dem Baumarkt theoretisch eine freie Wahl der zu beauftragenden Agenten und
sonstigen Auftragnehmer maoglich ist, ist diese Freiheit in der Realitét eingeschrankt. Dadurch wird
auch eine freie Wahl der Agenten und Auftragnehmer nach Gesichtspunkten der Energieeffizienz be-
hindert. Ursachen dafur sind vertragliche Verpflichtungen, bestehende Beziehungen zwischen den Ak-
teuren und nicht zuletzt auch soziale Einflussfaktoren.

Die Wahl des Architekten

Das Architekturgewerbe ist ein eher regionales Gewerbe (insb. bzgl. kleineren Bauvorhaben), da eine
lange Anreise des Architekten mit héheren Kosten und weiteren Umstédnden verbunden ist. Zudem
besteht oft eine soziale Bindung zum Architekten des Ortes, die nicht einfach bergangen wird. Ein
die freie Wahl des Architekten ebenfalls einschrdnkendes Element ist die oft mit dem Kauf des Grund-
stlicks einzugehende Verpflichtung, einen bestimmten Architekten mit dem Bau des Objektes zu be-
auftragen. Die Wahl des Architekten wird also nur in einer Minderheit der Félle von der Préaferenz des
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Bauherren beziiglich energieeffizienten Massnahmen abhéngen. Insbesondere werden wiederum die
passiven Praferenzen der Bauherren in dieser Wahl Uberhaupt keinen Ausdruck finden.

Die Wahl der Agenten und sonstigen Auftragnehmer im Baugewerbe

Die Wahl der ausfihrenden Agenten und sonstigen Auftragnehmer im Baugewerbe wird in der Regel
nicht durch den Bauherrn sondern durch den Architekten getroffen. Hier wird nicht priméar die opti-
male Umsetzung der Praferenz des Kunden ausschlaggebend sein (Prinzipal-Agent-Problem), sondern
vielmehr bereits etablierte Beziehungen zwischen dem Architekten und den weiteren Akteuren.

Im Falle der Wahl des Agenten oder sonstigen Auftragnehmers (vor allem des Baunebengewerbes) bei
Ersatzinvestitionen werden vor allem in landlichen Regionen soziale Faktoren eine grosse Rolle spielen
und deshalb Ublicherweise ,,wie schon immer* der im Dorf bekannte Installateur beauftragt, der auch
bereits die bestehende Anlage eingebaut hat. Hier wird zudem auch der bereits erwéhnte Zeitdruck,
der fur Ersatzinvestitionen sehr oft bezeichnend ist, dazu fihren, dass der am einfachsten zu kontak-
tierende Installateur gerufen wird.

Indikatoren fiir eine nicht wirklich freie Wahl der Agenten und sonstigen Auftragnehmer sind:
Verpflichtungen zur Beauftragung gewisser Agenten und Auftragnehmer
soziale Komponenten, die bei der Wahl des Agenten oder Auftragnehmers bertcksichtigt werden
Kosten des Wechsels des Agenten oder Auftragnehmers
die Wahl weiterer Agenten oder Auftragnehmer wird einem Agenten Ubertragen
4.3.4 No6tige Investitionen in die Aus- und Weiterbildung

Neben den rechtlichen Rahmenbedingungen ist auf der technischen Seite die Bildung der beteiligten
Akteure zentral.

These: Der Vertrieb und die Installation energieeffizienter Produkte setzen neues Fachwissen voraus,
das sich die betreffenden Akteure zuerst aneignen missen, bevor sie den Markt mit der ndtigen Qua-
litdt bedienen kdnnen.

Die meisten Akteure des Baugewerbes nehmen grundséatzlich selbst keine aktive Bearbeitung des
Marktes vor, sondern vertreiben passiv das bestehende Angebot auf Anfrage. Da die Einflhrung neu-
er Produkte mit hohen Kosten insbesondere fiir die notige Weiterbildung und damit mit Risiken ver-
bunden ist, besteht hier ein starker Bias hin zu bekannten Technologien und Produkten.* Dies fiihrt
dazu, dass neue Produkte gar nicht oder nur widerwillig (und damit oft auch qualitativ unbefriedi-
gend) eingebaut werden. Als Reaktion der Produzenten auf diesen Sachverhalt ist zu beobachten,
dass sie auf der einen Seite beginnen, dem Baugewerbe gewisse Aufgaben abzunehmen, mit derer
Ausfuhrung diese Probleme bekunden (z.B.: die Montage der Produkte), und dass sie vermehrt versu-
chen, die Entscheidungstrager fir den Einsatz ihrer Produkte, wie die Architekten und die Bauherr-
schaft, zu erreichen und so die Nachfrage zu stimulieren. Ein solches Engagement ist allerdings wie-
derum mit hohen Kosten verbunden, die Produzenten, die lediglich neue Produkte anbieten, nicht
aufbringen kénnen.

* Diese Aussage ist u.a. auch von E. Seidl von suissetec bestatigt worden.
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B. Die Struktur des Marktes und rechtliche Rahmenbedingungen
4.3.5 Kartellistische Absprachen

Ein Grund fiir die mangelnde Rentabilitdit und dadurch auch fir die mangelnde Durchsetzung von
Massnahmen kann darin liegen, dass die Produkte teurer sind, als sie sein missten. Eine erste Ursache
dafiir kbnnen Preisabsprachen sein.

These: Auf dem Markt fir energieeffiziente Massnahmen gibt es gesamtschweizerische Kartelle sowie
regionale Preis- und Schutzkartelle.

Kartelle schitzen die Teilnehmer vor der Konkurrenz untereinander und unter Umstanden auch vor
neuen Konkurrenten, die versuchen auf dem Markt aktiv zu werden. Die Schaffung von Zusatznutzen
oder Preisvorteilen fir den Kunden sind in einer Kartellsituation nicht mehr nétig, um die eigene Stel-
lung am Markt behaupten zu kénnen, da sie durch die Absprache garantiert wird. Dadurch wird die
Innovationstatigkeit verlangsamt und der Preis héher angesetzt als unter Konkurrenzdruck. Bestehen
in einem Markt Kartelle, so ist zu erwarten, dass die Preise relativ hohe Margen beinhalten und sich
der aktuelle Stand der Technik hinter dem zur Zeit zu marktgerechten Konditionen Méglichen befin-
det. Dieses schlechte Preis/Leistungsverhéltnis wirde dann wiederum die Durchsetzung der entspre-
chenden Massnahmen erschweren.

Fur die Entstehung von Kartellen begiinstigende Bedingungen sind eine Uberblickbare Zahl von sich
konkurrenzierenden Anbietern, fehlende Marktransparenz, schwieriger Marktzutritt oder ein regiona-
ler Markt. Bei der Diskussion der ersten beiden Thesen wurde bereits festgestellt, dass die letzten drei
dieser Punkte auf den Schweizerischen Baumarkt zutreffen. Beziiglich der Anzahl der Anbieter ist
festzustellen, dass sich fir die meisten Produkte und Aufgaben einer sehr grosse Anzahl von Akteuren
auf dem Baumarkt befindet. Allerdings ist dabei zu beachten, dass fiir die Entstehung von Kartellen
die Anzahl der sich konkurrenzierenden Anbieter entscheidend ist. Je weniger Anbieter sich konkur-
renzieren, umso einfacher ist die Organisation einer Absprache zwischen ihnen. Trotz der Vielzahl der
Anbieter im Baumarkt ist die Anzahl der sich tatsachlich konkurrenzierenden Akteure — bedingt durch
die Regionalisierung des Marktes — in der Regel eher klein, was eine Verstandigung zwischen ihnen
gleich zweifach erleichtert: erstens durch die geringe Anzahl der Akteure und zweitens durch die
raumliche Nahe aufgrund des regionalen Marktes. Auch das oft angewandte Einladungsverfahren bei
der Ausschreibung von Projekten halt die Anzahl der Konkurrenten tief. Es lasst sich somit leicht fest-
stellen, dass der Baumarkt von seiner Struktur her die Entstehung von Kartellen sehr stark begunstigt.
Es ist deshalb auch nicht Uberraschend, dass gerade in diesem Markt schon eine Vielzahl von Kartellen
aufgedeckt wurden und weitere noch immer vermutet werden.

Da Kartelle in der Regel mit dem Gesetz in Konflikt treten, handelt es sich dabei erwartungsgemass
um geheime Absprachen, was wiederum ihre Aufdeckung schwierig macht. Ein grosser Erfolgsfaktor
bei der Entlarvung von Kartellen, sind deshalb auch Insideraussagen. Ohne dieses Insiderwissen ist be-
sonders das Aufdecken landesweiter Kartelle dusserst schwierig. Im Fall eines landesweiten Kartells ist
zu erwarten, dass sich die Preise landesweit kaum unterscheiden. Allerdings kann dieser Indikator ge-
nauso auch auf eine sehr ausgepragte Konkurrenzsituation hinweisen, in der der Preis den Grenzkos-
ten entspricht. In einem solchen Fall kénnen durch sonstige Unterschiede nicht erklérbare Preisdiffe-
renzen zum Ausland ein Indikator fiir landesweite Kartelle sein.

Indikatoren fur kartellistische Vereinbarungen sind:
Insideraussagen
hohere Preise als im Ausland (bei landesweiten Kartellen),
regionale Preisunterschiede (bei regionalen Kartellen),

gleichférmige Preisbewegungen,
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grundsatzlich Kartelle begiinstigende Marktbedingungen, wobei man bei diesem Punkt davon
ausgeht, dass sich unter gunstigen Bedingungen dann auch meist tatsachlich Kartelle bilden wer-
den. Dazu gehéren:

o eine Uberblickbare Anzahl sich konkurrenzierender Anbieter
0 regionale Markte
0 Markteintrittsschranken

4.3.6 Schwieriger Marktzutritt

Ein weiterer Grund fur zu hohe Preise kann in einer zu schwachen Konkurrenzsituation auf dem
betreffenden Markt begriindet sein. Gibt es auf einem Markt nur wenige Anbieter und kénnen neue
Anbieter nicht oder nur sehr schwer eintreten, wird auf diesem Markt auch ohne bewusste Abspra-
chen in der Regel kein intensiver Wettbewerb herrschen.

These: Der Markteintritt fir neue Anbieter ist sehr schwierig. Von der auslandischen Konkurrenz ist
der Schweizerische Markt weitgehend abgeschottet. Importe finden kaum statt. Auslandische Anbie-
ter kdnnen auf dem Schweizer Markt kaum Fuss fassen. Aber auch neue inlandische Anbieter sehen
sich grossen Markteintrittshindernissen gegentiber.

Hohe Markteintrittsschranken verringern den Konkurrenzdruck und somit den Preis- und Innovations-
kampf zwischen den Anbietern. Diese mangelnde Konkurrenz wird aus Sicht des Kunden zu einem
schlechteren Preis/Leistungsverhaltnis fuhren. Die beiden - neben den eventuell durch ein Kartell
kiinstlich errichteten — wichtigsten Markteintrittsschranken sind hohe Fixkosten und regionale Markte.
Hohe Fixkosten bedingen die Beschaffung einer grossen Menge an Ressourcen bevor Uberhaupt ein
Gewinn generiert werden kann. In einem regionalen Markt (z.B. wegen hohen Transportkosten) muss
eine Vielzahl von Produktionsstandorten aufgebaut werden, um weitrdumig am Markt prasent zu
sein. Dies verhindert das Ausschopfen von Skalenertragen. Diese Perspektiven sind flr neue Anbieter
nicht ermutigend.

Im Baumarkt trifft das Vorhandensein hoher Fixkosten auf einzelne Produkte sicherlich zu, auf andere
jedoch wiederum nicht. Hier ist also eine produktspezifische Analyse notwenig. Eine starke Regionali-
sierung des Marktes ist im Baubereich allerdings allgemein zu beobachten. Besonders im Bauneben-
gewerbe werden Auftrége in der Regel von lokalen Auftragnehmern ausgefiihrt.

Schwierig gestaltet sich der Markteintritt auch flr neue Produzenten. Die Produzenten im Baubereich
treten grundsatzlich nicht mit dem Nutzer in Kontakt. Vielmehr beliefern sie die Akteure des Bau-
haupt- und -nebengewerbes,” die dann die Installation Uibernehmen. Viele der Produzenten gerade
im Markt der energieeffizienten Produkte sind selbst neu auf dem Markt, was bedeutet, dass sie die
entsprechenden Absatzkandle erst aufbauen missen. Dazu missen sie Vertriebspartner finden, die
bereit sind, die entsprechenden Investitionen auf sich zu nehmen, die eine Einflhrung eines neuen
Produktes mit sich bringt. Als Anreiz werden sich die Produzenten eventuell an diesen Investitionen
beteiligen mussen. Dieser Prozess ist allerdings sehr aufwandig. Gerade neue kleine Firmen, deren
Produkt am Markt noch nicht bekannt ist und sich deshalb noch wenig verkauft, sind oft nicht in der
Lage, in grésserem Umfang Mittel fir den Aufbau der Absatzkandle aufzubringen. Etablierte Produ-
zenten hingegen haben bereits ein breites Kontaktnetz von Vertriebspartnern. Ausserdem kdnnen sie
in einem etablierten Markt davon profitieren, dass nach einiger Zeit Ersatzinvestitionen fallig sind. Fur
neue Produkte bestehen hier also relevante Eintrittsschwierigkeiten, die ein schnelles Wachstums des
Marktes erschweren.

® Sehr oft besteht hier sogar noch eine weitere Abstufung in Form von Zwischenhandlern.
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Indikatoren fur Markteintrittsschranken sind:
hohe Fixkosten
regionalisierte Markte
geringe Importanteile
geringe Marktanteile auslandischer Anbieter
kaum neue Schweizer Anbieter
4.3.7 Behindernde rechtliche Rahmenbedingungen

Die Durchsetzung von Massnahmen kann auch durch rechtliche Rahmenbedingungen erschwert wer-
den, die den Aufwand fir ihren Einsatz erh6hen oder andere Massnahmen bevorzugen.

These: Die durch gesetzliche Regelungen geschaffenen Rahmenbedingungen erschweren die Durch-
setzung energieeffizienter Massnahmen, indem sie zusatzliche Kosten verursachen oder gewisse
Massnahmen ganz verhindern.

Eine zentrale Voraussetzung fur das reibungslose Funktionieren eines Marktes sind optimale Rahmen-
bedingungen, die mdglichst wenig in die Ablaufe des Marktes eingreifen, es sei denn, um Marktver-
sagen oder -verzerrungen zu korrigieren.

In Bezug auf energieeffiziente Massnahmen gilt es zu untersuchen, inwieweit die rechtlichen Vor-
schriften energieeffiziente Massnahmen gegeniber traditionellen Methoden und Produkten mit zu-
satzlichen Kosten belasten oder erstere durch Verbote gar ganz verhindern. Die Kosten kdnnen dabei
direkt monetar (z.B. fiir ntige Bewilligungen) wie auch durch zusatzlichen Aufwand (z.B. fir das Ein-
reichen des Antrages auf Bewilligung) anfallen.

Indikatoren sind hier gesetzliche Regelungen, die in ihrem Endeffekt dazu fihren, dass die Wahl ener-
gieeffizienter Massnahmen Zusatzkosten ausldst, die bei der Wahl einer traditionellen Alternative
nicht anfallen wirden.

4.3.8 Schlechte Bedingungen fir Pioniermarkte

Abschliessen — und in mancher Hinsicht zusammenfassend — wird der Frage nachgegangen, inwieweit
der Baumarkt geeignet ist, Pionierprodukten eine Chance zu geben.

These: Der Baumarkt bietet besonders schlechte Bedingungen fir die Entstehung von Pioniermarkten
und der Durchsetzung von Pionierprodukten.

Eine Vielzahl der in diesem Kapitel bereits diskutierten Hemmnisse macht die Entstehung von Pionier-
markten, im Bereich der Energieeffizienz, schwierig. Punkte sind dabei die sich nur schwach durchset-
zende Nachfrage einerseits und der erschwerte Marktzutritt, insbesondere der Aufbau einer eigenen
Vertriebsstruktur, andererseits. Weiter kommt hinzu, dass es sich bei den Produkten im Baumarkt um
sehr langlebige und entsprechende kostenintensive Produkte handelt. Die Konsumenten werden sich
also entsprechend risikoavers verhalten und keine ,,Probekaufe* aus reiner Neugier tatigen, wie dies
zum Beispiel bei glinstigen Wegwerfprodukten der Fall ware.

Wie bereits ausgefiihrt ist die Beschaffung der nétigen Informationen zum Einstieg in den Energieeffi-
zienzmarkt fir alle beteiligten Akteure mit namhaften Kosten verbunden. Hinzu kommt die struktur-
bedingte Tragheit des Baumarktes. Neue Trends setzen sich nur langsam durch. Bei den energieeffi-
zienten Massnahmen kommt nun noch hinzu, dass bei deren Anwendung gewisse Risiken getragen
werden mussen, die sich erst Uber relativ grosse Zeitrdume abschreiben lassen, was naturgemass zu
betrachtlichen Unsicherheiten fiihrt. Wie in Abschnitt 4.3.3. bereits ausgefiihrt, kann sich die Nach-
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frage fir energieeffiziente Massnahmen am Markt nicht sehr stark durchsetzen. Das Risiko fiir die Ak-
teure, wenn sie nicht in den Energieeffizienzmarkt eintreten, ist also klein. Dem gegentiber steht das
Risiko des betrachtlichen Aufwandes fir die Beschaffung des notwendigen Wissens, dessen Rendite
im Durchschnitt wohl positiv ist, in den einzelnen Fallen aber sehr unterschiedlich ausfallen und somit
immer wieder auch negativ sein wird. Bei Akteuren, die am Markt bereits zufriedenstellend platziert
sind und durch ein Eintreten in den Energieeffizienzmarkt nicht eine Verbesserung ihrer Positionierung
erwarten kdénnen, wird eine Tendenz zum Verbleiben alleine im angestammten Markt zu erwarten
sein.

Eine nur langsame Durchsetzung eines Produktes am Markt hat wiederum zwei weitere Folgen, die
die weitere Entwicklung bremsen: Erstens kénnen Skalenertrage durch erhthte Produktionszahlen
nicht realisiert werden, die eine Senkung des Preises und somit eine weitere Verbreitung des Produk-
tes moglich machen wiirden, und zweitens wird durch die langsame Durchsetzung eine Steigerung
des Bekanntheitsgrades verhindert, was wiederum die Nachahmungskéaufe bremst, die einen bedeu-
tenden Teil der Nachfrage sein kénnen.

Indikatoren fir schlechte Pioniermarktbedingungen sind:

schwacher Nachfragedruck nach Pionierprodukten

hohe Markteintrittskosten

hohes Markteintrittsrisiko

trager Markt/hohe Risikoaversion der Marktteilnehmer

kostenintensive und langlebige Produkte

Produktion und Handel lediglich relativ geringer Stlickzahlen

immobile Produkte
C. Rentabilitat, externe Kosten und Préaferenzen

4.3.9 Fehlende Rentabilitat

Ein zentraler Grund, warum eine Massnahme nicht eingesetzt wird, kann in der Tatsache liegen, dass
sich dieser Einsatz aus Sicht des Bauherrn nicht lohnt, wenn er Aufwand und Ertrag zueinander in

Beziehung setzt. Hieraus folgt die erste These:

These: Der Einsatz energieeffizienter Produkte fiihrt zu Mehrkosten, die sich durch die resultierenden
Energieeinsparungen nicht kompensieren lassen.

Da Rentabilitatstiberlegungen im Baubereich eine grosse Rolle spielen, kénnen nicht amortisierbare
Zusatzkosten dazu fiihren, dass das entsprechende Produkt deswegen nicht berilicksichtigt wird. Ein
entscheidender Punkt, Gber den bei potentiellen Kaufern oft Unklarheit herrscht, sind die eine Mass-
nahme begleitenden Zusatznutzen. Damit werden weitere Nutzen als nur das Einsparen von Energie
bezeichnet.” In Rentabilitatsrechnungen werden in der Regel jedoch einfach die durch die Energieein-
sparung vermiedenen Kosten den Kosten der Massnahme gegentibergestellt. Somit wird der gesamte
Aufwand nur auf die Energieeinsparung umgelegt, obwohl in anderen Bereichen durch die Massnah-
me ebenfalls Gewinne entstehen. Dadurch erscheint die Massnahme unrentabler als sie in Wirklichkeit

* Welche Zusatznutzen die verschiedenen Produkte mit sich bringen wird in den Marktanalysen fiir die einzelnen
Produkte in Kapitel 5 detailliert beschrieben.
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ist. Besonders kritisch ist diese Problematik bei Massnahmen, die unter Beriicksichtigung der Zusatz-
nutzen rentabel sind, ohne deren Berlicksichtigung aber nicht rentabel erscheinen. Aufwandig gestal-
tet sich hier die Umrechnung von zusatzlichen Nutzen wie zum Beispiel mehr Ruhe in einen moneta-
ren Betrag. Hierzu sind gréssere Erhebungen zum Beispiel zur Zahlungsbereitschaft der Bevolkerung
fir Wohnobjekte an ruhigeren Lagen nétig. Einen solchen Aufwand kann der einzelne interessierte
Bauherr nicht auf sich nehmen.

Besonders zum Tragen kommt diese Problematik im Bereich der Sanierungen und der Ersatzinvestitio-
nen (z.B. gesamte oder teilweise Erneuerung der Heizanlage). Ersatzinvestitionen betreffen oft nur ei-
nen kleinen Teil bestehender Anlagen (z.B. lediglich den Heizkessel und nicht die gesamte Heizanlage)
und verursachen somit relativ geringe Kosten im Vergleich zu einem Ersatz gleich der gesamten Anla-
ge durch ein energieeffizientes Produkt. Falls also die Steigerung der Energieeffizienz iberhaupt ein
Thema ist, werden im Fall einer Ersatzinvestition vielfach die Mehrkosten, die fur einen Einbau ener-
gieeffizienter Produkte aufgebracht werden missen, der entscheidende Ablehnungsgrund sein.

Inwiefern die Rentabilitdt ungeniigend ist, zeigt sich in Amortisationsrechnungen fiir die entsprechen-
de Massnahme.

4.3.10 Investitionsbudgetrestriktionen

Die Ablehnung einer energieeffizienten Massnahme trotz dem Wissen um deren Rentabilitdt kann
darin begriindet liegen, dass es dem Bauherrn zum Investitionszeitpunkt nicht méglich ist, das nétige
Kapital auszubringen.

These: Bei energieeffizienten Massnahmen, die hdhere Investitionen bedingen, ist es einem Grossteil
der Bauherren zum Investitionszeitpunkt nicht mdoglich, das zusatzliche Kapital aufzubringen, auch
wenn sich die Massnahme Uber Energieeinsparungen wahrend ihrer Lebensdauer amortisieren lasst.

Ein wichtiges Hemmnis fir die Durchsetzung energieeffizienter Massnahmen — trotz einer allfélligen
Rentabilitat des Einsatzes — ist die Tatsache, dass sie in den allermeisten Féllen héhere Investitionskos-
ten bedingen. Dies bedeutet, dass fir den Einsatz energieeffizienter Massnahmen in der Regel zum
Investitionszeitpunkt mehr Ressourcen aufgebracht werden mussen, als im Falle eines Verzichtes auf
diese Massnahmen. Diese zusatzlich nétigen Ressourcen kdnnen dazu fihren, dass die Kapitalkosten
steigen und deshalb hdhere Amortisationsraten oder langere Amortisationsdauern gefordert werden
missen. Ist diese zusatzliche Belastung nicht tragbar, kénnen die Investitionen in Energieeffizienz
nicht getatigt werden. Insbesondere private Bauherren im EFH-Bereich werden von dieser Budgetre-
striktion betroffen sein.

Indikatoren fur Investitionsbudgetrestriktionen sind:
Einschrankungen von Seiten der Kapitalmarkte bezliglich der Hohe gewahrten Fremdkapitals
Aussagen betroffener Akteure
4.3.11 Externe Kosten im Energiemarkt

Einen entscheidenden Einfluss auf die Rentabilitdtsrechnungen haben die Energiepreise. Eine Verzer-
rung derselben, wird auch die Rentabilitdtsrechnungen verzerren.

These: Auf dem Heiz6l- und Erdgasmarkt existieren externe Kosten. Der zu bezahlende Preis fiir fossile
Energie liegt somit unter dem durch ihren Konsum verursachten Kosten. In der Berechnung des Indi-
viduums (das externe Kosten ignoriert), erscheinen dadurch energieeffiziente Massnahmen oft zu un-
recht unwirtschaftlich.

Ein offensichtliches aber gerade deswegen nicht zu vernachlassigendes Problem im Hinblick auf die
Durchsetzung energieeffizienter Massnahmen sind die Verzerrungen auf dem Energiemarkt. Die Er-
zeugung von Energie aus fossilen Energietragern erzeugt Kosten, die nicht vom Nutzer selbst, sondern
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von der Allgemeinheit getragen werden miissen; sogenannte externe Kosten. * Die Tatsache, dass der
Nutzer diese externen Kosten nicht tragen muss, flhrt dazu, dass er sie in seine Nutzenrechnung nicht
einbezieht. Dies wiederum flihrt dazu, dass er das Gut ,fossile Energie’ starker nutzen wird, als wenn
er einen hoheren Preis, bezahlen misste, der die der Allgemeinheit verursachten Kosten einbezieht.

Das Spiegelbild dieser externen Kosten auf dem Markt der fossilen Energie, sind externe Nutzen auf
den Markten der nicht-fossilen Energie und der Energieeffizienz. Nutzer, die in die Vermeidung des
Konsums fossiler Energien investieren, vermindern damit gewisse Kosten, die die Allgemeinheit zu
tragen hatte. Fur diesen Wohlfahrtsgewinn wird der Nutzer allerdings nicht entschadigt. In eine Ver-
gleichsrechung zwischen der Nutzung externer Kosten erzeugender Energietrager und deren Alterna-
tiven, werden auf der Seite der fossilen Energien die verursachten Kosten genau so wenig eingehen,
wie die fur die Allgemeinheit erreichte Wohlfahrtsteigerung auf Seiten der Alternativeenergien. So-
lange der Nutzer fossiler Energien nicht fir samtliche von ihm verursachten Kosten aufkommen muss,
und der Nutzer alternativer Energien oder energieeffizienter Massnahmen nicht fir die Vermeidung
externer Kosten entschadigt wird, wird der relative Preis fossiler Energien unter seinem tatsachlichen
Niveau liegen und somit deren tbermassige Nutzung férdern.

Eine Konsequenz der Existenz dieser Verzerrungen ist auch eine Verzerrung des viel verwendeten Beg-
riffs der ,,Rentabilitat” oder,,Wirtschaftlichkeit*. Dabei werden die Kosten fiir energieeffiziente Mass-
nahmen denjenigen fur traditionelle Alternativen gegenlibergestellt. Eine energieeffiziente Massnah-
me gilt als ,,unwirtschaftlich*, wenn die Kosten héher ausfallen als bei der traditionellen Alternative.
In einem solchen Fall wird der Ruf nach einer technischen Verbesserung des Produktes laut, um des-
sen ,,Wirtschaftlichkeit* zu erreichen. Damit wird allerdings verlangt, dass die Kosten dieser Mass-
nahmen unter den Gesamtkosten der Nutzung fossiler Energien liegen, obwohl letztere erwiesener-
massen zu tief angesetzt sind.

Indikatoren fir einen Einfluss der externen Kosten im Energiemarkt sind:

Die ,,Wirtschaftlichkeit* ist ein relevantes Entscheidungsargument bei der Wahl zwischen ener-
gieeffizienten und konventionellen Produkten

Der Olpreis gilt als Reverenzpreis fiir Energie®
Subventionsgelder werden als relevantes Entscheidungsargument genannt
4.3.12  Ausgestaltung von Subventionen

Die einfachste Losung die Problematik der externen Kosten zu lésen, ist deren Internalisierung. Die po-
litisch einfacher durchsetzbare und deshalb auch gewahlte Variante ist die Subventionierung des er-
winschten Verhaltens, also das ,,Belohnen® der Vermeidung externer Kosten. Auch im Falle einer op-
timalen Ausgestaltung der Subvention hat diese allerdings den bedeutenden Nachteil gegentber der
Internalisierung externer Kosten, dass sie nicht priméar das unerwiinschte Verhalten reduziert, sondern
das erwiinschte Verhalten ausdehnt. Subventionen sind somit immer eine second best-option.

% Dies zeigt auch ein Vergleich der aktuellen Gesamtbesteuerung von Heizél von 4,2 Rp./l im Vergleich mit einer
CO,-Lenkungsabgabe von lediglich Fr. 30.- pro Tonne CO,, die bereits 7 Rp./l ausmacht. Wenn also die externen
Kosten einer Tonne CO, bei lediglich Fr. 30.-/t liegen, ist der Preis fur einen Liter Heiz6l 2,8 Rp. tiefer als unter
Einbezug der externen Kosten. Liegen die externen Kosten einer Tonnen CO, eher in der N&dhe des Maximums
der CO,-Lenkungsabgabe von Fr. 210.- pro Tonne CO,, so betragen sie sogar ganze 42 Rp./I.

*® Energietrager, die keine oder weniger externe Kosten verursachen als Ol, scheinen dadurch in Vergleichrech-
nungen immer teurer als Ol, obwohl sie unter Einbezug der externen Kosten glinstiger wéren.
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These: Anstatt einer Internalisierung der externen Kosten wird in der Regel versucht, diese Verzerrung
durch Subventionen auf dem Energieeffizienzmarkt zu l6sen. Dies Massnahme ist jedoch sogar bei
idealer Ausgestaltung der Subventionspolitik suboptimal.

Die Problematik von Subventionen

Um dies aufzuzeigen, wird ein kleiner Exkurs in die 6konomische Theorie unternommen: Abbildung
11 zeigt die Konsummadglichkeiten fir zwei Guter. Die x-Achse stellt dabei die konsumierte Menge
des externe Kosten verursachenden Gutes X dar. Auf der y-Achse wird die konsumierte Menge des
»erwinschten Gutes* Y dargestellt. Der Punkt X bezeichnet die Menge, die vom Gut X konsumiert
werden kann, wenn samtliche vorhandenen Ressourcen nur fir dieses Gut ausgegeben werden. Ana-
log bezeichnet Punkt Y die Menge des Gutes Y die mit den vorhandenen Ressourcen maximal konsu-
miert werden kann. Die Verbindung der Punkte X und Y ist die sogenannte Konsummaoglichkeitenkur-
ve k und stellt alle mit den vorhandenen Ressourcen méglichen Konsumkombinationen dar. Welche
Konsumkombination gewahlt wird, hangt von den Praferenzen der Nachfrager ab, die in Form der In-
differenzkurve i dargestellt wird.

Eine Internalisierung der durch den Konsum von Gut X verursachten externen Kosten fiihrt nun dazu,
dass sich dessen Konsummdéglichkeiten verringern. Der maximal mégliche Konsum des Gutes X wird
von X auf X’ sinken. Entsprechend der Indifferenzkurve wird weniger X (x’ statt x) und mehr Y (y’ statt
y) konsumiert werden.

Abbildung 11: Internalisierung externer Kosten und Subvention

A
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Durch eine Subvention des Konsums des Gutes Y hingegen wird die Konsummaoglichkeit des Gutes X
nicht eingeschrankt, dafir diejenige des Gutes Y ausgedehnt (von Y auf Y’). Entsprechend der Préfe-
renzfunktion wird wiederum mehr Y (y”’ statt y) konsumiert. Dabei wird auch der Konsum von X (x”
statt x) reduziert, allerdings in einem viel geringeren Masse als in der Situation der internalisierten Kos-
ten. Dieses zeigt Beispiel deutlich, dass eine Subvention priméar eine Mehrkonsum des subventionier-
ten Produktes bewirkt und den unerwiinschten Konsum eines anderen Produktes weit weniger stark
reduziert als dies bei einer Internalisierung aller verursachten Kosten der Fall wére.

Weiter zeigt diese Betrachtung auf, dass dies Messung des Erfolgs einer Subvention anhand des An-
teils des gewilinschten Verhaltens trligerisch ist. Dieser Indikator beriicksichtigt die Entwicklung des
Gesamtmarktes nicht. Wie gezeigt fihrt eine Subvention allerdings zu einer Ausdehnung des Ge-
samtmarktes, eine Internalisierung der externen Kosten aber zu dessen Abnahme. Alleine die Berech-
nung des Anteils des erwiinschten Verhaltens ab Gesamtmarkt bringt diese sehr relevante Tatsache
nicht zur Geltung.
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Die Ausgestaltung von Subventionen

Zu diesem grundséatzlichen Problem einer Subvention im Vergleich zu der Internalisierung externer
Kosten, kommt die Problematik der Ausgestaltung einer Subvention. Um die Hbéhe der bendtigten
Subventionsgelder zu optimieren, wére es ideal, nur diejenigen Konsumenten zu unterstiitzen, die das
erwlinschte Verhalten ansonsten nicht erbringen wirden. Diese Unterscheidung wird in der Praxis
nicht moglich sein. Die Folge davon ist, dass ein Teil der Subvention an Individuen ausgezahlt wird, die
sich sowieso fir die erwlinschte Verhaltensweise entschieden hatten. Ein Teil der aufgewendeten
Subventionsgelder wird also keine Verhaltensanderung zur Folge haben.

Weiter eingeschrankt wird die Wirkungsweise einer Subvention, wenn sie nicht einfach verstandlich
ausgestaltet und zeitlich stabil sind. Ist dies nicht der Fall, fallen zusatzliche Informationsbeschaffungs-
kosten an. Eine zeitliche Inkonstanz der Subvention bedeutet fur potentielle Nutzer zudem ein Risiko
bei der Planung, da nicht mit Sicherheit davon ausgegangen werden kann, dass die Subvention bei
der Realisierung dann auch wirklich ausbezahlt wird.

Grundsatzlich ist allerdings festzuhalten, dass die Subvention eines Produktes zu einer Reduktion des
Preises fuihrt und somit hdhere Absatzmengen erzielt werden kénnen als ohne Subvention. Unter dem
Gesichtspunkt der Marktvergrosserung ist eine Subvention gegeniber einer Situation ohne Subventi-
on und ohne Internalisierung externer Kosten trotz der hier aufgezeigten Nachteile deshalb positiv zu
werten. In den folgenden Analysen wird deshalb das Augenmerk auf die Ausgestaltung der gewahr-
ten Subventionen gerichtet sein.

Indikatoren flr eine problematische Ausgestaltung der Subventionen sind:
deren zeitliche Inkonstanz,
unklare Berechtigung,
lokal unterschiedliche Subventionsformen und -betrage,
tiefer Bekanntheitsgrad der Subvention,
das Knupfen der Subvention an eine relativ eng definierte Verhaltensweise.
4.3.13 Die Bedeutung von personlichen Einstellungen und Praferenzen

Bei nicht rentablen Massnahmen, werden die persénlichen Einstellungen und Praferenzen der betrof-
fenen Akteure zum Thema Energieeffizienz oder Umweltschutz eine entscheidende Rolle spielen. Je
wichtiger diese Praferenzen sind, damit eine Massnahme eingesetzt wird, umso schwerer wird sie sich
durchsetzen kénnen.

These: Ein zentraler Entscheidungsgrund fiir Bauherren, Architekten, Planer, Ingenieure, Installateure
etc. fur den Einstieg in den Energieeffizienzmarkt sind personliche Uberzeugungen und Préferenzen
im Umweltschutzbereich.

Das Thema Energieeffizienz ist im Kontext der Umweltproblematik ein sehr stark mit Emotionen bela-
denes Thema, deren Erfassung sich in ékonomischen Modellen schwierig gestaltet. Im Rahmen dieser
Studie befragte Akteure, die sich im Bereich der energieeffizienten Massnahmen angeben, haben als
Grund fir den Eintritt in den Markt personliche Uberzeugungen in der Regel vor finanziellen Uberle-
gungen genannt. Der Eintrittsgrund ist also nicht der Druck des Marktes sondern vielmehr eine per-
sonliche Praferenz fur Umweltschutz und Energieeffizienz, die ihrer Meinung nach auch im Baumarkt
umgesetzt werden kann. Dies bekraftigt wiederum die bereits beschriebene These, dass sich die Nach-
frage nach Energieeffizienz auf dem Markt nur schwach bemerkbar machen kann. Ihr Druck ist nicht
gross genug, Akteure im grossen Stil zu einem Umdenken zu veranlassen. Vielmehr braucht es die
personliche Einstellung gewisser Akteure, um diesen Schritt zu vollziehen. Auf der anderen Seite be-
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deutet dies, dass Akteure, denen Energieeffizienz kein persénliches Anliegen ist, nicht dazu veranlasst
werden, sich trotzdem mit diesem Thema auseinander zu setzen.*

Indikatoren fir die Relevanz von persénlichen Einstellungen und Praferenzen sind:

Aussagen von Akteuren, dass personliche Einstellungen und Praferenzen die Entscheidungs-
grundlage fir den Eintritt in den Markt waren.

Aussagen von Akteuren, dass sie keinen Marktdruck zum Eintritt in den neuen Markt erfahren.

4.4 Zusammenfassung

In diesem Kapitel wurden nach einer kurzen ékonomischen Einfiihrung zum Thema Markthemmnisse
der Baumarkt, die darin tatigen Akteure und ihre Beziehungen in einem Marktmodell beschreiben.
Dabei wurde deutlich, dass der Baumarkt und insbesondere jener fiir energieeffiziente Produkte ge-
pragt ist durch sehr komplexe Beziehungen zwischen diesen Akteuren. Aufbauend auf diesen beiden
Teilkapiteln wurde der Frage nach moglichen Hemmnissen nachgegangen. In Form von 13 Thesen
wurde dort ein Analyserahmen geschaffen, mit dessen Hilfe einzelne Produktmaérkte detailliert analy-
siert werden kdnnen.

*Ein in diesem Zusammenhang in Interviews héufig gedussertes Argument ist, dass die Energievorschriften in der
Schweiz bei weitem energieeffizient genug seien.
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5 Produkte: Markt und Hemmnisse

In diesem Kapitel werden nun einzelne Produktmarkte aufgrund der Erkenntnisse aus Kapitel 4 an-
hand des dort entwickelten Analyserahmens untersucht. Dabei werden Hemmnisse identifiziert, die
spezifisch fir einzelne Produkte gelten. Diese Detailanalysen erméglichen es in eine spateren Schritt
(vgl. Kap. 6) spezifisch auf die einzelnen Produkte zugeschnittene Handlungsempfehlungen zu formu-
lieren.

Anhaltspunkte liefern auch die Vergleiche der Hemmnisse in den einzelnen Produktmaérkten. Um de-
ren Aussagekraft zu vergrossern soll in diesem Kapitel als weitere Vergleichmdglichkeit der Markt ei-
nes energieeffizienten Produktes analysiert werden, das sich bereits erfolgreich durchsetzen konnte:
die Luft-Wasser-Warmepumpe. Nachfolgend werden dann die thermische Solarnutzung, die Komfort-
luftungen, die Fenster und zuletzt die Warmedammung untersucht.

5.1 Warmepumpen — ein Beispielmarkt

Eine energieeffiziente Massnahme, die sich in den letzten Jahren immer starker durchgesetzt hat, ist
die Warmepumpe im Einfamilienhausbereich. Ihr Marktanteil bei EFH-Neubauten liegt bereits bei ca.
35%.% Die Durchsetzung der Luft/Wasser-Elektrowarmepumpen soll deshalb hier als Beispiel eines er-
folgreichen Marktes dienen. Eine Analyse dieses Marktes wird Vergleiche zu der Auspragung der
Hemmnisse in den anderen analysierten Markten erméglichen.

5.1.1 Relevante Produkte und Einsatzbereiche
Es werden drei Arten von Warmepumpen unterschieden:
1. Luft/Wasser-Warmepumpen, die die Energie der Umgebungsluft nutzen,
2. Wasser/Wasser-Warmepumpen, die die Energie von Gewassern nutzen und
3. Sole/Wasser-Warmepumpen, die die Energie in tieferen Erdschichten nutzen.

Im breiten Stil durchgesetzt hat sich die Luft/Wasser-Warmepumpe (L/W-Wéarmepumpe) vor allem im
EFH-Neubau-Markt. Die Analyse konzentriert sich deshalb sowohl auf dieses Produkt, wie auch auf
diesen Einsatzbereich. Auf die Entwicklungen bei den W/W- und den S/W-Warmepumpen wird zu
Beginn dieses Teilkapitels eingegangen. Bezlglich des Einsatzbereiches ,,Sanierungen* gilt, dass dort,
wo Unterschiede zwischen dem Einsatz im Bereich der EFH-Neubauten und dem Bereich der Sanie-
rungen fir die erfolgreiche Durchsetzung im EFH-Neubau-Bereich verantwortlich sind, dies dargestellt
wird.

5.1.2 Marktsituation

Abbildung 12 zeigt die Verkaufszahlen von Warmepumpen mit einer Leistung von bis zu 20 kW und
die Bautatigkeit auf dem Einfamilienhausmarkt. Dabei zeigt sich deutlich, wie sich die Warmepumpen
in diesem Segment immer deutlicher durchzusetzen vermochten. Gleichzeitig ist dies auch der wichti-
ge Absatzmarkt fir Warmepumpen: Uber 80%® aller Warmepumpen im Jahr 2002 wurden hier ab-

®vgl. Eicher et al. (2003), S. 54
* Verkaufte Warmepumpen in der Schweiz total 2002: 7554, im Neubau 6158. Quelle: Férdergemeinschaft
Warmepumpen Schweiz, www.fws.ch.
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gesetzt. Durch technische Verbesserungen gewinnt allerdings der Sanierungsmarkt zusehends an Be-
deutung. So wurden im Jahr 2003 im EFH-Neubaubereich wiederum 6158 Warmepumpen abgesetzt.
Durch das Wachstum im Sanierungsbereich entspricht dies aber nur noch einem Anteil von 71%.

Abbildung 12: Anteil Warmepumpen <20kW bei EFH-Neubauten (Schweiz), 1980; 1992-2003
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Quelle: eigene Darstellung nach Fordergemeinschaft Warmepumpen Schweiz, www.fws.ch

Obwohl die verwendete Technik der Warmepumpe schon seit sehr langer Zeit bekannt ist, findet sie
erst seit wenigen Jahren eine breite Anwendung im Gebaudewdarmebereich. Der Markt steht zur Zeit
am Ende seiner Aufbauphase und damit gleichzeitig auch am Beginn der Wachstumsphase. In der Zeit
des Aufbaus sind die Lerneffekte besonders gross: Die gemachten Erfahrungen ermdglichen techni-
sche Verbesserungen und eine effizientere Produktion. Skalenertrdge tUiben einen Druck zur Konzent-
ration der Anbieter aus. Im Laufe dieser Aufbauphase findet eine erste Marktbereinigung statt: Weni-
ger erfolgreiche Produzenten verlassen den Markt, andere schopfen das Potential der Zusammenar-
beit aus. In dieser Marktphase ist in der Regel eine Verbesserung der Leistung bei gleichzeitiger Preis-
senkung zu beobachten. Diese beiden Effekte erhdhen den Absatz und somit wieder die Lerneffekte,
die wiederum Verbesserungen zu lassen. Diese Entwicklung fuhrt den Markt in die Wachstumsphase,
in der das Produkt seine Massentauglichkeit erreicht. Der Markt vergrdssert sich, die relativen Lernef-
fekte nehmen jedoch ab.

Betrachtet man die Entwicklung der zentralen Kennzahlen - Kosten und Leistung — von L/W-
Warmepumpen, so zeigt sich eine Leistungssteigerung bei gleichzeitiger Kostensenkung. Die folgen-
den Grafiken zeigen die Entwicklung der Investitionskosten, der Warmegestehungskosten und der
Jahresarbeitszahl, einem Mass der Effizienz des Gerétes. Die Preis- und Leistungsentwicklungen im
L/W-Warmepumpenmarkt sind ein zentrales Element, das die positive Entwicklung dieses Marktes be-
ginstigt hat. Die folgenden Abbildungen sollen dariiber einen Uberblick bieten. Es zeigt sich, dass in
den letzten Jahren sowohl die Investitionskosten, wie auch die W&armegestehungskosten pro Kilowatt-
stunde gesunken sind (vgl. Abbildung 13 und Abbildung 14) Bemerkenswert ist insbesondere die Tat-
sache, dass die Warmegestehungskosten einer L/W-Wé&rmepumpe seit dem Jahr 2000 unter den Kos-
ten einer Olheizung liegen.



Abbildung 13

: Entwicklung der spezifischen Investitionskosten
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Abbildung 14: Entwicklung der Warmegestehungskosten
bei effektivem Verlauf der Energiepreise (teuerungsbereinigt, Preisbasis 2000)
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Abbildung 15: Entwicklung der Jahresarbeitszahlen
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Abbildung 15 zeigt die Entwicklung der Jahresarbeitszahl, einem Mass fur die Effizienz der Leistungs-
erbringung. Auch hier zeigen sich im Zeitablauf markante Fortschritte.

In den letzten Jahren hat sich die L/W-Warmepumpe zu einem konkurrenzfahigen Marktprodukt ent-
wickelt. Die Phase des Marktaufbaus ist abgeschlossen. Das Technologie-Monitoring im Auftrag des
BFE® sieht denn auch Verlangsamungen der Preisreduktionen und des Leistungswachstums fiir die
néchsten Jahre voraus. Die Entwicklung der nachsten Jahre wird vor allem in einer Vergrdsserung des
Marktes bestehen. Hinzu kommt, dass der Markt nun in ein Alter kommt, indem immer mehr Ersatz-
investitionen getatigt werden mussen, die die Verkaufzahlen ebenfalls erhéhen werden.

Ein Marktbereich, der sich der Warmepumpe erst in aller jiingster Zeit zu 6ffnen beginnt, ist der Sanie-
rungsmarkt. Die Erneuerung einer bestehenden Heizanlage ist in den meisten Fallen immer noch
gunstiger als ihr Ersatz durch eine Warmepumpe. Hinzu kommt, dass bestehende Anlagen meist
Stuck fur Stick (Heizkessel, Brenner, Tank etc.) erneuert werden, wenn das entsprechende Bauteil
versagt. Diese kleineren Investitionen stehen dann jeweils einer sehr viel grésseren Gesamtinvestition
einer Warmepumpe gegenuber.

Erschwerend wirkte im Sanierungsmarkt bisher zudem, dass Warmepumpen in Kombination mit Radi-
atorenheizungen weniger geeignet waren und zusammen mit einer Bodenheizung betrieben werden
sollten. In die Berechnung musste deshalb je nach dem noch der Ersatz der Radiatorenheizung durch
eine Bodenheizung einbezogen werden, die héchstens bei einer sehr gross angelegten Sanierung Sinn
machte. Neuere Modelle lassen sich in der Zwischenzeit jedoch bereits mit konventionellen Radiato-
renheizungen betreiben, was den Einsatzbereich im Sanierungsmarkt bedeutend erweitert. Abbildung
16 zeigt die Entwicklung der Warmepumpenverkdufe im Sanierungsmarkt und macht den insgesamt
zunehmenden Trend deutlich. Zu beachten ist allerdings, dass hierbei auch der Ersatz bereits vorher
existierender Warmepumpenanlagen als Sanierung bezeichnet wird. Es muss davon ausgegangen

*"vgl. Eicher et al. (2003)
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werden, dass ein Teil dieses steigenden Trends auf die zunehmenden Ersatzverkdufe alter Wéarme-
pumpenanlagen zurtickzufuhren ist. Eine Differenzierung zwischen der Sanierung einer Warmepumpe
und der einer anderen Anlage wird leider erst seit dem Jahr 2002 vorgenommen und kann darum nur
fur diese letzten zwei Jahre ausgewiesen werden. Sowohl im Jahr 2002 wie auch im Jahr 2003 mach-
te der Ersatz alter Warmepumpenanlagen einen Anteil von 48% am gesamten Sanierungsmarkt® aus.

Abbildung 16: Warmepumpenverkaufe <20 kW im Sanierungsmarkt
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Quelle: eigene Darstellung, Daten von Fordergemeinschaft Warmepumpen Schweiz, www.fws.ch.

Auf der Ebene der Hersteller und Vertreiber sind Informationen zu Umsatz oder Marktanteilen nicht
erhaltlich. Eine grobe Ubersicht lasst sich einzig durch anhand der Testiibersicht des Warmepumpen-
testzentrums in Buchs (friiher Téss)® gewinnen, die folgende Anzahlen an Antragsstellern auffiihrt: 39
far L/W-, 38 fur W/W- und 56 fir S/W-Wéarmepumpen. Durch Zusammenschlisse und Verdrangung
hat es in diesem Markt bereits eine gewisse Konzentration gegeben. Allerdings ist aufgrund der be-
trachtlichen Skalenertrage mit einer weiteren Reduktion der Anzahl der Hersteller zu rechnen.”

Diese Konzentration auf der Anbieterseite wird sich auch auf der Produktebene auswirken. So sind
durch die Realisierung der Skalenertrdge Preissenkungen zu erwarten. Die Autoren des ,,Technologie-
Monitoring*"* erwarten bis zum Jahr 2010 Preissenkungen im Rahmen von 13-19%. Ein grosses Preis-
senkungspotential besteht insbesondere in der robotertechnikgestiitzten Fertigung der Aggregate, die
allerdings eine Verzehnfachung der derzeitigen Schweizer Produktionszahlen voraussetzt, um rentabel
eingesetzt zu werden.

Auch auf der technologische Seite erwartet das ,,Technologie-Monitoring* weitere Fortschritte, die zu
Effizienzsteigerungen und somit auch zu einer noch besseren Wirtschaftlichkeit filhren werden.”” Zu

* Diese Angabe bezieht sich nicht nur auf die hier betrachtete Anlagengrésse von weniger als 20 kW, sondern
auf sémtliche Warmepumpenverkéufe. Als Ndherung wurde angenommen, dass der Anteil der ersetzten alten
Anlagen auch im Teilmarkt der Anlagen < 20 kW demjenigen des Gesamtmarktes entspricht.

* www.ntb.ch/3157.html; Stand der Liste: 16.10.2003.

"vgl. auch Eicher et al. (2003).

™ Eicher et al (2003), S. 63.

 Unter Vorraussetzung konstanter Strompreise.
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einer noch starkeren Verbreitung der Warmepumpe wirde die Einfihrung einer CO,-Abgabe fiihren,
die die Heizwéarme aus mit fossilen Energien verteuern, und damit die Kostenvorteile der Warmepum-
pen weiter vergréssern wird. Zu erwarten ist in diesem Szenario ein Marktanteilsverlust der L/W-
Warmepumpen insbesondere an die S/W-Warmepumpen, die dann ihre Vorteile, der héheren Effi-
zienz, der fast vollstdndigen Wartungsfreiheit und der Tatsache, dass sie keine stérenden Larmemissi-
onen verursachen, besser ausspielen kénnen. Unterstitzt wird dieser Marktanteilswachstum der S/W-
Warmepumpen in Zukunft weiter auch durch die in jlngster Zeit erfolgte Reduktion der Investitions-
kosten, deren weitere Reduktion sowohl aufgrund weiterer technischer Fortschritte, wie auch durch
die vom Wachstum ausgeldstem Skaleneffekte erwartet werden muss.

5.1.3 Maogliche zukinftige Entwicklung — ein Ausblick

Die Verbesserung bezuglich der Jahresarbeitszahlen haben sich im Zeitverlauf verlangsamt und sind
seit einigen Jahren sogar relativ konstant geblieben. Dies hat auch mit Verboten sehr leistungsfahiger
aber auch ausserst umweltschadlicher Kuhimittel zu tun. Beziiglich der technischen Kennzahlen der
Geréate, werden allerdings auch in Zukunft noch weitere Fortschritte erwartet. Erb et al.” sehen Ver-
besserungspotentiale im Bereich der Warmepumpenaggregate zum Beispiel beim Einsatz von Elekt-
romotoren oder durch eine Zwischeneinspritzung. Zudem weisen sie auf ein bedeutendes Optimie-
rungspotential bei der Systemdimensionierung und auch bei der Systemabstimmung und -regelung
hin, wodurch weitere Effizienzverbesserungen erreicht werden kénnen.

Diese Entwicklungen verbessern die jetzt schon gegebene Wirtschaftlichkeit vom Warmepumpenanla-
gen noch weiter, was sich wiederum positiv auf die Absatzzahlen auswirken wird, die dann wiederum
zu einer weiteren Senkung der Stiickkosten fuhrt. Immer starker werden Warmepumpen also aus rei-
nen Kostenuiberlegungen eingesetzt werden. Dieser Effekt wiirde durch die Einfuhrung einer CO,-
Abgabe noch zuséatzlich verstarkt werden.

Weitere positive Impulse sind auch vom Sanierungsmarkt zu erwarten, wo technische Verbesserungen
héhere Vorlauftemperaturen erlauben und somit der Einsatz mit Radiatorenheizungen (mit einer leich-
ten Einbusse beziglich der Jahresarbeitszahl) in der Zwischenzeit problemlos méglich ist. Ein Wachs-
tum in diesem Bereich wird wiederum die Nutzung von Skalenertragen erméglichen und so die Wirt-
schaftlichkeit von Warmepumpen weiter verbessern.

5.1.4 Analyse der Hemmnisse

Die erfolgreiche Durchsetzung der L/W-Wéarmepumpen am Markt weist darauf hin, dass offenbar we-
nige Hemmnisse bestehen, beziehungsweise dass die bestehenden Hemmnisse nur schwach ausge-
pragt sind. Im Folgenden wird dies anhand der Thesen des Analyserahmens Uberpriift.

A. Das Verhéltnis zwischen den Marktakteuren, Information und Bildung
1. Fehlende Markttransparenz

These: Der Markt Warmepumpen ist nicht transparent. Informationen zu den am Markt tatigen An-
bietern, ihren Produkten, sowie zum Produktpreis und zur Produktqualitét sind nur schwer erhaltlich.

Die Transparenz auf Produktebene ist positiv zu bewerten. Die Testberichte des Warmepumpentest-
zentrums (WPZ) ermdglichen hier Leistungsvergleiche zwischen den Produkten. Zudem bietet die Zer-
tifizierung des WPZ dem Kunden die Sicherheit, ein alltagstaugliches Produkt zu erwerben. Nicht
moglich sind allgemeine Preisvergleiche. Die Preise fiir die einzelnen Produkte missen bei den jeweili-
gen Handlern oder Herstellern erfragt werden.

" Erb et al. (2004)
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2. Prinzipal-Agent-Beziehungen

These: Beim Einbau einer Warmepumpe kommt es in der Regel nicht zu einer direkten Beziehung zwi-
schen dem Bauherrn und dem Produzenten. Vielmehr lassen sich einer der beiden Akteure oder beide
durch Agenten Vertreten. Diese Beziehungen unterliegen der Prinzipal-Agent-Problematik und fiihren
somit oft nicht zu dem fiir den Bauherrn optimalen Ergebnis. Ahnlich gelagerte Probleme ausserhalb
der Prinzipal-Agent-Problematik bestehen in den Beziehungen zwischen Nutzer (Kaufer, Mieter) und
Bauherrschaft.

Da gerade bei Neubauten die Installation einer L/W-Wéarmepumpe nicht komplexer oder aufwandiger
ist als die eines traditionellen Heizungssystems, ist die Prinzipal-Agent-Problematik nicht als relevantes
Hemmnis zu gewichten. Den beteiligten Agenten werden in der Regel durch die Praferenz des Bau-
herrn fur eine L/W-Warmepumpe keine Nachteile erwachsen, so dass auch keine Anreize bestehen,
die Praferenzen des Prinzipals nicht zu beriicksichtigen.

Komplexer ist die Situation bei der Installation einer W/W- oder S/W-Wéarmepumpe. Hier ist der Bau-
herr auf Fachpersonen angewiesen, zu deren Uberpriifung ihm das Fachwissen fehlt. Durch die in die-
sem Bereich notige sehr starke Spezialisierung ist allerdings nicht davon auszugehen, dass Anbieter
diesen Markt unausgebildet zu bearbeiten versuchen. Bei der Auswahl einer kompetenten Fachperson
hilft das Verzeichnis der FWS-Fachpartner auf www.fws.ch.

3. Keine wirklich freie Wahl der Agenten und sonstigen Auftragnehmer

These: Obwohl auf dem Baumarkt theoretisch eine freie Wahl der zu beauftragenden Agenten mog-
lich ist, ist diese Freiheit in der Realitat eingeschrankt. Dadurch wird auch eine freie Wahl der Agenten
nach Gesichtspunkten der Energieeffizienz behindert. Ursachen dafiir sind vertragliche Verpflichtun-
gen, bestehende Beziehungen zwischen Agenten und nicht zuletzt auch soziale Einflussfaktoren.

Die eingeschrankte Wabhlfreiheit der Prinzipale ist im Bereich der Warmepumpen als wenig relevant zu
bewerten. Im Bereich der L/W-Wéarmepumpen, weil durch die Tatsache, dass fast alle grossen Anbie-
ter traditioneller Heizsysteme in der Zwischenzeit auch Warmepumpen in ihrem Programm haben, der
Bezug einer solchen Anlage in der Regel auch tber den zum Beispiel aus gesellschaftlichen Griinden
zu bericksichtigenden Installateur moglich ist.

4. Nétige Investitionen in die Aus- und Weiterbildung

These: Der Vertrieb und die Installation von Warmepumpen setzen neues Fachwissen voraus, das sich
die betreffenden Akteure zuerst aneignen miussen, bevor sie den Markt mit der nétigen Qualitat be-
dienen kdnnen. Diese Weiterbildung findet zum Teil nur ungeniigend statt.

Da sich L/W-Warmepumpen in ihrer Technik relevant von traditionellen Heizsystemen unterscheiden,
ist eine Weiterbildung der entsprechenden Fachkrafte unerlasslich. Besonders wichtig ist sie, wenn
Warmepumpen in bereits bestehende Systeme integriert werden sollen, da hier auf ein optimales Zu-
sammenspiel von verschiedenen Komponenten geachtet werden muss, die urspringlich nicht fir die-
sen Einsatz geplant waren. Dies setzt eine grundliche Kenntnis der Materie voraus. Mit der Verbrei-
tung der Warmepumpe hat sich auch der Druck zur Weiterbildung erhdht, allerdings besteht auch
hier noch ein entsprechender Bildungsbedarf. So identifizieren Erb et al.”* gerade bei der Planung der
Anlagengrdsse und bei der Abstimmung der Gesamtsysteme Optimierungspotentiale.

™Erb et al. (2004)
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B. Die Struktur des Marktes und rechtliche Rahmenbedingungen
5. Kartellistische Absprachen

These: Auf dem Markt fur Warmepumpen gibt es gesamtschweizerische Kartelle sowie regionale
Preis- und Schutzkartelle.

Aufgrund der Datenlage, die zum Beispiel keine Berechnung der Marktanteil einzelner Anbieter zu-
lasst ist, eine detaillierte Beurteilung dieser These schwierig. Aufgrund der Tatsache allerdings, dass
eine relativ grosse Zahl von Anbietern — auch aus dem Ausland - in diesem Markt tatig ist, ist die Auf-
rechterhaltung eines Kartells als schwierig zu beurteilen.

6. Schwieriger Marktzutritt

These: Der Eintritt in den Markt der Warmepumpen ist fir neue Anbieter sehr schwierig. Von der aus-
landischen Konkurrenz ist der Schweizerische Markt weitgehend abgeschottet. Importe finden kaum
statt. Auslédndische Anbieter kdnnen auf dem Schweizer Markt kaum Fuss fassen. Aber auch neue in-
landische Anbieter sehen sich grossen Markteintrittshindernissen gegenuiber.

Die Datenlage lasst auch bezlglich des Marktzutrittes keine ausfiihrliche Analyse zu. Das WPZ fihrt
wohl auch auslandische Anbieter in seinen Testberichten, allerdings lasst sich ihr Marktanteil nicht
bestimmen. Die Prasenz auslandischer Anbieter am Markt beweist allerdings zumindest, dass ein Ein-
tritt moglich ist.

7. Behindernde rechtliche Rahmenbedingungen

These: Die durch gesetzliche Regelungen geschaffenen Rahmenbedingungen erschweren die Durch-
setzung von Wéarmepumpen, indem sie zusatzliche Kosten verursachen oder gewisse Massnahmen
ganz verhindern.

Die Installation einer L/W-Wéarmepumpe wird im Normalfall nicht durch rechtliche Vorschriften verhin-
dert oder erschwert. In besonders dich besiedelten Wohngebieten kann unter Umstéanden die Larm-
emissionen zu Problemen fuhren, allerdings sind auch auf diesem Gebiet technische Fortschritte zu
verzeichnen, die zu immer gerdauscharmeren Anlagen fuhren.

Im Falle der Warmepumpen ist bezuglich der rechtlichen Rahmenbedingungen auch eine potentiell
beglinstige Vorschrift zu erwéhnen. So schreibt der Kanton Zurich seit 1997 vor, dass bei Neubauten
hochsten 80% des Energiebedarfes aus nicht erneuerbaren Energiequellen gedeckt werden darf. In-
wieweit diese Verordnung die Warmepumpenverkdufe tatsachlich fordert ist in Fachkreisen noch um-
stritten. Wéahrend Herr Kunz, Abteilungsleiter der Abteilung Energie/Energiefachstelle des Amtes fur
Abfall, Wasser, Energie und Luft des Kantons Zirich, einen eindeutigen Zusammenhang zwischen der
Einfuhrung dieses Gesetzes und der Zunahme des Anteils der Warmepumpen vor allem im EFH-
Bereich sieht, gehen zum Beispiel Herr Beck, Geschaftsfuhrer des FWS, und Herr Andreoli, Mitglied
der Geschaftsleitung der Firma CTA und Verantwortlicher der Sparte Warmepumpen, von einem zu
vernachléassigenden Effekt im EFH-Bereich aus und sehen die relevanten Auswirkungen vor allem im
Bereich der Grossanlagen.

Eine genauere Untersuchung dieses Sachverhaltes ist zur Zeit noch nicht moéglich, da der Kanton Zu-
rich ein Einzelfall ist. Es haben zwar in der Zwischenzeit viele weitere Kantone eine &hnliche Regelung
eingefuhrt, allerdings haben die Erfahrungen in Zirich gezeigt, dass mit einer Anlaufzeit von ca. 3
Jahren gerechnet werden muss, bevor sich der Markt dieser Regelung angepasst hat und verlassliche
Zahlen vorliegen. Zur Zeit liegen die Warmepumpenzahlen des FWS nicht nach Kantonen differenziert
vor. Eine nach Kantonen unterscheidende Erhebung zusammen mit Vergleichen zwischen Kantonen
mit einer 80:20-Regel und solchen ohne kdnnte hier allerdings bereits in wenigen Jahren interessante
Resultate zur Auswirkungen solcher Regeln bieten.
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Bereits jetzt zeigt sich jedoch, dass der Kanton Zirich einen im Vergleich zur gesamten Schweiz Uber-
durchschnittlich hohen Anteil an Warmepumpen von 54% aufweist.” Direkte Hinweise, dass dieser
héhere Anteil an Warmepumpen zur Hauptsache auf die 80:20-Regel zurlickzufiihren ist, gibt es
nicht. Allerdings ist diese Regel im Bereich Energieeffizienz der wichtigste Unterschied zwischen Zirich
und dem Rest der Schweiz. Die Vermutung eines Zusammenhangs ist somit naheliegend. Genaure
Aussagen lassen sich hierzu aber erst machen, wenn Daten aus anderen Kantonen, die eine &hnliche
Regel eingeflihrt haben vorliegen.

8. Schlechte Bedingungen fiir Pioniermérkte

These: Der Baumarkt bietet besonders schlechte Bedingungen fiir die Entstehung von Pioniermarkten
und der Durchsetzung von Pionierprodukten.

Der Markt fur L/W-Wéarmepumpen hat die Pionierphase bereits hinter sich, weshalb schlechte Bedin-
gungen flr Pioniermarkte derzeit kein Hemmnis mehr darstellen kénnen.

C. Rentabilitat, Praferenzen und externe Kosten
9. Fehlende Rentabilitat

These: Der Einsatz einer Warmepumpe fiihrt zu Mehrkosten, die sich durch die resultierenden Ener-
gieeinsparungen nicht kompensieren lassen.

Wie oben gezeigt, lasst sich eine L/W-Warmepumpe rentabel betreiben. Finanzielle Nachteile durch
den Einsatz einer L/W-Warmepumpe ergeben sich lediglich, wenn fir ihren Einsatz kostspielige An-
passungen an bereits bestehenden Installationen, wie der Einbau einer Fussbodenheizung, vorge-
nommen werden sollen.” Ideal ist eine Abstimmung aller Komponenten der Warmeanlage von Beginn
an. Diese Situation ist vor allem im Neubaumarkt gegeben.

Die Rentabilitét ist ein entscheidender Unterschied der L/W-Wé&rmepumpe im Vergleich zu W/W- und
S/W-Wéarmepumpen, die sehr viel héhere Investitionskosten verursachen und deshalb bei den heuti-
gen Energiepreisen nicht rentabel sind. Zu beobachten ist fiir diese beiden Warmepumpentypen denn
auch ein kleiner Marktanteil. Dieser vergrossert sich aber im Gleichschritt mit Verbesserungen der Kos-
tenstruktur.

10. Investitionsbudgetrestriktionen

These: Bei energieeffizienten Massnahmen, die héhere Investitionen bedingen, ist es vielen Bauherren
zum Investitionszeitpunkt nicht mdglich, das zusatzliche Kapital aufzubringen, auch wenn sich die
Massnahme Uber Energieeinsparungen wahrend ihrer Lebensdauer abschreiben lasst.

Far L/W-Warmepumpen spielen Investitionsbudgetrestriktionen im Neubaubereich keine gewichtige
Rolle, da der aufzubringende Betrag in etwa dem einer Olheizung entspricht. Schwieriger ist die Situa-
tion im Sanierungsbereich: Wenn nicht sowieso die gesamte alte Anlage ersetzt werden muss, sind
die Kosten fiir den Ersatz der Anlage durch ein L/W-Warmepumpe im Vergleich zu der meist nur teil-
weise notigen Sanierung der bestehenden Anlage sehr hoch. Hinzu kommen eventuell noch Anpas-
sungen an den bestehenden Heizungsinstallation, die die Kosten weiter in die Hohe treiben.

™ Gruenberg & Partner et al. (2003)
™ Wie oben dargestellt fiihrt die technische Verbesserung der Anlagen (héhere Vorlauftemperaturen) zu einer
starken Reduktion dieses Hemmnisses, was ein Steigerung der Verkédufe im Sanierungssektor zur Folge hat.
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11. Externe Kosten im Energiemarkt

These: Auf dem Heizél- und Erdgasmarkt existieren externe Kosten. Der zu bezahlende Preis fur fossile
Energie liegt somit unter dem durch ihren Konsum verursachten Kosten. In der Berechnung des Indi-
viduums (das externe Kosten ignoriert), erscheinen dadurch energieeffiziente Massnahmen oft zu un-
recht unwirtschaftlich.

Da sich L/W-Warmepumpen in der Zwischenzeit auch unter den vorherrschenden Energiepreisen, die
externen Kosten nicht berlicksichtigen, rentabel betreiben lassen, ist diese Problematik kein schweres
Hemmnis. Durch eine Internalisierung der externen Kosten ware eine Warmepumpe im Vergleich zu
traditionellen fossilen Systemen allerdings noch rentabler, was ihre Verbreitung weiter beglinstigen
wirde.

12. Ausgestaltung von Subventionen
These: Die Subventionen fuir Warmepumpen sind nicht optimal ausgestaltet.

Zur Zeit gibt es keine bundesweiten Subventionen fir Warmepumpen. Ein Verzeichnis der zur Zeit
gewahrten Forderbeitrdage (ohne Anspruch auf Vollstandigkeit) findet sich auf der Homepage des
FWS.” Gemass dieser Liste bieten lediglich die Kantone Baselland, Graubiinden und Neuchatel kanto-
nale Subventionen an. Eine Seite von EnergieSchweiz™ listet auch die Kantone Genf, Waadt, Solo-
thurn, Aargau” und Nidwalden®™. Weiter steuern verschiedene Elektrizitatswerke in ihrem jeweiligen
Vertriebsgebiet bedeutende Subventionen an den Einbau einer Warmepumpe bei. Diese unterschei-
den sich jedoch je nach Region in ihrer Ausgestaltung (z.B. nach Leistung, nach Anlage, nach Woh-
nung, nach Warmepumpentyp...) und ihrer H6he. Mit wie viel Férderung zu rechnen ist, ist also je-
weils individuell abzuklaren, was wiederum Informationsbeschaffungskosten verursacht.

13. Die Bedeutung von personlichen Einstellungen und Praferenzen

These: Ein zentraler Entscheidungsgrund fur Bauherren, Architekten, Planer, Ingenieure, Installateure
etc. fir den Einstieg in den Energieeffizienzmarkt sind personliche Uberzeugungen und Préaferenzen
im Umweltschutzbereich.

Durch die Rentabilitat der L/W-Warmepumpen spielen die persdnlichen Einstellungen und Praferenzen
keine dominante Rolle mehr. Da sich die Investition auch finanziell lohnt, braucht es kein besonders
starkes Bewusstsein flr Energieeffizienz, um sich fir eine L/W-Warmepumpe zu entscheiden.

Anders sieht diese Situation fir die teureren und auch mit erheblich grésserem Aufwand zu installie-
renden W/W- und S/W-Warmepumpen aus. Da hier eine rein finanzielle Rentabilitat noch nicht gege-
ben ist, braucht es, um diese Mehrkosten in Kauf zu nehmen, ein relativ starkes Energiebewusstsein.

5.2 Thermische Solarnutzung

5.2.1 Relevante Produkte

Bei der folgenden Marktanalyse liegt der Schwerpunkt auf dem bei weitem wichtigsten Segment der
sogenannten Flachkollektoren, die zur Erwarmung des Trinkwassers wie auch zur Heizungsunterstit-
zung eingesetzt werden kénnen. Nicht ndher eingegangen wird auf die thermische Solarnutzung im

" www.fws.ch/zahlen_05.html

™ www.e-kantone.ch/de/default.htm

™ Nur Sanierungen und keine Beitrage an L/W-W&rmepumpen.
* Nur Sanierungen.
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Bereich der Heutrocknung und der Erwarmung des Wassers in Schwimmbadern. Ebenfalls nicht ver-
tieft werden die technisch anspruchsvolleren und darum zur Zeit noch teureren Réhrenkollektoren mit
einem entsprechend kleinen Marktanteil (siehe unten). Als Einsatzfeld fiir Flachkollektoren wird primér
die Warmwassererzeugung betrachtet.

5.2.2 Marktsituation
Marktphase

Thermische Solaranlagen sind bereits seit geraumer Zeit auf dem Markt erhéltlich. In den letzten Jah-
ren konnten grosse technische Fortschritte verzeichnet werden, wodurch die Solaranlagen zur Was-
sererwarmung an Attraktivitdt hinzugewonnen haben. Heutige Anlagen kénnen rund 60% des Jah-
resbedarfs an Warmwasser abdecken, wobei die Leistung je nach Jahreszeit und Sonneneinstrahlung
sehr stark schwankt wie Abbildung 17 zeigt.

Abbildung 17: Deckungsgrad von Solaranlagen zur Warmwassererzeugung
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Quelle: eigene Grafik nach www.viessmann.ch

Eine entscheidende Entwicklung der letzten Jahre sind die sogenannten Kompaktanlagen. Dadurch
wird die Serienfertigung der Anlagen ermdglicht, was im Vergleich zu den friheren, fiir jedes Objekt
,,massgeschneiderten* Anlagen zu Kosteneinsparungen sowohl in der Herstellung wie auch in der In-
stallation fihrt. Durch diese Entwicklung hat sich zudem auch die Einbaudauer solcher Anlagen stark
auf einen, héchstens zwei Tage verkdirzt.

Grosse Unterschiede beziglich Preisniveau und Leistungsféhigkeit bestehen zwischen Flach- und Réh-
renkollektoren: Wahrend Flachkollektoren technisch relativ einfach aufgebaut und deshalb aus zu ei-
nem vergleichsweise tieferen Preis angeboten werden kénnen, sind Vakuum-Réhrenkollektoren tech-
nisch aufwéndiger und entsprechend teurer. Allerdings weisen zweitere auch eine hdhere Leistung
auf.

Trotz dieser beachtlichen Leistungen ist die Nachfrage nach thermischen Solaranlagen relativ klein.
Der zunehmende Trend der 90er-Jahre bei den fir den Geb&udebereich relevanten Flachkollektoren
hat sich nach einem Allzeithoch 1998™ gewendet. Seitdem stagnieren die Zuwachsraten ungefahr auf
dem Niveau von 1997. (vgl. Abbildung 18)

® Hr. U. Wolfer von der Sektion ,,Erneuerbare Energien‘* des BFE weist daraufhin, dass dieser hohe Wert fiir das



Abbildung 18: In der Schweiz verkaufte Flachkollektorenflache pro Jahr, 1990-2002
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Quelle: eigene Grafik nach SOLAR Sonnenenergiefachverband Schweiz (2003)
Grosse

Der Sonnenenergiefachverband Schweiz SOLAR (ehemals SOFAS) beziffert das Volumen des thermi-
schen Solarenergiemarktes fir das Jahr 2000 auf 41.5 Mio. Fr. 31.6 Mio. Fr. (76%) davon entfallen
auf Flachkollektoren (vgl. Abbildung 19).

Abbildung 19: Marktvolumen thermische Solarenergie 2000 (Verkauf) in Mio. Fr.
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O Heutrocknung

Quelle: Sonnenenergie Fachverband Schweiz, SOFAS (2001), eigene Darstellung™

Jahr 1998 auf seiner Meinung nach unrealistisch hohe Angaben eines einzelnen Herstellers zurtickzufiihren sind.
In diesem Fall ist die Entwicklung mit einer Stagnation der Wachstumsraten ab 1997 zu beschreiben.

% Das Marktvolumen umfasst die gesamten Investitionen, die im Erhebungsjahr zum Kauf von Solarenergiean-
lagen getatigt werden.**, SOFAS (2001), S.6.
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Marktstruktur

Anhand der vom Testzentrum SPF — Solartechnik, Priifung, Forschung im Internet® aufgefiihrten, in
der Schweiz vertriebenen Flachkollektoren wurde eine Auswertung nach Herkunftsland des jeweiligen
Kollektormodells durchgefiihrt. Erfasst sind 90 Flachkollektorenmodelle von 64 Herstellern. Der gross-
te Teil davon sind Schweizer Anbieter (23), danach folgen Deutschland (16) und Osterreich (15) (vgl.
Abbildung 20)

Abbildung 20: Hersteller in der Schweiz erhaltlicher Flachkollektoren nach Herkunftsland
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Quelle: www.spf.ch, eigene Berechnungen

Trotz der relativ grossen Anzahl auf dem Schweizerischen Markt aktiver auslandischer Hersteller, wird
der bei weitem grosste Teil der verkauften Kollektorflache lokal produziert. Von 24'839m’ in der
Schweiz im Jahr 2002 verkauften Flachkollektorenflache wurden 19'827m’ — also fast 80% — in der
Schweiz hergestellt (vgl. Abbildung 21). Die Flache importierter Produkte von 5°012m?’ ist kleiner als
der Export Schweizerischer Produkte (7°373m®).

® www.solarenergy.ch
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Abbildung 21: Herkunft der in der Schweiz verkauften Flachkollektorenflache 2002 in m®
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Quelle: SOLAR Sonnenenergiefachverband Schweiz (2003), eigene Darstellung

Der Vertrieb der Produkte erfolgt nur in ganz wenigen Féllen vom Hersteller direkt an die Bauherr-
schaft. Abbildung 22 zeigt den Vertrieb von Flachkollektoren fiir das Jahr 2002. Dabei zeigt sich deut-
lich die Relevanz der Installateure und Héandler in diesem Markt. Lediglich 6% der verkauften Kollekto-
renflache wurde vom Hersteller direkt an den Kunden verkauft.

Abbildung 22: Vertrieb von Flachkollektoren, 2002
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Quelle: SOLAR - Sonnenenergiefachverband Schweiz (2002), eigene Darstellung

Abbildung 23 zeigt die in den Jahren 1997-2001 abgesetzte Flache an Solarkollektoren pro Hersteller.
Erfasst wurden insgesamt 60 Hersteller. Diese Auswertung zeigt, dass es keinen dominierenden Her-
steller gibt. Die drei grossten Hersteller liegen mit Markanteilen von 15%, 14% und 11% sehr nahe
bei einander; ebenso die Nummern vier bis sechs mit 8%, 7% respektive 6%.
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Abbildung 23: Verteilung der subventionierten Kollektorenflache auf die Hersteller, 1997-

2001
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Quelle: BFE, Hr. Wolfer®

Abbildung 24: Verteilung der in den Jahren 1997-2001 subventionierten Anlagen auf die

Hersteller
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Quelle;: BFE, Hr. Wolfer®

* Die Daten stammen aus einer BFE-Auswertung der Bewilligungen fiir Subventionen fur die Jahre 1997-2001
% Zu beachten ist hier, dass die Bezeichnung der Hersteller in den beiden Grafiken nicht auf identische Hersteller
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Auch die Verteilung der Anzahl Anlagen auf die jeweiligen Hersteller in Abbildung 24 zeichnet ein Bild
eines Marktes ohne einen absolut dominierenden Hersteller. Die ersten beiden liegen gleich auf, die
Nummern drei bis funf trennt nur ein einziger Prozentpunkt voneinander, wahrend die nachfolgenden
drei wiederum allesamt 5% der verkauften Anlagen abgesetzt haben.

Abbildung 25 zeigt eine Auswertung des Kollektor-Katalogs 2004 der SPF nach den Preisen pro m’
Kollektorflache fir Flachkollektoren.® Dabei zeigt sich ein sehr breites Preisspektrum, das nach Aussa-
gen von Fachpersonen zum Teil mit der Bauart, den Einsatzmoglichkeiten und der Leistung der Pro-
dukte erklart werden kann. Es weist allerdings auch auf noch wenig standardisierte Produkte hin, was
wiederum eine zu erwartende Situation in einem Pioniermarkt darstellt.

Abbildung 25: Preise von Flachkollektoranlagen pro m’
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Bei den heutigen Energiepreisen kdnnen Solaranlagen noch nicht oder nur schwer mit konventionel-
len Anlagen konkurrenzieren, wenn auf die Wirtschaftlichkeit abgestellt wird. So wird die thermische
Solarnutzung heute von vielen Interessenten als verniinftiger Luxus bezeichnet, der sich zwar finanziell
noch nicht rechnet aber fir den Anwender doch die Mdglichkeit schafft, einen positiven Beitrag zur
Umwelt zu leisten. Geprifte und technisch ausgereifte solare Kompaktanlagen kosten heute zwischen
Sfr. 9'000 bis 12'000.”

Das grosste Marktpotenzial fur den Einbau thermischer Solaranlagen wird bei den Einfamilienhausbe-
sitzern gesehen. Trotz Hindernissen wie der Hohe der Anfangsinvestitionen sowie der noch nicht er-
reichten Wirtschaftlichkeit ist bei Hauseigentiimern oft ein gewisser Idealismus vorhanden. Bei Mehr-
familienhdausern oder Mietobjekten werden von Experten in der nahen Zukunft keine grossen Zu-

verweisen, sondern lediglich ihre Rangfolge angeben.

* Die Preise wurde von SPF fir eine Flache vom 1 m’ bei einer Abnahme vom 10m’ ermittelt. Aus dem Katalog
Ubernommen wurden die in der Schweiz geltenden Preise in CHF. Wo diese Angabe fehlte, wurden die EUR-
Preise fiir Deutschland erfasst. Fehlte auch diese Angabe, wurden die EUR-Preise fiir Osterreich (ibernommen. Die
EUR-Preise wurden jeweils zu einem Kurs von 1.55 CHF/EUR umgerechnet. Aus Griinden der Darstellung werden
in der Grafik insgesamt funf Kollektoren nicht dargestellt. Deren Preise liegen pro m’ bei CHF 826, 878, 972,
1043 und 1158.

¥ vgl. Gehrhauser, F. W. (2002), S. 38; 57 und Prospekt Vogelin GmbH Solartechnik.
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wachsraten erwartet, obwohl dieser Bereich von den technischen Gegebenheiten der Produkte ein
grosses Potential und entsprechend grosse Marktchancen bote. *

Zu erwartende Entwicklungen

Angesichts der hohen Skalenertrage (insb. durch die automatisierte Fertigung der Kollektoren) ist eine
Bereinigung auf Seiten der noch sehr zahlreichen Hersteller zu erwarten. Zur Zeit wird die Halfte der
Flachkollektorflache von 56 Herstellen produziert (vgl. Abbildung 23). Die Bereinigung auf der Anbie-
terseite wird auch zu Preissenkungen fiihren. Weniger stark auswirken werden sich technologische
Fortschritte, da hier keine grossen Entwicklungsschritte mehr zu erwarten sind. Tseng et al.* erwarten
insgesamt eine Reduktion der Kosten pro kW um 20% bis 2010 und um 40% bis 2030 gegeniber
dem Jahr 2000.

Ein Potential stellt auch der Bezug von Anlagen aus Landern mit sehr hohen Produktionsstiickzahlen
(mit entsprechenden Skalenertragen) und tiefen Produktionskosten dar. Wichtig hierbei ist insbeson-
dere China. Derzeit sind dort kleinere Systeme erhaltlich, die Warmegestehungskosten von lediglich 1
Rp/kW aufweisen. Hr. von Rotz vom SPF weist allerdings darauf hin, dass diese Anlagen zur Zeit noch
bedeutende qualitative Mangel aufweisen. So bestehen insbesondere in den Bereichen Frost- und
Uberhitzungsschutz gréssere Probleme. Zudem lassen sich die Anlagen nur schwer mit anderen Sys-
tem kombinieren. Schwachen bei der Materialqualitat deckt auch die Tatsache auf, dass einige der zu
Untersuchungszwecken in die Schweiz transportierten Anlagen den Transport nicht unbeschadet
Uberstanden haben. Neben den Transport- und Vertriebskosten wiirden die Warmegestehungskosten
dieser also auch durch die nétigen technischen und qualitativen Verbesserungen ansteigen, was Prog-
nosen zu den Gestehungskosten solcher Anlagen in Zukunft zur Zeit noch kaum méglich macht.

5.2.3 Analyse der Hemmnisse
A. Das Verhéltnis zwischen den Marktakteuren, Information und Bildung
1. Fehlende Markttransparenz

These: Der Markt fir Produkte im Bereich der thermischen Solarnutzung ist nicht transparent. Infor-
mationen zu den am Markt tatigen Anbietern, ihren Produkten, sowie zum Produktpreis und zur Pro-
duktqualitét sind nur schwer erhaltlich.

Einen sehr breiten Zugang zu Informationen liefert die Dachorganisation im Bereich Solarenergie
SWISSOLAR auf ihrer Homepage (www.swissolar.ch) und Uber eine kostenlosen Telefoninformations-
dienst. Neben grundlegenden Informationen zu den Mdglichkeiten der solaren Energienutzung, findet
sich dort ein Verzeichnis auf dem Markt tatiger Anbieter, jeweils mit Kontaktadresse und Kurz-
beschrieb, sofern sie sich in diese Kartei haben eintragen lassen. Wo vorhanden wird dort auch auf die
Homepage des jeweiligen Herstellers verwiesen. Deren Informationsqualitat ist sehr unterschiedlich.
Einzelne informieren sehr ausfuhrlich und leicht verstandlich Uber die Eigenschaften und Funktions-
weisen ihrer Produkte, wéhrend es andere beim Auffihren einer Kontaktadresse belassen. Auf der
Homepage der SWISSOLAR werden weiter Ubersichten tber Energieberatungsstellen, Forderbeitrage
und Steuervergunstigungen angeboten. Zudem besteht ein Link zu der Homepage des Institutes SPF
Solartechnik, Prufung, Forschung der Fachhochschule Rapperswil, das Produkte prift und zertifiziert.
Zu den in der Schweiz erhaltlichen Kollektoren, Systemen, Materialien und Komponenten lassen sich
dort detaillierte Testberichte herunterladen. Auch mit den angebotenen Erklarungen sind diese Infor-
mationen flr einen Laien jedoch sehr schwer verstandlich. Auf dieser Homepage wird denn auch zu-
satzlich noch darauf hingewiesen, dass Vergleiche zwischen den Produkten nicht generell méglich
sind, da deren Eignung sehr stark vom Umfeld am Einbauort abhéngig ist, und deshalb in unterschied-

®vgl. Gerhduser, F. W. (2002), S. 50ff.
* Tseng et al. (1999), S. 10
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lichen Situationen auch unterschiedliche Produkte zu bevorzugen sind. Preisangaben finden sich kei-
ne, allerdings ist bei SPF eine CD-ROM erhaéltlich, die Software zur Ermittlung fir bestimmte Situatio-
nen geeigneten Anlagen enthélt und auch Angaben zu den Preisen der Kollektoren macht. Zu diesen
Preisen kommen dann allerdings noch die Kosten fiir die weiteren nétigen Komponenten und die
Montage hinzu, weshalb sich der Endpreis ohne eine Offerte direkt beim Anbieter nicht ermitteln
lasst. Auch das Verstehen und Bedienen der Software erfordert von einem Laien einen betréachtlichen
Zeitaufwand zur Einarbeitung in die Materie. Sie ist vor allem fiir die professionellere Anwendung ge-
eignet, bei der sich das angeeignete Wissen dann fiir die Installation mehrerer Anlagen nutzen l&sst.

Als positiv zu werten ist die sich in Europa im Gang befindende Normierung von Solaranlagen.
Einheitliche und allgemein anerkannte Qualitatszertifikate und Testcenter vereinfachen die
Informationsbeschaffung und den Produktvergleich fir den Kunden sowie den internationalen
Vertrieb durch die Produzenten.” Diese Entwicklungen sollten sich in Zukunft auch positiv auf die
Wirtschaftlichkeit und damit Attraktivitat thermischer Solaranlagen auswirken.

Insgesamt kann der Markt als massig transparent bezeichnet werden, allerdings mit einer sich verbes-
sernden Tendenz durch die Informationsbemihungen von Swissolar, der Tests der SPF sowie der Tat-
sache, dass europaweite Qualitatszertifikate immer weiter verbreitet werden. Hindernd ist vor allem
das doch anspruchsvolle technische Wissen, dass der Bauherr sich aneignen muss, wenn er die ihm
von diversen anderen Akteuren mitgeteilten Informationen Uberprifen will.

2. Prinzipal-Agent-Beziehungen

These: Beim Einbau einer thermischen Solaranlage kommt es in der Regel nicht zu einer direkten Be-
ziehung zwischen dem Bauherrn und dem Produzenten. Vielmehr lassen sich einer der beiden Akteure
oder beide durch Agenten Vertreten. Diese Beziehungen unterliegen der Prinzipal-Agent-Problematik
und fiihren somit oft nicht zu dem fir den Bauherrn optimalen Ergebnis. Ahnlich gelagerte Probleme
ausserhalb der Prinzipal-Agent-Problematik bestehen in den Beziehungen zwischen Nutzer (Kaufer,
Mieter) und Bauherrschaft.

In Abbildung 22 wurde bereits dargestellt, dass im Jahre 2002 lediglich 6% der vertriebenen Flachkol-
lektorenflache direkt vom Produzenten an den Bauherrn geliefert wurden. Damit zeigt sich deutlich,
dass in den seltensten Féllen eine direkte Beziehung zwischen dem Bauherrn und dem Produzenten
zustande kommt. Vor allem bei Neubauten wird die Bauherrschaft durch einen Architekten vertreten.
Bei einem spéateren Einbau einer Solaranlage, wird sich der Bauherr mit einem Berater/Planer oder ei-
nem Installateur in Verbindung setzen. Alle diese Beziehungen sind in der Regel von einer sehr starken
Informationsasymmetrie zuungunsten des Bauherrn gekennzeichnet und somit mit sehr grosser Wahr-
scheinlichkeit von der oben (Abschnitt 4.2.2) beschriebenen Prinzipal-Agent-Problematik betroffen.
Allerdings gilt es, grundsatzliche Unterschiede in diesen Beziehungen zu beachten, die auch zu sehr
unterschiedlichen Resultaten bezliglich des Einsatzes von Solaranlagen fiihren werden.

Wendet sich der interessierte Bauherr an einen auf Solaranlagen spezialisierten Berater/Planer oder In-
stallateur, so ist dieser nattrlich am Verkauf einer solchen Anlage interessiert. Er wird sich also aktiv
flr den Verkauf eines solchen Produkts einsetzen. Da der Bauherr in der Regel die notwendige fachli-
che Kompetenz zur Auswahl einer geeigneten Anlage nicht besitzt, wird er sehr stark auf die Informa-
tionen des Verkaufenden angewiesen sein und eventuell die Wahl sogar ganz ihm (berlassen. Dessen
Interesse wiederum ist die Ausreizung der Zahlungsbereitschaft seines Kunden, um seinen eigenen
Gewinn zu maximieren. In dieser Beziehung ist die Gefahr, das trotz der Praferenzen des Bauherrn
keine Solaranlage eingebaut wird praktisch nicht vorhanden. Eher ist ein Bias zu einer teureren Anlage
als nétig zu erwarten, wenn der Budgetrahmen und die Zahlungsbereitschaft des Kunden dies zulas-
sen.

* siehe z.B. www.solarserver.de oder www.solarenergy.ch
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Anders ist die Situation, in der der Bauherr einen Architekten mit der Planung eines ganzen Objektes
und somit auch einer allfalligen Solaranlage betraut. Nicht alle Architekten sind grundséatzlich am Ein-
bau von Solaranlagen interessiert (vgl. hierzu die Ausfiihrungen in Abschnitt ,,Der Architekt als Agent
der Bauherrschaft* auf S. 69). Wie bereits erwahnt (Fussnote S.69), geht das Bundesamt fiir Energie
davon aus, dass zirka 50% aller Solaranlagen gegen den Willen des Architekten installiert werden. Es
ist also anzunehmen, dass auch eine grosse Anzahl von Solaranlagen aufgrund des Einspruchs des Ar-
chitekten nicht installiert werden. Ist der Architekt mit dem Einbau einer Solaranlage nicht einverstan-
den, so werden sich nur die Praferenzen Uiberzeugter Bauherren durchsetzen kdnnen. Dies setzt aller-
dings auch eine gewisse Informationsbasis auf Seiten der Bauherrschaft voraus, um abwagen zu kon-
nen, ob der Architekt einen Einbau aus auch fir den Bauherrn relevanten Griinden ablehnt oder
nicht. Diese Prinzipal-Agent-Beziehung kann insbesondere fiir latente Interessen ein definitives
Hemmnis darstellen; dann also, wenn der Architekt den Bauherren nicht von sich aus Uber die M6g-
lichkeiten der thermischen Solarnutzung informiert und so eventuell dessen Interesse weckt.

Problematisch ist die Installation von Solaranlagen im Mietwohnungsbereich, insbesondere, wenn die
Anlage nachtraglich eingebaut wird, da Investitionskosten und -nutzen nicht bei derselben Partei an-
fallen (ausfihrlich in Abschnitt ,,Der Bauherr als ,Agent’ des Nutzers* auf S. 72). Da in dieser Bezie-
hung jedoch die rechtlichen Rahmenbedingungen eine zentrale Rolle spielen, wird sie im Rahmen der
letzten These abgehandelt (s. S.107).

3. Keine wirklich freie Wahl der Agenten und sonstigen Auftragnehmer

These: Obwohl auf dem Baumarkt theoretisch eine freie Wahl der zu beauftragenden Agenten mog-
lich ist, ist diese Freiheit in der Realitét eingeschrankt. Dadurch wird auch eine freie Wahl der Agenten
nach Gesichtspunkten der Energieeffizienz behindert. Ursachen dafiir sind vertragliche Verpflichtun-
gen, bestehende Beziehungen zwischen Agenten und nicht zuletzt auch soziale Einflussfaktoren.

Im Markt der thermischen Solarnutzung ist hier wiederum zwischen zwei Situationen zu unterschei-
den: Bei einem Neubau wird die Planung der Solaranlage in der Regel Uber den Architekten abgewi-
ckelt, bei einer spateren Nachriistung ist nur in Ausnahmefélle der Beizug eines Architekten ndtig,
weshalb meistens eine direkte Beziehung zwischen dem Besitzer und dem Installateur zustande
kommt. Die Unterschiede zwischen diesen beiden Beziehungen wurden oben unter dem Aspekt der
Prinzipal-Agent-Problematik bereits beschrieben. Beziiglich der Wahl des Architekten besteht oft eine
beim Kauf des Grundstiicks einzugehende Verpflichtung zur Beauftragung eines bestimmten Archi-
tekten. In kleinrdumigen Gebieten ist auch von einer ,,soziale Verpflichtung* zur Beauftragung des
oOrtlichen Architekten auszugehen. Eher schwach ist die Einschrdnkung der Wahlfreiheit bei einer di-
rekten Beauftragung des Installateurs durch den Bauherren, da der Verweis auf die nétige Fachkennt-
nis und Erfahrung eine wohl in aller Regel akzeptierte Begriindung fur die Wahl eines anderen als des
Ublichen Heizanlagen- oder Sanitarinstallateurs sein wird. Problematisch kann sich die Situation dann
gestalten, wenn sich der Bauherr selber bereits informiert und fiir ein gewisses Produkt entschieden
hat, das der lokale, auch im Bereich Solaranlagen grundséatzlich kompetente, Installateur allerdings
nicht vertreibt und deshalb auch nicht einbauen will. Soziale Verpflichtungen kénnen dann die Wahl
eines anderen Installateurs erschweren.

4. Nétige Investitionen in die Aus- und Weiterbildung

These: Der Vertrieb und die Installation von Produkten fir die thermische Solarnutzung setzen neues
Fachwissen voraus, das sich die betreffenden Akteure zuerst aneignen missen, bevor sie den Markt
mit der noétigen Qualitdt bedienen kdnnen. Diese Weiterbildung findet zum Teil nur ungenigend
statt.

Ein von allen befragten Herstellern gedussertes Problem bei der Durchsetzung von thermischen Solar-
produkten ist die ndtige Investition in die Fachkompetenz des Installateurs. Die Bereitschaft im Baune-
bengewerbe zur Weiterbildung ist eher gering. So erwahnen Hersteller Installateure, die den Einbau
von Solaranlagen nur in ihr Angebot aufnehmen, um allfallige Anfragen und Auftrage nicht abschla-
gen zu mussen, ohne sich allerdings gentgend aus- und weiterzubilden. Diese eher ,,unmotivierte*
Art des Eintritts in den Markt wird sowohl zu einer ungeniigenden Beratung potentieller Kunden wie
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auch zu einer schlechten Arbeitsqualitéat im Falle einer Installation fiihren. Die entsprechend schlech-
ten Erfahrungen der Nutzer werden wiederum einen negativen Effekt auf moégliche Nachahmungs-
ké&ufe haben.

Die Hersteller entwickeln nun Strategien, um dieser Problematik auszuweichen. So bietet eine Firma
Firma zum Beispiel den Installateuren an, die effektive Montage und die Inbetriebnahme zu berneh-
men. Eine andere Firma bietet dem Kunden die Ubernahme einer vollstindigen Systemgarantie fur
funf Jahre ab Inbetriebnahme der Anlage.

Fur den Bauherrn wird die Wahl eines kompetenten Partners zudem durch die auf www.swissolar.ch
publizierte Liste mit ,,Solarprofis“ erleichtert. Einen gewissen Druck auf die registrierten ,,Solarprofis*
fachlich a jour zu bleiben ergibt sich durch die Moglichkeit fir die Kunden auf derselben Internetseite
eine Meldung an swissolar zu senden, wenn dieser mit der Arbeit des ,,Profis* nicht zufrieden war.

B. Die Struktur des Marktes und rechtliche Rahmenbedingungen
5. Kartellistische Absprachen

These: Auf dem Markt fir thermische Solarnutzung gibt es gesamtschweizerische Kartelle sowie regi-
onale Preis- und Schutzkartelle.

Die Auswertung der Subventionsgesuche fiir Solaranlagen in den Jahren 1997-2001 durch das BFE™
hat gezeigt, dass sich sehr viele Konkurrenten auf diesem Markt beteiligen. Diese Tatsache erschwert
eine Absprache. Unter der Annahme, dass die grésseren Anbieter ein Kartell bilden, das die Hélfte des
Marktes beherrscht, so blieben 55 andere Hersteller, die durch das Unterbieten des hohen Kartellprei-
ses Marktanteile hinzugewinnen kénnten, was wiederum das Kartell dazu zwingen wirde, seine Prei-
se zu senken. Auch die Auswertung der Preise ergab eine relativ breite Streuung, die bei existierenden
Absprachen nicht zu erwarten ware.” Zu erwéhnen ist hier auch das Beispiel der deutschen Firma Bu-
derus, die eine landesweite Prasenz auf dem Schweizer Marktes anstrebt. Ein Vergleich der Preise im
Internet™ fiir das giinstige ,,Einstiegsmodell“ zur thermischen Solarnutzung zeigt, dass dasselbe Pro-
dukt in Deutschland vor Mehrwertsteuer um 11-12% teurer angeboten wird als in der Schweiz. Nach
Mehrwertsteuer fuhrt dieser Preisunterschied zu um 20% teureren Produkten auf dem deutschen
verglichen mit dem Schweizer Markt. Einerseits macht diese aggressive Preisstrategie deutlich, dass die
Firma Buderus nicht von einem allzu hohen Preisniveau in der Schweiz ausgeht, da sie sonst die
Schweizer Preise auch mit einer weniger aggressiven Strategie unterbieten koénnte, andererseits er-
schweren Anbieter mit giinstigen Preisen, wie bereits erwahnt, das aufrecht Erhalten eines Kartells.
Kartelle auf Herstellerebene sind aufgrund dieser Gegebenheiten als unwahrscheinlich einzustufen.

*vgl. Abbildung 23 und Abbildung 24.

* Bedingt durch die sehr grossen Leistungsunterschieden unter unterschiedlichen Betriebsbedienungen, ist ein
Preis/Leistungsvergleich auf einer allgemeinen Ebene nicht mdglich. So kénnen Anlagen unter gewissen Umstan-
den ein optimales Preis/Leistungs-Verhaltnis ausweisen, wahrend sie in anderen Situationen von Konkurrenzpro-
dukten Uberfligelt werden.

* Informationen von www.buderus.ch und www.buderus.de, Zugriff am 13.02.2004, Modell Logasol SKN 2.0-s,
Ausfuhrungen fir senkrechte und waagrechte Montage, Umrechung der deutschen Preise mit 1.55 CHF/EUR
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Abbildung 26: Preisvergleich Sonnenkollektoren Deutschland-Schweiz
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Quelle: SPF, eigene Darstellung

Abbildung 27: Preisvergleich Sonnenkollektoren Osterreich-Schweiz
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Quelle: SPF, eigene Darstellung

Ein in Abbildung 26 und Abbildung 27 dargestellter Preisvergleich samtlicher im Collector Catalog des
SPF* aufgefiihrten Kollektorenmodelle zeigt einen weniger starken Unterschied zwischen dem Preis
pro m’ vor Mehrwertsteuer in Deutschland, Osterreich und der Schweiz. Die Diagonale entspricht da-
bei einem Wechselkurs CHF/EUR von 1.55. Jeder Datenpunkt stellt ein Kollektormodell dar. Entspre-
chen sich die Preise beim angenommenen Wechselkurs, kommt der Punkt auf der Diagonale zu lie-
gen. Liegt der Punkt Uber der Diagonale, ist der Europreis héher als der Preis in Schweizer Franken.
Liegt der Punkt darunter ist der Kollektor pro m’ in der Schweiz giinstiger. Die Abweichungen fiir ein-
zelne Modelle kénnen dabei betrachtlich sein, insgesamt ist aber keine grundséatzliche Abweichung in
die eine oder andere Richtung feststellbar. Berechnet man den Durchschnittspreis pro m® Kollektorfla-
che fir die verschiedenen Lander in Schweizer Franken, so ergeben sich folgende Werte: Deutschland:

577 Fr/m’, Schweiz: 579 Fr/m’ und Osterreich: 581 Fr/m>.*® Dieser Vergleich macht deutlich, dass ei-

* Collector Catalog 2004; CD-Rom des SPF. Umrechnungskurs 1.55 CHF/EUR
* Die Medianwerte liegen fiir D u. A. bei 470 Fr/m’, fir die CH bei 471 Fr/im.
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nerseits der Preisunterschied bei Sonnenkollektoren zwischen der Schweiz, Deutschland und Oster-
reich minimal ist, und dass sich zweites die erfolgreichere Durchsetzung von Solaranlagen sowohl in
Deutschland (mit einem niedrigeren Durchschnittspreis), wie auch in Osterreich (mit einem hoheren
Durchschnittspreis) nicht mit den Kosten fiir den Kollektor erklaren lasst. Zu beachten ist zudem, dass
der Preisvergleich die Preise vor Mehrwertsteuer betrachtet. Diese ist in den beiden zum Vergleich
aufgefithrten Landern sehr viel héher als in der Schweiz, weshalb die Endpreise in der Schweiz unter
den Endpreisen in Deutschland und Osterreich zu liegen kommen. Dieser Vergleich bekraftigt zudem
obige Feststellung, dass ein Kartell der Kollektorenhersteller im Schweizer Markt als unwahrscheinlich
anzusehen ist. Wegen nicht vorhandener Daten l