Studiengang: EMBA Innovation Management

Effizienter Energietechnik fdllt es schwer, sich auf dem Markt zu etablieren.
Der finanzbewusste Kunde wahlt jenes Energiesystem, das die niedrigste
Investition erfordert. Dass andere Energiesysteme langfristig sowohl
okonomisch wie auch 6kologisch besser abschneiden wiirden, wird selten
beriicksichtigt. Es stellt sich die Frage, ob das heute angewandte Geschadfts-
modell, bei dem die Anlage erworben wird, die ideale Losung fiir die
Kundschaft und die Unternehmerschaft darstellt?

Ausgangslage

Ein derzeitig laufendes Forschungsprojekt kénnte
den Warmepumpenmarkt revolutionieren: héheres
Leistungsspektrum, geringerer Platzbedarf, weniger
Unterhalt und eine erhohte Lebensdauer. Doch die
zu Uberwindende Hirde im Vergleich zu einer her-
kommlichen Warmepumpe ist der doppelte Investi-
tionsbedarf. In der vorliegenden Arbeit werden
Antworten zu den Fragen dargelegt: Wie kénnen effi-
zientere Warmepumpen dem Kunden lukrativer an-
geboten werden und wie sieht das dazugehérige
Geschéaftsmodell aus?

Vorgehensweise

Um dieses Thema zu erdrtern wurden in einem ersten
Schritt Kundensegmente gebildet und deren Bediirf-
nisse evaluiert. Eine Markt- und Trendanalyse ergaben
Aufschluss tiber mogliche Potenziale zur Produkt-
platzierung. Daraus abgeleitet konnte anschliessend
ein Geschaftsmodell erstellt werden, welches mit
einem Finanzplan komplementiert wurde.

Ergebnisse

Das erwartet umsatzstarkste Kundensegment fiir
Warmepumpen liegt bei Privateigentimern mit Anla-
gen bis zu 20 kW Heizleistung. Mogliche Mitbewerber
in diesem Kundensegment sind Installateure, Planer
und Energieinvestoren. Interessant ist, dass sich
Installationsbetriebe und Planungsbiiros im Segment
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der Privateigentimern fast ausschliesslich mit der
Preisfiihrerschaft beschéftigen, was entsprechend zu
einem hohen Preisdruck fiihrt.

Mit einer erweiterten Form von Energiecontracting
ist es trotzdem maglich, effizientere Warmepumpen
glinstiger zu positionieren. Die entscheidenden
Schlisselfaktoren dazu sind ein standardisiertes Pro-
duktportfolio und die Teilnahme am liberalisierten
Strommarkt.

Das Startup SUM’ENERGY tritt hierfir als Energie-
Architekt auf, berdt den Kunden und unterbreitet ihm
ein monatliches Pauschalangebot. SUM’ENERGY
organisiert als Generalunternehmer die Installation
der Energietechnik und sorgt fiir einen professionellen
Betrieb und Unterhalt. Der Kunde erhdlt so das
schliesslich von ihm gewiinschte Produkt «Energie».
Finanziert wird die Anlage durch Crowdfunding.
Beteiligt sich der Kunde ebenfalls am Crowdfunding,
entsteht eine weitere Dimension der Kundenbezie-
hung, mit der das Vorurteil gegeniiber Leasing und
Contracting gebrochen werden kann.

Die grossten Herausforderungen des Geschéftsvor-
habens liegen in den derzeit tiefen Energiepreisen
und der weiterhin nicht vollzogenen Strommarkt-Libe-
ralisierung, in deren Offnung ein grosses Potenzial
liegt. Ob das neue Geschaftsmodell am Markt disrup-
tiven Charakter aufweist und dadurch Erfolg hat,

ist zu erproben.

Simon Summermatter
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