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Vorwort

Der vorliegende Bericht dokumentiert die Ergebnisse eines Projekts aus der Programmlinie
FABRIK DER ZUKUNFT. Sie wurde im Jahr 2000 vom Bundesministerium fir Verkehr,
Innovation und Technologie im Rahmen des Impulsprogramms Nachhaltig Wirtschaften als
mehrjahrige Forschungs- und Technologieinitiative gestartet. Mit der Programmlinie FABRIK
DER ZUKUNFT sollen durch Forschung und Technologieentwicklung innovative

Technologiespriinge mit hohem Marktpotential initiiert und realisiert werden.

Dank des Uberdurchschnittichen Engagements und der groRen Kooperationsbereitschaft der
beteiligten Forschungseinrichtungen und Betriebe konnten bereits richtungsweisende und auch
international anerkannte Ergebnisse erzielt werden. Die Qualitat der erarbeiteten Ergebnisse
liegt Uber den hohen Erwartungen und ist eine gute Grundlage fir erfolgreiche
Umsetzungsstrategien. Anfragen bezlglich internationaler Kooperationen bestatigen die in
FABRIK DER ZUKUNFT verfolgte Strategie.

Ein wichtiges Anliegen des Programms ist es, die Projektergebnisse — seien es
Grundlagenarbeiten, Konzepte oder Technologieentwicklungen — erfolgreich umzusetzen und zu
verbreiten. Dies soll nach Moglichkeit durch konkrete Demonstrationsprojekte unterstiitzt
werden. Deshalb ist es auch ein spezielles Anliegen die aktuellen Ergebnisse der interessierten
Fachoffentlichkeit zuganglich Zu machen, was durch die Homepage
www.FABRIKderZukunft.at und die Schriftenreihe gewahrleistet wird.

Dipl. Ing. Michael Paula
Leiter der Abt. Energie- und Umwelttechnologien

Bundesministerium fur Verkehr, Innovation und Technologie
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1. Aktualisierte Kurzfassung / Abstract

1.1 Kurzfassung

Die Entwicklungs- und Forschungsarbeiten der vergangenen Jahre im Bereich PDL haben
zu einer Reihe von Umsetzungsbeispielen und Analysen tber zukunftsfahige Bedarfsfelder
und Branchen gefiihrt sowie Erfolgsfaktoren und Barrieren fiir deren Umsetzung identifiziert.
Um eine weitere Starkung des Angebots an nachhaltigen PDL zu erzielen, galt es nun, das
vielfaltige Know-how, die Erfahrungen und Kompetenzen zu diesem Thema zu bindeln.

Ziel des Projekts war es, gemeinsam mit Unternehmen und anderen involvierten Akteuren
innerhalb definierter Bedarfsfelder Innovationen und Strategien im Bereich nachhaltige
Produkt-Dienstleistungssysteme (PDL) auszuarbeiten. Dabei wurden sowohl Erfahrungen
anderer Unternehmen mit erfolgreichen Umsetzungen (,Leuchttirme”) wie auch die
wissenschaftliche Expertise des Projektteams, basierend auf vergangenen FdZ-Projekten,
genutzt. Besonderes Augenmerk wurde auf die Entwicklung umsetzungsfahiger ldeen und
Kooperationen in den Bedarfsfeldern gelegt. Betriebsspezifische und bedarfsfeldspezifische
Rahmenbedingungen (z.B. rechtlicher, finanzieller und organisatorischer Natur) wurden
untersucht, bestehende Hindernisse und Hemmschwellen offen gelegt und Strategien zu
deren Uberwindung entwickelt.

Best Practice Beispiele spielen eine groRe Rolle fiur die Verbreitung von PDL in
unterschiedlichen Branchen. Wichtig ist daher, die Information Gber und Verfligbarkeit von
Best Practice Sammlungen unter Einbindung bestehender Informations- und
Innovationskandle zu verbessern. Es ging in diesem Projekt weniger um originare
Grundlagenforschung, da dies in Vorgangerprojekten geleistet wurde, sondern viel mehr um
die Uberwindung bestehender Umsetzungshemmnisse fiir PDL-Ideen. Dies erfolgte im
Rahmen eines strukturierten Diffusionsprozesses in die Unternehmen, der von einem
moderierten Strategieentwicklungsprozess begleitet wurde.

Der Fokus des vorliegenden Projektes bestand in der Abhaltung von moderierten
Fachgesprachen im Rahmen von Workshops mit Unternehmen und anderen involvierten
Akteuren, wie z.B. Fachverbé&nden. Ziel war es, gemeinsam die beschriebenen
Fragestellungen zu diskutieren bzw. zu beantworten sowie bedarfsfeldspezifische Strategien
fur die Umsetzung von nachhaltigen Produkt-Dienstleistungssystemen zu erarbeiten. In
Summe wurden rund 5000 Unternehmen und involvierte Akteure aus Unternehmen, Politik
und Interessensverbanden angesprochen und informiert. Rund 500 Teilnehmer waren in den
Strategieentwicklungsprozess eingebunden.

Die Ergebnisse des Projektes umfassen neben den bedarfsfeldspezifischen Strategien auch
bedarfsfeldtbergreifende Strategien zur Umsetzung nachhaltiger Produkt-
Dienstleistungssysteme (ber Best Practice Beispiele hinaus, welche auf den in den
Workshops identifizierten Erfolgsfaktoren und Barrieren fir Nachhaltigkeitsinnovationen
beruhen. Als zentrales Element  flr die Diffusion von nachhaltigen
Produktdienstleistungskonzepten hat sich die Information Uber eine neutrale dritte Stelle,
idealerweise gemeinsam mit einer rechtlichen Anforderung und der Information uber
Fordermoglichkeiten herausgestellt.

Weitere Informationen finden Sie auf www.serviceinnovation.at.




1.2 Abstract

Research and development on the topic of product-service-systems (PSS) in the last years
produced a large number of examples and analyses on sustainable demand areas and
branches and identified key factors for success or failure. To further strengthen the approach
of sustainable PSS, the necessary next step was to gather know-how, experiences and
competences with a stronger focus on dissemination.

The aim of the project was to elaborate innovations and strategies for PSS in defined
demand areas (e.g. housing, mobility). The experience of other companies with successful
implementation (“Best Practice”) and the expertise of the project team resulting from previous
PSS-projects were exploited. A special focus was put on the development of ideas that can
be realised in practice in the different demand areas. Company-specific and demand area-
specific framework conditions (e.g. of legal, financial and organisational nature) were
examined, possible obstacles assessed and strategies elaborated how they could best be
overcome.

Best Practice examples play a crucial role for the dissemination of PSS in all demand areas.
Therefore it is important to improve the information and availability of best practice
compilations within existing channels of information and innovation. The project aimed to
overcome prevailing and already well-analysed obstacles in the implementation of
sustainable PSS. This was implemented through a structured implementation process in the
participating companies, which was accompanied by a moderated process of strategy
development.

Workshops with companies and other stakeholders (e.g. branch-specific associations) along
product chains formed the core of this project. The aim was to discuss the questions raised
[which questions?] and to develop specific strategies for the different demand areas for a
successful implementation of sustainable PSS. Around 5000 companies and other actors
from research, policy and business organisations were contacted and informed. Around 500
people actively participated in the strategy development process.

In addition to demand-area-specific strategies, demand-area-overlapping implementation
strategies for sustainable PSS were developed, which exceed the existing best practice
examples. Those strategies are based on the factors of success and failure elaborated in the
workshops. A main factor for the diffusion of sustainable PPS concepts is to provide
information via a neutral third party, in the ideal case in combination with legal requirements
and information on possibilities for financial support.

For further information see www.serviceinnovation.at




2. Projektabriss

Produkt-Dienstleistungssysteme (PDL)" werden definiert als ,a system of products, services,
supporting infrastructure that is designed to be competitive, satisfy customers need’'s and
have a lower environmental impact than traditional business models” (Mont, 2000). Die Idee
nachhaltiger Produkt-Dienstleistungen ist als eine logische Weiterentwicklung aus dem
Ecodesign-Ansatz  heraus entstanden. Ecodesign legt den Fokus auf den
Produktlebenszyklus mit seinen finf Phasen — Rohstoffgewinnung, Herstellung, Transport,
Nutzung, End of life — und zielt darauf ab, die Umweltbelastungen wahrend dieser Phasen
durch verschiedene, vorwiegend am Produkt selbst ansetzende Strategien zu vermeiden
bzw. zu minimieren.

Bei  Produkt-Dienstleistungssystemen findet ein  Wechsel in der Denkweise
unternehmerischer Tatigkeit statt. Nicht mehr die Herstellung und der Verkauf von Produkten
stehen im Vordergrund, sondern die Bereitstellung von Nutzen fir den Kunden. Dieser
besteht darin, dass Losungen entwickelt werden, die seine Bedurfnisse mdglichst bequem
befriedigen kénnen und zur Erhéhung der Lebensqualitat beitragen.

Die Erfahrungen der letzten Jahre in der Umsetzung von PDL in die unternehmerische
Praxis haben gezeigt, dass Betriebe einerseits mit dem Begriff ,Produkt-
Dienstleistungssysteme® nur sehr wenig anfangen kénnen und dass auf der anderen Seite
Losungsansatze in diese Richtung unter anderen Begrifflichkeiten durchaus bereits
angedacht und umgesetzt werden. Dieser Umstand bezieht sich nicht nur auf die Situation in
Osterreich, sondern entspricht auch den Erfahrungen innerhalb der
europaischen/internationalen PSS community. Weiters ist in den westlichen
Industrienationen ein genereller Trend in Richtung Dienstleistungsgesellschaften zu
beobachten, der sich auch im steigenden Anteil dienstleistungsbezogener Wertschépfung
am BIP widerspiegelt.

Das FdZ Vorprojekt ,PDL Leuchttirme* zeigte Best Practice Beispiele in allen
Bedarfsfeldern auf. Das Buch mit dem Titel ,Produkte und Dienstleistungen von morgen.
Nachhaltige Innovationen fur Firmen und Konsumentinnen“ fasst die Ergebnisse des
Vorprojektes zusammen.

Das vorliegende Projekt ,PDL Strategien widmete sich der Aufgabe das Thema
Nachhaltigkeit verstarkt in den unternehmerischen Innovationsprozess zu integrieren und
den Nutzen aus unterschiedlicher Perspektive darzustellen.

Ziel des Projekts war es, gemeinsam mit Unternehmen und anderen involvierten Akteuren
(Unternehmen, Interessensverbé&nde, NGOs, Branchenexpertinnen,...) innerhalb definierter
Bedarfsfelder (z.B. Wohnen, Mobilitét,...) Innovationen und Strategien im Bereich
nachhaltige Produkt-Dienstleistungssysteme (PDL) entlang von Wertschdpfungsketten
auszuarbeiten. Je nach Bedarfsfeld wurde dabei der Begriff Wertschopfungskette
(Vorlieferanten, Produzenten, Handel, Endkonsument) ausgeweitet auf alle fir ein
Bedarfsfeld relevanten Akteursgruppen, die einen Einfluss auf nachhaltigere Produktions-
und Konsumformen besitzen.

Auf Basis der Nutzung vorhandenen Wissens wurden im Rahmen von Workshops eigene
konkrete PDL-Ideen erarbeitet. Dabei wurden sowohl Erfahrungen anderer Unternehmen mit

Yim engl. Sprachraum werden dafiir synonym verwendet: Product-Service-Systems (PSS), Sustainable Services
and Systems (3-S)



erfolgreichen Umsetzungen (,Leuchttirme”) wie auch die wissenschaftliche Expertise des
Projektteams, basierend auf vergangenen FdZ-Projekten, genutzt. Besonderes Augenmerk
wurde auf die Entwicklung umsetzungsfahiger Ideen in den Bedarfsfeldern gelegt.
Betriebsspezifische und bedarfsfeldspezifische Rahmenbedingungen (z.B. rechtlicher,
finanzieller und organisatorischer Natur) wurden im Detail untersucht, bestehende
Hindernisse und Hemmschwellen offen gelegt und Strategien zu deren Uberwindung
entwickelt.

Best Practice Beispiele spielen eine groRe Rolle fur die Verbreitung von PDL in
unterschiedlichen Branchen. Wichtig war daher, die Information tber und Verfiugbarkeit von
Best Practice Sammlungen unter Einbindung bestehender Informations- und
Innovationskandle zu verbessern. Es ging in diesem Projekt weniger um originare
Grundlagenforschung, da dies im Vorprojekt geleistet wurde, sondern viel mehr um die
Uberwindung bestehender Umsetzungshemmnisse fiir PDL-Ideen. Dies erfolgte im Rahmen
eines strukturierten Diffusionsprozesses in die Unternehmen, der von einem moderierten
Strategieentwicklungsprozess begleitet wurde.

Das Projekt untersuchte dabei die folgenden Fragestellungen:

e Was kann aus bestehenden erfolgreichen nachhaltigen Produkt-
Dienstleistungssystemen (,Leuchttiirmen®) gelernt werden?

e Wie konnen die Erfahrungen vergangener FdZ-Projekte im Bereich PDL fur eine
weitere Starkung des Angebots genutzt werden?

e Wie kann der Informationsfluss (ber Best Practice Ansadtze zu potentiell
interessierten Anbietern und Anwendern verbessert werden?

e Wie kann die Kooperation entlang der Wertschopfungskette verbessert werden und
welchen Beitrag leisten (bzw. welche Rollen spielen) die einzelnen Akteure im
Rahmen der Umsetzung von PDL?

e Die im Projekt ,PDL Leuchttirme* gefundenen Anwendungen sollen weitere
Unternehmen innerhalb der Bedarfsfelder und der Wertschopfungskette zur
Umsetzung anregen. Wie kénnen diese zur Umsetzung gebracht werden? Welche
konkreten Hemmschwellen missen durch welche Strategien unter Beteiligung
welcher Akteure Giberwunden werden?

Der Fokus des vorliegenden Projektes bestand in der Abhaltung von moderierten
Fachgesprachen im Rahmen von halbtdgigen Workshops mit Unternehmen entlang von
Wertschopfungsketten und anderen involvierten Akteuren, wie zum Beispiel Fachverbanden.
Ziel war es, gemeinsam die beschriebenen Fragestellungen zu diskutieren bzw. zu
beantworten sowie bedarfsfeldspezifische Strategien fiir die Umsetzung von nachhaltigen
Produkt-Dienstleistungssystemen zu erarbeiten. Dabei wurde Uber bisherige Konzepte im
Bereich PDL, die meist nur einen Anbieter und einen Kunden erfassen, hinausgegangen,
indem integrierte PDL-L6sungen fur ganze Wertschopfungsketten angedacht wurden. Es
wurden insgesamt 11 Workshops abgehalten, in Summe wurden rund 5000 Unternehmen
und involvierte Akteure aus Unternehmen, Politik und Interessensverbédnden angesprochen
und informiert. Rund 500 Teilnehmer waren in den Strategieentwicklungsprozess
eingebunden.



Die Projektergebnisse aus dem FdZ Vorprojekt ,PDL Leuchttirme” (Schriftenreihe 15/2006)
wurden als Informationsgrundlage fur dieses Projekt aufgearbeitet. Aus den umfangreichen
Projektergebnissen wurden ein allgemeines Factsheet und bedarfsfeldspezifische
Factsheets erstellt, die als Informationsmaterial fir die Einladungen zu den Workshops
verwendet wurden. Fur jedes Bedarfsfeld wurde analysiert welche Produktgruppen und
Fallbeispiele fur eine weitere Strategieentwicklung interessant waren, welche Firmen als
Referenten winschenswert sind, wo es signifikante Marktveranderungen gegeben hat und
welche Erfolgsbeispiele eventuell neu hinzugekommen sind. Der urspriingliche Ansatz aus
dem Projektantrag war, zu jedem Bedarfsfeld einen halbtédgigen Workshop durchzufuhren.
Dies stellte sich teilweise als nicht zweckm&Big heraus, wie in der Folge
bedarfsfeldspezifisch erlautert wird. In jedem Bedarfsfeld wurden Kontaktadressen
recherchiert und Kontakte mit Unternehmen und Branchenvertretern gesucht. Die Einladung
und Aussendung in Kooperation mit einem regionalen oder branchenspezifischen Partner
hat sich als wesentliches Kriterium herausgestellt, um eine gentigend groRe Zahl von
Unternehmen zu informieren und zur Teilnahme am Workshop bewegen zu kénnen. In den
Workshops wurde den Teilnehmerinnen Best Practice Beispiele vorgestellt und mit ihnen die
Erfolgsfaktoren und Hemmnisse von Produktdienstleistungskonzepten im jeweiligen
Bedarfsfeld diskutiert. Im Anschluss wurden Strategien zur Uberwindung der hemmenden
Faktoren partizipativ erarbeitet. Im Anschluss an die Bedarfsfeldspezifischen Workshops
wurden die Ergebnisse ausgewertet und die Factsheets Uberarbeitet. Die aktualisierten
Factsheets befinden sich im Anhang. Die strategische Synthese der Ergebnisse erfolgte in
zwei Projektmeetings und die vorlaufigen Ergebnisse wurden im Strategieworkshop
Shareholdern aus Politik, Unternehmen und Wissenschaft prasentiert. Die Rickmeldungen
aus diesem Workshop wurden als Feedback in den Projektergebnissen beriicksichtigt.

Die Ergebnisse des Projektes beziehen sich auf bedarfsfeldiibergreifende Strategien zur
Umsetzung nachhaltiger Produkt-Dienstleistungssysteme (ber Best Practice Beispiele
hinaus. Uber alle Bedarfsfelder konnten folgende Erfolgsfaktoren und Barrieren fir
Nachhaltigkeitsinnovationen identifiziert werden:

Wesentliche hemmende Faktoren sind zusammengefasst:

e Kosten einer Arbeitsstunde im Weltvergleich
Resistenz gegentuber neuen Geschaftsmodellen
Unklarheiten bei den Vertragsmodellen und -bezeichnungen
Informationsdefizite
Bestehende oder fehlende Infrastruktur
Langfristige Vertragsverhaltnisse und Bindung
Abh&ngigkeit von einem System oder Anbieter
Know-How Weitergabe und Verlust
WIN-WIN nicht transparent
Externe Kosten des herrschenden Wirtschafts- und Konsumstils
Shopping und Besitzen als Ausdruck von Lebensqualitat
Einzelne rechtliche Anforderungen

Wesentliche fordernde Faktoren umfassen:
e Kostenentlastung (AMS, Fdrderungen)
Rechtliche Anforderungen (REACH, Mietrecht, WEER)
Information Uber neutrale Stelle
Vertrauensbasis Anbieter - Anwender
Bestehende Ineffizienz
Demographische Entwicklung
Convenience (Auslagerung von Verantwortung, Haftung und Risiko)
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e Katalytische Wirkung der 6ffentlichen Beschaffung

Im Sinne der oben ausgefihrten hemmenden und fordernden Faktoren fokussieren die
Strategieansatze auf:

e Anbieter-neutrale Informationsvermittlung
Rechtliche Rahmenbedingungen
Regionalentwicklung, Flachenwidmung, Infrastruktur, Offentliche Beschaffung
Kostenwahrheit, 6konomische Instrumente
Transparenz uber Kostenstrukturen und -verrechungssysteme
Abrechnungsmodelle, Weiterverrechenbarkeit von Dienstleistungen, Mustervertrage
Umsetzung der 6sterreichischen Nachhaltigkeitsstrategie
Hinterfragen von Konsumstil und Wirtschaftsparadigma

Als zentrales Element fur die Diffusion von nachhaltigen Produktdienstleistungskonzepten
hat sich die Information Uber eine neutrale dritte Stelle, idealerweise gemeinsam mit einer
rechtlichen Anforderung und der Information tber Férdermdglichkeiten herausgestellt.

Es war fir die Fachexperten und Praktiker in einzelnen Bedarfsfeldern ein Erkenntnisgewinn,
dass Hemmnisse, mit denen sie zu kdmpfen haben, nicht produkt- oder bedarfsfeldspezifisch
sind, sondern generelle Hemmnisse der Verbreitung von Innovation darstellen.
Dementsprechend lassen sich die entwickelten Strategien auch bedarfsfeldibergreifend
anwenden.

Eine breite und weitgehende Umsetzung und Diffusion von Produktdienstleistungssystemen
- Uber alle in diesem Projekt bearbeiteten Bedarfsfelder und Innovationstypen - kann als
wichtige Herausforderung fiir Osterreich sowohl in 6kologischer als auch 6konomischer Sicht
angesehen werden.

Das wesentlichste Ergebnis des vorliegenden Projektes, das auf einer ganzen Reihe von
Vorprojekten aufbaute, lautet: Es gibt in allen Bedarfsfeldern mittlerweile herausragende
Demonstrationsprojekte, woran es jedoch mangelt, ist die Diffusion in die breite Masse.

Vor dem Hintergrund der mediale Aufmerksamkeit, die das Thema ,Umwelt* derzeit (wieder)
geniel3t (Stichwort: Klimaschutz), hat das Interesse an Produktdienstleistungen in den letzten
Monaten deutlich zugenommen. Aber auch die steigenden Ressourcenpreise helfen PDL auf
dem Markt zu verbreiten, da die Preissteigerung PDLs in absehbarer Zeit profitabler macht.

Angesichts der internationalen Wettbewerbslage um natirliche Ressourcen sollten
Osterreichische Unternehmen, die PDLs anbieten oder nachfragen Uber die Schaffung
geeigneter Rahmenbedingungen besser unterstitzt werden.

Gerade um den Schritte von Pilotprojekten zur Diffusion in die breite Masse zu schaffen,
sind rechtliche Vorgaben unabdingbar. Dies wirde letztlich auch einem weiteren Kreis
von Unternehmen in den entsprechenden Wertschépfungsketten Marktvorteile ermdglichen
und so die Wettbewerbsfahigkeit der 06sterreichischen Wirtschaft insgesamt stitzen.
Wesentliches Projektergebnis ist ein ganzer Katalog an identifizierten (oft sehr spezifischen)
birokratischen und legistischen Hemmnissen in praktisch allen untersuchten
Bedarfsfeldern. lhre Beseitigung ware dkonomisch wie oOkologisch hoéchst vorteilhaft. Hier
sind auch Interessensvertretungen und Verbéande besonders gefragt.

Wichtig wére in diesem Zusammenhang auch eine breite Bekanntmachung (Werbung!) von
Ideen und Beispielen 6ko-effizienter Produktdienstleistungssysteme, um deren ékonomische
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wie Okologische Relevanz im offentlichen Bewusstsein zu verankern. Im Bereich der
Uberwindung solcher — eher weichen — Hemmnisse besteht neben politisch-administrativem
Handlungsbedarf (auch von Seiten der Interessensverbé&nde) noch Forschungsbedarf, um
spezifischer (vor allem auch: bedarfsfeldorientiert) darauf eingehen und Hemmnisse aus
dem Weg rdumen zu kénnen.

Die Ergebnisse sollen eine fundierte Grundlage bieten, um Projekte der nachsten FdZ
Ausschreibung zu formulieren. Dariiber hinaus sollen Unternehmen von dem Wissen
profitieren und eine Hilfestellung fur die erfolgreiche Entwicklung nachhaltiger Innovationen
erhalten.

Zur Kommunikation der Ergebnisse des Projektes ist ein ,Forschungsforum“ zum Thema
Produktdienstleistungen seitens des Bundesministerium fir Verkehr, Innovation und
Technologie geplant.
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3. Einleitung

Was sind (PDL) Produkt-Dienstleistungssysteme? In einer Weiterentwicklung von
Okologischem Produktdesign findet bei nachhaltigen Produkt-Dienstleistungssystemen
ein Wechsel in der Denkweise unternehmerischer Tatigkeit statt. Nicht mehr die Herstellung
und der Verkauf von Produkten stehen im Vordergrund, sondern die Bereitstellung von
Nutzen fir den Konsumenten. Dieser Nutzen besteht darin, dass Bedirfnisse mdglichst
bequem befriedigt, die Umweltauswirkungen verringert und die Lebensqualitdt erhoht
werden.

Das Projekt baut auf einer umfangreichen wissenschaftlichen Analyse bestehender Beispiele
und (Forschungs-)Projekte auf (FdZ Schriftenreihe 15/2006, ,PDL Leuchttirme -
Potentialerhebung fur industrielle Produkt-Dienstleistungssysteme im européischen Ausland
und Abschatzung deren Anwendbarkeit in Osterreich*)?.® In diesem Projekt wurde der Stand
der Umsetzung von Produkt-Dienstleistungssystemen in ausgewahlten Bedarfsfeldern
beschrieben. Basierend auf dieser wissenschaftlichen Untersuchung bestehender Beispiele
und der herausgearbeiteten Hemmschwellen und Erfolgsfaktoren in der Umsetzung
nachhaltiger Produkt-Dienstleistungssysteme wurden nun gemeinsam mit den beteiligten
Unternehmen und anderen Akteuren Konzepte zur Entwicklung und Umsetzung konkreter
neuer Beispiele erarbeitet.

Die Entwicklungs- und Forschungsarbeiten der vergangenen Jahre im Bereich PDL haben
zu einer Reihe von Umsetzungsbeispielen und Analysen tber zukunftsfahige Bedarfsfelder
und Branchen sowie Erfolgsfaktoren und Barrieren gefiihrt. Um eine weitere Starkung des
Angebots an nachhaltigen PDL zu erzielen, galt es nun, das vielféltige Know-how, die
Erfahrungen und Kompetenzen zu diesem Thema zu bindeln und gemeinsam eine Art
~Businessplan“ fiir die Umsetzung von PDL-Innovationen in Bedarfsfeldern zu entwickeln.

Die aufgrund ihrer Relevanz fiir Osterreich ausgewahlten Bedarfsfelder fir Produkt-
Dienstleistungssysteme sind:
e Ernadhrung
Wohnen
Betrieb von Maschinen und Anlagen
Energieversorgung (inklusive Kihlung)
Reinigung von Gebauden, Behéltern und Maschinen
Chemikalienbasierte Versorgungsprozesse
Mobilitdt und Transport
Produkt- und Materialrecycling

Durch die Beachtung von Wertschopfungsketten innerhalb dieser Bedarfsfelder wurde
garantiert, dass die Produkt-Dienstleistungssysteme Uber den ganzen Lebenszyklus
einzelner Produkte hinweg — anstatt nur fir einzelne Produktionsschritte — untersucht
wurden. Damit konnten 6konomische, ©kologische und soziale Aspekte der Innovationen
umfassend beriicksichtigt werden.

2 Jasch C., Hammerl B., Hammer M., Pamminger R., Kaltenegger I., Hinterberger F., Produkte und
Dienstleistungen von morgen, Nachhaltige Innovationen fiir Firmen und Konsumentinnen, Band 1: Erndhrung,
wohnen, Mobilitét, Energie, Books on Demand, Norderstedt, 2006

® Jasch C., Hammerl B., Hammer M., Pamminger R., Kaltenegger |., Hinterberger F., Produkte und
Dienstleistungen von morgen, Nachhaltige Innovationen fir Firmen und Konsumentinnen, Band 2: Chemie,
Reinigung, Maschinen, Recycling; Books on Demand, Norderstedt, 2007
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Dieser Projektendbericht erldautert im Kapitel 5 zu den einzelnen Bedarfsfeldern die jeweils
durchgefuihrten Workshops, skizziert die Geschaftsmodelle der Best Practice Beispiele und
beschreibt die hemmenden und fordernden Faktoren fir PDL-Innovationen im jeweiligen
Bedarfsfeld sowie die vorgeschlagenen Strategien.

Kapitel 6 setzt die Ergebnisse in Bezug zu den Zielen der Programmlinie ,Fabrik der
Zukunft*, Kapitel 7 fasst die Schlussfolgerungen zu den Projektergebnissen
bedarfsfeldibergreifend zusammen und beinhaltet Strategien, die Beantwortung der
Forschungsfragen sowie offenen Forschungsbedarf. Kapitel 8 endet mit einem Ausblick fur
den fir eine Diffusion in die breite Anwendung nétigen Paradigmenwechsel von
Wirtschaftssystem und Konsumstil.
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4. Ziele des Projektes

Ziel des Projekts war es, gemeinsam mit Unternehmen und anderen involvierten Akteuren
(Unternehmen, Interessensverbénde, NGOs, Branchenexpertinnen,...) innerhalb definierter
Bedarfsfelder (z.B. Wohnen, Mobilitat,...) Innovationen und Strategien im Bereich
nachhaltige Produkt-Dienstleistungssysteme (PDL) entlang von Wertschépfungsketten
auszuarbeiten. Je nach Bedarfsfeld wurde dabei der Begriff von Wertschopfungsketten
(Vorlieferanten, Produzenten, Handel, Endkonsument) ausgeweitet auf alle fir ein
Bedarfsfeld relevanten Akteursgruppen, die einen Einfluss auf nachhaltigere Produktions-
und Konsumformen besitzen.

Auf Basis der Nutzung vorhandenen Wissens wurden im Rahmen von Workshops eigene
konkrete PDL-Ideen erarbeitet. Dabei wurden sowohl Erfahrungen anderer Unternehmen mit
erfolgreichen Umsetzungen (,Leuchttirme®) wie auch die wissenschaftliche Expertise des
Projektteams, basierend auf vergangenen FdZ-Projekten, genutzt. Besonderes Augenmerk
wurde auf die Entwicklung umsetzungsfahiger Ideen in den Bedarfsfeldern gelegt.
Betriebsspezifische und bedarfsfeldspezifische Rahmenbedingungen (z.B. rechtlicher,
finanzieller und organisatorischer Natur) wurden im Detail untersucht, bestehende
Hindernisse und Hemmschwellen offen gelegt und Strategien zu deren Uberwindung
entwickelt.

Best Practice Beispiele spielen eine grole Rolle fur die Verbreitung von PDL in
unterschiedlichen Branchen. Wichtig war daher, die Information Uber und Verfligbarkeit von
BestPpractice Sammlungen unter Einbindung bestehender Informations- und
Innovationskanale zu verbessern. Es ging in diesem Projekt weniger um origindre
Grundlagenforschung, da dies im Vorprojekt geleistet wurde, sondern viel mehr um die
Uberwindung bestehender Umsetzungshemmnisse fur PDL-Ideen. Dies erfolgte im Rahmen
eines strukturierten Diffusionsprozesses in die Unternehmen, der von einem moderierten
Strategieentwicklungsprozess begleitet wurde.

Das Projekt untersuchte dabei die folgenden Fragestellungen:

e Was kann aus bestehenden erfolgreichen nachhaltigen Produkt-
Dienstleistungsystemen (,Leuchttirmen®) gelernt werden?

e Wie koénnen die Erfahrungen vergangener FdZ-Projekte im Bereich PDL fir eine
weitere Starkung des Angebots genutzt werden?

e Wie kann der Informationsfluss (ber Best Practice Ansdtze zu potentiell
interessierten Anbietern und Anwendern verbessert werden?

¢ Wie kann die Kooperation entlang der Wertschépfungskette verbessert werden und
welchen Beitrag leisten (bzw. welche Rollen spielen) die einzelnen Akteure im
Rahmen der Umsetzung von PDL?

e Die im Projekt ,PDL Leuchttirme* gefundenen Anwendungen sollen weitere
Unternehmen innerhalb der Bedarfsfelder und der Wertschopfungskette zur
Umsetzung anregen. Wie kénnen diese zur Umsetzung gebracht werden? Welche
konkreten Hemmschwellen missen durch welche Strategien unter Beteiligung
welcher Akteure Giberwunden werden?

Der Fokus des vorliegenden Projektes bestand in der Abhaltung von moderierten
Fachgesprachen im Rahmen von halbtdgigen Workshops mit Unternehmen entlang von
Wertschopfungsketten und anderen involvierten Akteuren, wie zum Beispiel Fachverbanden.
Ziel war es, gemeinsam die beschriebenen Fragestellungen zu diskutieren bzw. zu
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beantworten sowie bedarfsfeldspezifische Strategien fiir die Umsetzung von nachhaltigen
Produkt-Dienstleistungssystemen zu erarbeiten. Dabei wurde Uber bisherige Konzepte im
Bereich PDL, die meist nur einen Anbieter und einen Kunden erfassen, hinausgegangen,
indem integrierte PDL-LOsungen fir ganze Wertschopfungsketten angedacht wurden. Es
wurden insgesamt 11 Workshops abgehalten, in Summe wurden rund 5000 Unternehmen
und involvierte Akteure aus Unternehmen, Politik und Interessensverbédnden angesprochen
und informiert. Rund 500 Teilnehmer waren in den Strategieentwicklungsprozess
eingebunden.
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5. Inhalte und Ergebnisse des Projektes

5.1 Methodischer Ansatz

Produkt-Dienstleistungssysteme (PDL)* werden definiert als ,a system of products, services,
supporting infrastructure that is designed to be competitive, satisfy customers need’s and
have a lower environmental impact than traditional business models”. (Mont, 2000) Die Idee
nachhaltiger Produkt-Dienstleistungen ist als eine logische Weiterentwicklung aus dem
Ecodesign-Ansatz  heraus entstanden. Ecodesign legt den Fokus auf den
Produktlebenszyklus mit seinen fiinf Phasen — Rohstoffgewinnung, Herstellung, Transport,
Nutzung, End of life — und zielt darauf ab, die Umweltbelastungen wahrend dieser Phasen
durch verschiedene, vorwiegend am Produkt selbst ansetzende Strategien zu vermeiden
bzw. zu minimieren. Schlagworte in diesem Zusammenhang sind ,Lean Products,
intelligentes  Produktdesign (modular, leicht zerlegbar) und Funktionsoptimierung
(Multifunktionalitat). Wesentliches Merkmal des Ecodesign-Ansatzes ist es, dass das Produkt
nach wie vor im Vordergrund steht, d.h. Unternehmen erzielen Wertschépfung durch den
Verkauf von Produkten. Je mehr Produkte hergestellt und verkauft werden, desto héher ist
der Umsatz, Wertschdpfung und Ressourcenverbrauch sind eng aneinander gekoppelt.

Bei  Produkt-Dienstleistungssystemen findet ein  Wechsel in der Denkweise
unternehmerischer Tatigkeit statt. Nicht mehr die Herstellung und der Verkauf von Produkten
stehen im Vordergrund, sondern die Bereitstellung von Nutzen fiur den Kunden. Dieser
besteht darin, dass Lésungen entwickelt werden, die seine Bedurfnisse mdglichst bequem
befriedigen kénnen und zur Erhéhung der Lebensqualitéat beitragen. In vielen Féllen ist der
Kunde nicht am eigentlichen Produkt (z.B. Waschmaschine), sondern nur an dessen
Funktionen/Leistungen (Waschen, Trocknen,...) interessiert, die ihm jenen Nutzen stiften
sollen, der es ihm ermdglicht, seine Bedurfnisse (z.B. saubere, zusammengelegte, sofort
verwendbare Kleidung) - zumindest zum Teil - zu befriedigen. Der Verkauf der gewtuinschten
Resultate anstelle von Gutern wird in der Literatur auch oft unter dem Begriff ,Service
Economy* behandelt (Stahel, 2004).

Die Erfahrungen der letzten Jahre in der Umsetzung von PDL in die unternehmerische
Praxis haben gezeigt, dass Betriebe einerseits mit dem Begriff ,Produkt-
Dienstleistungssysteme® nur sehr wenig anfangen kénnen und dass auf der anderen Seite
Losungsansatze in diese Richtung unter anderen Begrifflichkeiten durchaus bereits
angedacht und umgesetzt werden. Dieser Umstand bezieht sich nicht nur auf die Situation in
Osterreich, sondern entspricht auch den Erfahrungen innerhalb der
europdischen/internationalen PSS community. Weiters ist in den westlichen
Industrienationen ein genereller Trend in Richtung Dienstleistungsgesellschaften zu
beobachten, der sich auch im steigenden Anteil dienstleistungsbezogener Wertschépfung
am BIP widerspiegelt.

Fur die Unterstlitzung nachhaltigerer Wirtschaftsformen in Unternehmen wurde im FdZ-
Leuchtturmprojekt vorgeschlagen, den Begriff ,Innovation” in den Vordergrund zu stellen, da
dieser in der ,Sprache der Wirtschaft‘ ein géngiges Vokabular darstellt (wenngleich mit
Innovation durchaus unterschiedliche Inhalte verbunden werden). Ziel ist es, die bereits
vorhandenen strategischen Uberlegungen und unternehmerischen Aktivitaten in Richtung

*im engl. Sprachraum werden dafiir synonym verwendet: Product-Service-Systems (PSS), Sustainable Services
and Systems (3-S)
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Dienstleistungen und ,functional sales" zu unterstiitzen und als externer Forscher und/oder
Berater mehr die Rolle des Prozessbegleiters zu Ubernehmen. In dieser Rolle gilt es, das
Thema Nachhaltigkeit verstarkt in den unternehmerischen Innovationsprozess zu integrieren
und den Nutzen aus unterschiedlicher Perspektive darzustellen.

Wie kdnnen nun ,nachhaltige Innovationen“ definiert werden? In Anlehnung an die Definition
aus dem SUMMER-Projekt® erzielen nachhaltige Innovationen Wertschépfung durch
Produkte, Dienstleistungen, Problemlésungen und/oder Verfahren, wobei negative
Auswirkungen auf Mensch und Umwelt Uber den gesamten Lebenszyklus der eingesetzten
Produkte minimiert werden und die Bewusstseins- und Verhaltensebene der Akteure
bertcksichtigt wird. Es gibt prinzipiell drei verschiedene Ansatzpunkte, um
Nachhaltigkeitsaspekte im Rahmen von Innovationsprozessen zu beriicksichtigen: Technik,
Nutzungssystem und Kultur.

;ri?;l‘:lab;ti;ﬂnd Prozess- Technik
Bedurfnisse nach altem Muster
befriedigen

e

=

Dienstleistungs- und
Systeminnovation

Institutionelle
Innovationen

Nutzungssystem
Bedirfnisse nach neuem Muster
befriedigen

Kultur

Bedurfnisse kritisch hinterfragen

Abbildung 1: Innovationstypen (Fichter, 2003)

Produkt- und Prozessinnovationen versuchen, einzelnen Produkte bzw.
produktionsbezogene Prozesse punktuell zu verbessern/zu optimieren, ohne das Muster der
Bedurfnisbefriedigung an sich zu hinterfragen bzw. die Verhaltensebene zu verandern.
Beispiele daftr sind Verbesserungen des Produktdesigns im Sinne von Ecodesign
(Austausch toxischer Einsatzstoffe, Volums- und Gewichtsreduktion, verbesserte
Zerlegbarkeit, Integration von Funktionen, etc.) oder Effizienzsteigerungen bzw.
KreislaufschlieBungen bei Produktionsprozessen (Verschnittoptimierung, betriebliche
Wasserkreislaufe,...). Der Strategiebezug dieses Innovationstypus liegt vorrangig auf der
Ebene der Produktions-, Geschéfts- und/oder Managementprozesse. In den meisten Féllen
ist nur ein Akteur (ein Unternehmen) involviert, der vorrangig auf Kosteneinsparungen durch
Rohstoffeffizienz abzielt. Am Beispiel des Bedarfsfeldes Mobilitdt zéhlen Katalysatoren,
Dieselpartikelfilter oder das 3-Liter-Auto zu diesem Innovationstyp.

Dienstleistungs- und Systeminnovationen zielen auf neue Muster der Bedirfnisbefriedigung
ab und sind von ihrer Ausrichtung her mit Produkt-Dienstleistungssystemen vergleichbar.
Der Fokus und Ausgangspunkt fir Innovationen liegt verstarkt auf der Bedurfnisseite — also
am Markt fir End- oder gewerbliche/industrielle Kunden. Es werden (gemeinsam mit den
Kunden) alternative Losungen der Bedirfnisbefriedigung Uber Dienstleistungsansatze
gesucht, die sowohl dem Anbieter als auch dem Anwender Nutzen stiften — etwa durch
hohere Kundenbindung, neue Geschéftsfelder (Nutzen fir Anbieter) oder hdhere
Bequemlichkeit, Wegfall von Investitionsbedarf (Nutzen fir Kunden). Nicht der Verkauf von
Produkten, sondern die Bereitstellung von Lésungen bzw. das Erzielen eines gewiinschten

® siehe http://www.summer-net.de
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Ergebnisses stehen im Vordergrund. Typische Beispiele sind der Verleih von Sport- und
Freizeitgeraten, Energie- und Wassercontracting-Modelle oder Chemical Management
Services. Fir das Bedarfsfeld Mobilitat zahlen Car-Sharing, Fahrgemeinschaften oder
(Sammel)Taxis zu diesem Innovationstyp.

Institutionelle Innovationen: Der letzte Innovationstyp betont zusétzlich noch die Verhaltens-
und Bewusstseinsebene und schafft die geeigneten rechtlichen, politischen und
institutionellen Rahmen- und Anreizbedingungen fir einen gesellschaftlichen/kulturellen
Paradigmenwechsel. Das kann auch das kritische Hinterfragen und Reflektieren bestimmter
Bedurfnisse beinhalten. Institutionelle Innovationen gehen aulRerdem weit Uber die Ebene
einzelner Unternehmen und Branchen hinaus, beziehen eine Vielzahl von gesellschaftlichen
Akteuren mit ein und bendtigen eine langfristigere Perspektive fur Planung, Entwicklung und
Umsetzung. Der Strategiebezug ist die Gesellschaft und ihre verschiedenen Gruppierungen.
Institutionelle  Innovationen versuchen somit auch wirtschaftliche Alternativ- und
Gegenmodelle zu entwickeln (z.B. ,Public Private Partnership“, Fair Trade, etc.), die Uber
kurzfristige Gewinnmaximierung hinausgehen und auf nachhaltige Konsum- und
Lebensformen abzielen. Fir das Bedarfsfeld Mobilitat zahlen dazu die Initiative ,,Sustainable
Mobility* oder auch Teleworking/Homeworking bzw. Videokonferenzen (,muss ich zur Arbeit
oder kommt die Arbeit zu mir?*).

Fir die Auswertung der hemmenden und férdernden Faktoren und fir die
Strategiestrukturierung wurden die Innovationstypen nach Wertschopfungsketten
strukturiert. Diese entsprechen dem 0©kologischen Produkt-Lebenszyklusansatz und
beinhalten folgende Bereiche:

¢ Planung, Produktentwicklung, grundlegende Informationsaufbereitung und -
verbreitung

e Umsetzung, Business to Business (b2b), Produktionsprozess

e Gebrauch beim Konsumenten, Nutzungsphase, Business to Customer (b2c)

Wernschipfunogs-
kette

Planung Umsetzung Gebrauch

Innovations-
typen
dkonomische
Produkt- Aspekte
Prozess- rechtliche Aspekte
innovationen produkthezogene
Aspekie
dkonomische
Dienstleistungs- Aspekte
System- rechiliche Aspekte
innovationen produkthezogene
Aspekie
dkonomische
Aspekie
Institutionelle- htlicha A it
innovationen rechtiithe AsSpexle
produkthezogene
Aspekie

Abbildung 2: Struktur der Auswertung der hemmenden und foérdernden Faktoren sowie der Strategien
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nach Innovationstypen und entlang von Wertschdpfungsketten

5.2 Workshoporganisation und Informationsmaterial

Die Projektergebnisse aus dem FdZ Vorprojekt ,PDL Leuchttirme* (Schriftenreihe 15/2006)
wurden als Informationsgrundlage fir dieses Projekt aufgearbeitet. Aus den umfangreichen
Projektergebnissen wurden Factsheets erstellt, die fir die Einladungen zu den Workshops
verwendet wurden.

Es wurde ein allgemeines Projekt-Factsheet erstellt, das die Ziele und Inhalte des Projekts
und der Workshops beschreibt. Dariiber hinaus wurden fir alle Bedarfsfelder spezifische
Factsheets erstellt, die PDL-Beispiele aus dem Vorprojekt zu den einzelnen Bedarfsfeldern
vorstellen und auf die spezifische Situation in den jeweiligen Bedarfsfeldern eingehen. In den
branchenspezifischen Factsheets wurde auf die Vorteile von PDL Ldsungen aus der Sicht
der anbietenden und nutzenden Unternehmen innerhalb des jeweiligen Bedarfsfeldes
eingegangen. Die Factsheets befinden sich im Anhang.

Neben den Factsheets umfasst die Aufbereitung der Projektergebnisse des Vorprojekts die
Erstellung bedarfsfeldspezifischer Folien, um Best Practice Beispiele, die im Vorprojekt
untersucht wurden, in den Workshops vorstellen zu kdnnen. Diese wurden laufend
aktualisiert und mindeten in den Foliensatz, der bei der Abschlussveranstaltung préasentiert
wurde und ebenfalls tber die Projekthomepage www.serviceinnovation.at zur Verfliigung
steht. Zur besseren Visualisierung wurden weiters fur 6 Bedarfsfelder Poster entwickelt und
beim Strategieworkshop vorgestellt.

Es wurde fur diese Bedarfsfelder analysiert, welche Produktgruppen und Fallbeispiele fir
eine weitere Strategieentwicklung oder welche Firmen als Referenten interessant waren, wo
es signifikante Marktveranderungen gegeben hat und welche Erfolgsbeispiele eventuell neu
hinzugekommen sind.

In jedem Bedarfsfeld wurden Kontaktadressen recherchiert und Kontakte mit Unternehmen
und Branchenvertretern hergestellt. Die Einladung und Aussendung in Kooperation mit
einem oder mehreren regionalen oder branchenspezifischen Partnern hat sich als
wesentliches Kriterium herausgestellt, um eine gentigend groRe Zahl von Unternehmen zu
informieren und zur Teilnahme an den Workshops bewegen zu kénnen.

Zusatzlich wurde der Erfahrungsaustausch mit in- und auslandischen Kollegen, die an
ahnlichen Projekten und Fragestellungen arbeiten, forciert. Dazu wurden eine Vielzahl von
Veranstaltungen besucht und die daraus resultierenden Erfahrungen und Kontakte bei der
Workshopplanung berlcksichtigt. Aufgrund der Kooperation von vier Forschungsinstituten im
gegenstandlichen Projekt entstand somit eine umfassende Adressendatei, auf die
workshopspezifisch zugegriffen wurde.

Der urspringliche Ansatz aus dem Projektantrag war, zu jedem Bedarfsfeld einen
halbtdgigen Workshop durchzufiihren. Dies stellte sich teilweise als nicht zweckmaRig
heraus, wie in der Folge bedarfsfeldspezifisch erlautert wird. Die wesentlichste Anderung in
der Workshoporganisation betraf den Entschluss, die Workshops eher regional als
bedarfsfeldspezifisch zu differenzieren, da von vielen potentiellen Teilnehmern die langen
Anreisezeiten als wesentliches Hindernis fir eine Teilnahme genannt wurden.

Im Folgenden wird nun auf die einzelnen Bedarfsfelder speziell eingegangen. Nach einer
Einfihrung in das jeweilige Bedarfsfeld folgt die Beschreibung der Workshoporganisation. In
den ,Businessplans der Best Practice Beispiele” werden diese Best Practice Beispiele
detaillierter beschrieben, darauf folgt eine Darstellung der hemmenden und fordernden
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Faktoren im jeweiligen Bedarfsfeld und als Abschluss der Vorschlag einer Strategie zur
Uberwindung der Hemmnisse und Starkung der férdernden Faktoren.

5.3 Ergebnisse Bedarfsfeld Erndhrung

Der eigentliche Bedarf im Bedarfsfeld Erndhrung unter Beachtung von
Nachhaltigkeitsprinzipien lasst sich wie folgt definieren: ausgewogene Erndhrung bei
geringer Umweltbelastung und sozial fairen Arbeitsbedingungen zu erschwinglichen Preisen.

Bei Produkt-Dienstleistungssystemen im Bedarfsfeld Ernahrung geht es nicht um ,Luft und
Liebe* (Produkt durch Dienstleistung ersetzen), sondern um die Erbringung zuséatzlicher
Dienstleistungen, die das Nachhaltigkeitsprofil verbessern. Unter dem Aspekt der
Systeminnovation werden deshalb auch Verhaltensédnderungen vom ,Fleischfresser® zum
Vegetarier und gesellschaftliche Veranderungen, die einen Boom an Fast Food und
Nahrungserganzungsmittel forcieren, beleuchtet.

Ein nachhaltiger Lebensstil beginnt beim Essen. Das bedeutet in der praktischen Umsetzung
die Verwendung von biologischen, regionalen, fair gehandelten und der Saison
entsprechenden Lebensmitteln bei weitestgehendem Verzicht auf Fleisch. Wirkliche
Systeminnovationen setzen bei Verhaltensanderungen an.

Ernahrung zahlt zu den Wirtschaftszweigen mit hoher Umweltrelevanz, in denen gleichzeitig
die Einflussnahme durch die Verhaltensanderung der privaten Haushalte signifikant ist. Die
Bereitstellung von Nahrungsmitteln hat einen wesentlichen Anteil am Energieverbrauch, am
Transport- und Abfallaufkommen sowie an den Treibhausgasemissionen. Wesentliche
Umweltbelastungen sind:

Wasserentnahme und -belastung durch Landwirtschaft und Nahrungsmittelproduktion
Chemikalieneinsatz und Bodenbelastung in der konventionellen Landwirtschaft

Larm und Abgase die mit dem Transport der Lebensmittel verbunden sind
Energieverbrauch und Treibhausgasemissionen

Abfallaufkommen

Die Hebel im Bedarfsfeld Ernahrung sind:

e Erhohung der Preise von Erzeugnissen der industriellen Landwirtschaft, um externe
Kosten zu internalisieren. Eine Nicht-Internalisierung (Beibehaltung des status-quo)
fuhrt zu einem ungerechtfertigten Wettbewerbsnachteil flr héherpreisige biologische
und fair gehandelte Produkte, die umweltschonender und sozial vertraglicher
produziert werden.

o Direkte Vertriebswege, Erzeuger-Verbrauchernetzwerke

e Verhaltensdndernde MalRnahmen, weniger Fleischkonsum

Die Vorboten von Systeminnovationen sind Beratungsleistungen, die den
Bewusstseinswandel katalysieren. Im Bedarfsfeld Erndhrung relevant sind v.a.
Umweltberatung, Beratungen zu gesundem Essen und saisonalen sowie regionalen
Produkten, Informationen Zu Gartenanbau, biologischem Landbau sowie
Ernahrungsberatungen und arztliche Beratungen. Als Promotoren fiir die Umsetzung von
nachhaltigen Innovationen im Ernahrungsbereich kdnnen identifiziert werden:

20



¢ Umwelt-, Gesundheits- und Erndhrungsberater

e Erzeugerkooperationen, die innovative Handelswege beschreiten, und sich gezielt an
bestimmte Verbrauchergruppen wenden (z.B. Bio Austria, Biozustelldienste, Fair
Trade, Erzeuger-Verbrauchergemeinschaften wie COOP)

e Giutesiegel zur Gewahrleistung von Produkt-, Umwelt- und Sozialqualitat (z.B.
Umweltzeichen, Biozeichen, Fair Trade)

e Verknipfung von  Forderungen und  Subventionen mit  gewlnschten
Verhaltensanderungen (OPUL)

In diesem Bedarfsfeld hat sich die Struktur in Osterreich seit dem Abschluss des
Vorlauferprojekts verandert. In diesem wurde z.B. das OPUL, das Osterreichische
Rahmenprogramm zur FoOrderung einer umweltvertraglichen Landwirtschaft als gutes
Beispiel beschrieben.

Ein weiteres Thema betraf die zersplitterte Struktur der dsterreichischen Biomarken. In der
Zwischenzeit sind alle Marken unter einem Logo bei der Agrarmarkt Austria zusammen
gefasst. Es stellte sich daher die Frage, welche Themen fur die Branche im Rahmen des
gegenstandlichen Projektes bearbeitet werden kénnen.

Aufgrund von diversen Gesprachen mit Unternehmen wurde festgestellt, dass gerade die
Best Practice Beispiele aus den Bedarfsfeldern Reinigung, Energie und Betrieb von
Maschinen und Anlagen auch fur die Produzenten der Nahrungsmittelindustrie interessant
sind. Es wurde daher beschlossen, zu den regionalen Workshops jeweils Betriebe der
regionalen Nahrungsmittelindustrie mit einzuladen und dieses Bedarfsfeld nicht separat
weiter zu behandeln.

5.4 Ergebnisse Bedarfsfeld Wohnen

5.4.1 Einfuhrung in das Bedarfsfeld

Nachhaltige PDL Strategien im Bedarfsfeld Wohnen kdénnen von externen Anbietern, der
Wohnungswirtschaft selbst und den Bewohnern in Form von Nachbarschaftshilfe oder in
Kooperationen verwirklicht werden. Nachhaltige wohnungsnahe Dienstleistungen werden
direkt in der Wohnung oder im unmittelbaren Wohnumfeld angeboten. Diese kdnnen im
Prinzip alle Dienstleistungen sein, die ein Bewohner fir sich und seine Wohnung erbringen
l&sst.

Aufgrund ihrer Funktion und ihres engen Kontaktes zu den Privathaushalten ist die
Wohnungswirtschaft als unmittelbarer Dienstleister pradestiniert. Andererseits kénnen die
Wohnungsunternehmen Dienstleistungen mit Dritten initieren und Kooperationen mit
Dienstleistern wie sozialen Organisationen eingehen. Wohnungsnahe Dienstleistungen
werden zunehmend ein Marketinginstrument fur Wohnungsunternehmen, sie dienen der
Kundenzufriedenheit und —bindung.

Konsumenten nehmen diese Dienstleistungen jedoch nur in Anspruch, wenn sie ebenso
bequem zu verwenden sind, wie die Produkte, die sie selber besitzen. Die Bewertung von
rund 250 wohnungsnahen Dienstleistungen im Sustainable Homeservices Projekt® 7 ® zeigte,

® Hrauda G., Jasch Ch., Kranzl S., Horvath F., Homeservices aus der Fabrik der Zukunft, Im Auftrag des
Bundesministerium fur Verkehr, Innovation und Technik, Wien; erschienen als Schriftenreihe 30/02 des IOW
Wien, Dezember 2002 und in den Berichten aus Energie und Umweltforschung des BM VIT 5/2003

" Halme M., Hrauda G., Jasch Ch., Jonuschat H., Kortman J., Trindade P., Velte D., Sustainable Homeservices —
Benchmarking Sustainable Services for the Housing Sector in the City of Tomorrow, Scientific Report to the
European Union, www.sustainable-homeservices.com , www.cordis.lu , Vienna, 2004
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dass die meisten der untersuchten Dienstleistungen die hochste Bewertung in der sozialen
Dimension erreichten, also die sozialen Effekte Uberwogen, obwohl die meisten
Dienstleistungen umweltorientiert ausgerichtet waren. Je mehr die Dienstleistung also zur
Verbesserung der Lebensqualitdt des Konsumenten beitragt, umso grél3er ist die Chance,
dass sie in Anspruch genommen wird. Gleichzeitig besteht bei vielen Dienstleistungen
unausgeschopftes Potential zur Verbesserung der Umweltauswirkungen.

Fur die Anbieterseite sind alle Initiativen, die kostenreduzierend wirken (v.a. bei
Personalnebenkosten) positiv. Viele Projekte werden deshalb gemeinsam mit der
Arbeitsmarktforderung realisiert. Von Seite der Kundennachfrage bzw. der Marktfaktoren
wirken sich die zunehmende Uberalterung der Bevolkerung und der anhaltende Trend zu
Einpersonen-Haushalten positiv aus. Jedoch wirken mangelnde Information und zusatzliche
Kosten hinderlich fur beiden Zielgruppen. Im Fall von Berufstatigen in Ein- bzw.
Zweipersonenhaushalten ist es oft das fehlende Wissen U(ber wohnungsnahe
Dienstleistungen bzw. die schlechte Verfugbarkeit derselben, die potentielle Kunden an der
Inanspruchnahme einer Dienstleistung hindert.

5.4.2 Workshoporganisation

In diesem Bedarfsfeld scheint es einige (wenige) Unternehmen zu geben, die das Thema
Dienstleistungserbringung zu ihrem Produktprofil gemacht haben, wahrend die Ubrigen
Marktteilnehmer darin keine Differenzierungsmoglichkeit sehen und am Anfang wenig
Interesse zeigten.

Zum Thema nachhaltige wohnungsnahe Dienstleistungen hat ein Projektpartnerinstitut
bereits zwei Vorlauferprojekte in Wien durchgefihrt. Deshalb wurde versucht, das Thema in
Graz publik zu machen. Es erfolgte eine Einladung zu einem Workshop an der TU Graz fir
5. Oktober 2006 an 170 Adressen der Immobilienwirtschaft. Leider gingen nur 5
Anmeldungen ein, sodass der Workshop verschoben wurde. In der Zwischenzeit konnte
Kontakt mit der Firma Attensam aufgenommen werden, die Interesse daran hat, ihre
Produktpalette um wohnungsnahe Dienstleistungen zu erweitern. Es erfolgte eine zweite
Einladung zu einem Workshop an der TU Graz fur den 17. November 2006, die seitens des
Forschungsinstituts wieder an 170 Teilnehmer versendet wurde sowie diesmal zuséatzlich
Uber den Verteiler der Firma Attensam mit ebenfalls 150 Adressen. Wieder gab es nur 5
Anmeldungen, aber auch einige Absagen von Unternehmen, die grol3es Interesse
signalisierten.

Nunmehr wurde beschlossen, den Workshop doch in Wien und unter Einbeziehung der
gesamten verfugbaren Adressen in Osterreich abzuhalten. Der Verband der
Immobilientreuhander (OVI) konnte als Kooperationspartner gewonnen werden und
ubernahm die Aussendung an alle Mitgliedsbetriebe. Der OVI ist mit rund 400 Mitgliedern die
grofte freiwillige Vereinigung von konzessionierten Immobilienmaklern,
Immobilienverwaltern und Bautragern in Osterreich.

Nachdem die Immobilienverwalter bis Ende Marz jeden Jahres mit den
Jahresbetriebskosten-abrechnungen beschéftigt sind, wurde der nachste Workshop Termin
fur den 15. Mai 2007 fixiert. Seitens des Verbandes wurde vorgeschlagen, das Thema den
Immobilienverwaltern zunéchst lber Vortrage mit anschlielender Diskussion nahe zu
bringen, um die Hirde zur Anmeldung fur einen Workshop zu reduzieren.

Der OVI vergibt jedes Jahr einen Forschungspreis an Absolventen verschiedener
Fachhochschulen im Immobilienbereich. Die Preisverleihung wird im Schnitt von 50
Personen besucht. Die Firma Attensam ist dabei Hauptsponsor. Der erste Workshop

 Halme M., Hrauda G., Jasch Ch., Kortman J., Jonuschat H., Scharp M., Velte D., Trindade P., Sustainable
Consumer Services, Earthscan, London, 2005
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Wohnen erfolgte vor der Preisverleihung 2007. Die Einladung wurde Uber den Fachverband
der Immobilientreuhdnder an alle Mitgliedsbetriebe und auch an die einschlagigen
Fachhochschulen in Eisenstadt und Kufstein versendet, das Thema wurde somit auch dem
Nachwuchs in dieser Branche prasentiert. Zusatzlich erging die Einladung an alle Kunden
und relevanten Kontakte der Firma Attensam und an die 170 Adressen des beteiligten
Forschungsinstituts.

In der Folge gab es erste bilaterale Gesprache mit interessierten Hausverwaltern und
Projektentwicklern. Weitere Gesprache gab es mit einem sozial-6konomischen Betrieb in
Wien, der im Begriff ist, wohnungsnahe Dienstleistungen als Produkt zu entwickeln.

Aufgrund des groRen Interesses wurde eine zweite Veranstaltung vom Verband der
Immobilienverwalter organisiert, in der zuerst die rechtlichen Anderungen durch die
Verpflichtung der Hauseigentimer und -verwalter zu ReparaturmalRnahmen auch in der
Wohnung dargelegt wurde und danach das Thema der nachhaltigen wohnungsnahen
Dienstleistungen présentiert und diskutiert wurde. An dieser Veranstaltung im Rahmen des
OVI Verwalterforums nahmen rund 250 Personen teil.

Der eigentliche Workshop wurde im Oktober 2007 im Rahmen der Immobilienakademie des
Verbands der Immobilientreuhander (OVI) mit rund 30 Personen abgehalten. Die Einbindung
in die bestehenden Veranstaltungen des OVI und die Aussendung uber den OVI waren
entscheidend fur das schlussendlich grof3e Interesse in der Branche.
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Workshop zu nachhaltigen wohnungsnahen Dienstleistungen fir das Haus der Zukunft

Zeit

14.00 — 14.15
14.15 - 14.30
14.30 — 15.00
15.00 -15.30
15.30 — 15.50
15.50 — 16.10
16.10 - 16.25
16.25 — 16.45
16.45-17.05
17.05-17.30
17.30-17.55
17.55-18.00

Anschliel3end

Osterreichischer Verband der Immobilientreuhander
Institut fur 6kologische Wirtschaftforschung, IOW
Mittwoch, 3. Oktober. 2007 Wien
Brahmsplatz 3, Seminarzentrum VEO, 1040 Wien

AGENDA

Inhalt/Thema
Eintreffen und Begrufung
Vorstellung des Workshopziels

Vorstellungsrunde der Teilnehmer
Christine Jasch (IOW), Anton Holzapfel (OVI)

Was ist eine nachhaltige wohnungsnahe Dienstleistung?
Christine Jasch (IOW)

Video Sustainable Homeservices — Best practice Beispiele aus dem EU Projekt
Christine Jasch (IOW)

Vorteile aus Anwendersicht — Bereich externe Hausbetreuung
Oliver Attensam/Denis Marinitsch, Hausbetreuung Attensam Gmbh

Vorteile aus Anwendersicht — Bereich Reinigung
Erwin Ladinig, Carpet Cleaner Reinigungssysteme GmbH

Pause mit Erfrischungen

Vorteile aus Anwendersicht — Bereich Concierge
Ing. Hermann Klein, IG-Immobilien Management GmbH

Vorteile aus Anwendersicht — Bereich Reparatur
Sepp Eisenriegler - Reparaturnetzwerk,
Haushaltspannendienst

Umweltberatung und

Erfahrungsaustausch der Teilnehmer: Diskussion zu bereits angebotenen/nicht
angebotenen aber erwiinschten/angenommenen Dienstleistungen
Moderation: Christine Jasch

Herausarbeitung hemmender und férdernder Faktoren, Erarbeitung von Strategien
zur Verbreitung von Produkt-Dienstleistungssystemen bzw. Skizzierung méglicher
Umsetzungsvarianten

Moderation: Christine Jasch

Ausblick, Verabschiedung
Christine Jasch, (IOW), Anton Holzapfel, (OVI)

Buffet auf Einladung der OVI Immobilienakademie

Abbildung 3: Programm Workshop Wohnen
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5.4.3 Geschaftsmodelle der Best Practice Beispiele

Conciergekonzepte werden erst seit einiger Zeit wieder in groReren Gebauden eingesetzt.
Es handelt sich um eine moderne Kreuzung zwischen dem Hausbesorger und einer
Hotelrezeption. Dabei werden die Hausbewohner von einem Concierge, der meist im Foyer
ansassig ist, betreut. Die Leistungen kdnnen eigenstandig von den Wohnungsunternehmen
oder von externen Anbietern in Kooperation mit den Wohnungsunternehmen erbracht
werden. Das Dienstleistungsspektrum des Concierge ist vielféltig: Gewahrleistung von
Sicherheit und Ordnung im Geb&ude und dessen Umfeld, Uberwachung der Haustechnik
(Heizung, Beleuchtung, Fahrstihle), Erteilung von Auskinften, Annahme von Paketen,
Annahme und Weiterleitung von Reparaturauftrdgen, Betreuung von Handwerkern,
Schlisselaufbewahrung, Home-Sitting im Urlaub (Blumen giel3en, Briefkasten leeren,
Wohnung kontrollieren, Kleintierversorgung)  Abgabe  von Schneider-  und
Reinigungsauftragen (Garderobe, Schuhe), Wohnungsbesichtigungen, Geback- und
Zeitungsverkauf am Wochenende, Internet-, Fax- und Kopierservice u.a.

Innovative Wohnungsunternehmen bieten Dienstleistungen an, weil sich die Unternehmens-
philosophie vom reinen Wohnraumbereitsteller zum Wohnungsdienstleister wandelt. Bei
wohnungsnahen Dienstleistungen wie Conciergen gibt es oft Kooperationen mit
Sozialprojekten, bei denen Langzeitarbeitslosen der Wiedereinstieg in den Arbeitsmarkt
ermoglicht werden soll. Damit erhalt das Wohnungsunternehmen ginstige Arbeitskrafte in
der Startphase des Serviceangebotes.

Griunde fur wohnungsnahe Dienstleistungen:

Entlastung: Die Nutzung einer Wohnung ist mit vielfaltigen Alltagsbeschaftigungen
verbunden, die Zeit und Mlhe kosten und zu denen z.B. die Arbeit im Haushalt (Kochen,
Putzen, Waschen) und die Beschaffung von Produkten und Lebensmitteln fir den taglichen
Gebrauch gehéren. Viele PDL- Angebote entlasten Bewohner von bestimmten Verrichtungen
und Muahen in der Haushaltsfiihrung.

Sicherheit: Neben der sozialen Sicherheitskomponente spielt auch die technische Sicherheit
eine grolRe Rolle, die durch bestimmte Zusatzeinrichtungen gewéhrleistet und erhdéht werden
kann.

Soziale Kontakte: Wohnen bietet den rAumlichen Rahmen sowohl fir soziale Aktivitaten mit
Familie, Nachbarn, Freunden und Bekannten, als auch fir den Rickzug ins Private, was
durch entsprechende Zusatzausstattungen und -angebote unterstitzt wird. Dies hilft auch bei
der Vandalismuspravention.

Gesundheit: Der Bedarf an medizinischen und gesundheitsbezogenen Dienstleistungen
wéachst nicht zuletzt aufgrund der zunehmenden Uberalterung.

Erlebnis und Anregung: Der allgemeine und anhaltende Trend zum Erlebnis "als sinnlicher
Anregung" offenbart sich insbesondere bei jlingeren Bewohnern in neuartigen
Wohnwiinschen und Wohnstilen, deren Realisierung durch verschiedene erganzende
Serviceangebote, wie Partyrdume, Mietercafes und andere Gemeinschaftsraume in
Wohnhausanlagen unterstiitzt werden kann.

Sparen: Das Sparmotiv ist fur viele Kunden wichtig Die Vermittlung von Rabatten und
Vergunstigungen oder die Senkung der Betriebskosten, z.B. durch Informationen Uber
Energiesparmal3nahmen und Forderungen, stof3en daher auf besonderes Interesse.

Den Dienstleistungen "rund um das Wohnen" wird eine immer grof3er werdende Bedeutung
zugesprochen. Sie versprechen fir die Wohnungswirtschaft z.B. eine hdhere Zufriedenheit
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und Bindungsbereitschaft der Bewohner, eine Vorbeugung sozialer Probleme in den
Wohngebieten, sinkende Leerstands-, Fluktuations- und Bestandspflegekosten sowie neue
Geschafts- und Ertragsfelder. Zusatzliche Serviceangebote rund um das Kerngeschéft gelten
deshalb als wichtiges wettbewerbsstrategisches Instrument, das zu einer verbesserten
Profilierung der Unternehmen auf den regionalen Markten fihren kann. Aus diesem Grund
sind einige Unternehmen dazu Ubergegangen, ihren Mietern eine breite Palette an
zusatzlichen Diensten anzubieten.

5.4.3.1 Dienstleistungsangebot der ig-Immobilien

Mit rund 30 Objekten im In- und Ausland (Wohnungen, Bilros, Geschafts- und
Logistikflachen) und einer vermietbaren Nutzflache von insgesamt 190.000 m? gehdrt die IG
Immobilien Unternehmensgruppe, ein 100%-iges Tochterunternehmen der ¢sterreichischen
Nationalbank, zu den fiihrenden Unternehmen auf dem Immobilien-Sektor in Osterreich. Die
ig-lmmobilien sieht sich als Full-Service Dienstleister bei Immobilien in Osterreich. Deshalb
wird die gesamte Palette von Immobiliendienstleistungen integriert auf dem Markt
angeboten. Einzelnen Leistungen und Dienste werden nicht ausgesourct, sondern im Haus
bzw. in Tochterunternehmen geblndelt, was Ldsungen bei anstehenden Problemen
erleichtert und hohe Professionalitat in den einzelnen Sparten sichert.

Serviceorientierung als Grundhaltung hat bereits vor Jahren zu einer geblhrenfreien
Service-Hotline gefuhrt, die es IG-Mietern und Kunden rund um die Uhr ermdglich, Notfélle
und Stérungen an die kompetente Stelle weiterzuleiten. AuRerdem bietet die IG ihren
Mietern und Kunden immer wieder neue, konkrete und innovative Leistungen an. Dazu zahit
etwa das Concierge-Service, das bereits vor Jahren im HerrenhausPark in Dobling
umgesetzt wurde und ebenfalls als Best Practice Beispiel im FdZ Vorprojekt ,Sustainable
Homeservices" beschrieben wurde.

Unter dem Motto ,Orchideen Park - Wohnen, wie andere Urlaub machen* hat die ig-
Immobilien im August 2007 eine neue Luxus-Residenz in Wien Débling erdffnet. Das Objekt
besteht aus exklusiven Miet-Appartements mit 1-5 Zimmern von 53-217m2 und einer
hauseigenen Tiefgarage sowie einem Wellnessbereich. 26 Appartements mit 31 — 58 mz?
stehen daruber hinaus flr kurzfristige Besuche von Freunden und Familie zur Verfiigung. Die
Zielgruppe ist gehobene, teilweise internationale Klientel, teilweise Osterreicher, denen das
Leben am eigenen Landgrundstick zu beschwerlich geworden ist. Innerhalb von nur 2
Monaten waren 40 % der Objekte vermietet.

Das Concierge Service im Orchideen-Park besteht aus drei Bereichen: Rezeption,
Vermittlung und Anlagenbetreuung

Dienstleistungen der Rezeption:
e Postsendungen
Putzerei
Faxen/Drucken/Kopieren
Briefmarken, Parkscheine & Tickets fur Wiener Linien
Vienna Card, Wien-Broschiren
Rezeptionsbibliothek
Taxi-/Limoservice
Special Amenities: Flaschendffner, Adapter, Wecker, Regenschirme, etc.
Internationale Tageszeitungen
Hilfestellung bei Reservierung von Theaterkarten, Sport Events, Restaurants,
Flugtickets, Hotels, Stadtfihrungen

Dienstleistungen in der Vermittlung externer Anbieter:
e Frihstiicksservice
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Babysitter
Zustellservice Supermarkt
Video/DVD Verleih
Fahrradverleih

Massage
Schonheitssalon/Frisor
Anderungsschneiderei
Schusterservice

Blumen
Catering/Partyservice
Tennis, Golf
Taxi-/Limoservice
Mietwagen
Rechtsberatung
Anlagenbetreuung
Gartenbetreuung
Reinigungsdienste
Montagehilfen
Ubersiedlungstatigkeiten
Blumen-Sitting

Die Dienstleistungen der Rezeption und die Vermittlung externer Anbieter sind kostenlos.
Dafir werden die Kosten fiir einen fiktiven Hausbesorger angesetzt, das anwesende
Personal wird Uber die Betriebskosten abgerechnet. Dienstleistungen wie Babysitten,
Zustellservice, Montagedienst und Catering sind stark gefragt. Es gibt transparente Tarife a
30 Min. fur diverse Dienstleistungen. Externe Anbieter (z.B. Frihstlicksservice) werden direkt
bezahlt.

Der Kunde hat durch die stdndige Anwesenheit ein wesentlich héheres Sicherheitsgefiihl
und das Bewusstsein, jederzeit einen Ansprechpartner zur Verfiigung zu haben. Dieser
Mehrwert alleine ist die héheren Betriebskosten wert. Festgestellt wurde auch, dass sich
dieser Mehrwert nur in physisch anwesenden Ansprechperson konkretisiert, die Mdglichkeit,
Dienstleistungen Uber das Intranet zu buchen, wurde von den Kunden nicht angenommen.
Es gibt auch weniger typische ,Hausverwaltungsprobleme®. Die Rezeption ist meist von zwei
Personen besetzt und es ist immer ein Techniker im Haus, der im Rahmen des
Berechtigungsumfangs des Hausbesorgers Reparaturen durchfiihrt.

5.4.3.2 Dienstleistungsangebot der Firma Schippl

Schipplhaus hat eine andere Zielgruppe: Jungfamilien. Gebaut werden Ein- und
Zweifamilien- sowie Reihenhduser in Ziegelmassivbau. Bei dieser Zielgruppe ist der
Kostenfaktor ganz wesentlich. Durch die Struktur der Wohnhausanlagen kommt ein zentraler
Concierge von vornherein nicht in Frage.

Im Zuge des Projekts haben sich jedoch folgende Dienstleistungsoptionen als verfolgenswert
herauskristallisiert:

o Kooperation mit einem lokalen Anbieter, z.B. einem Gasthaus oder einem
Lebensmittelgeschaft, um diesen zu einer zentralen Informationsdrehscheibe zu
qualifizieren. Fur den externen Anbieter erschlief3t sich ein groRerer Kundenkreis, fur
den Immobilienentwickler ist die Anbindung der Wohnhausanlage an die regionale
Infrastruktur wesentlich.

e Gemeinschaftsraum flr Gartengerate: alle Objekte haben einen kleinen Garten, aber
wenig Platz fur Gartengerdte. Ein Gemeinschaftsraum flir den Rasenmaher etc.
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wirde auch die nachbarschaftiche Kommunikation starken, braucht aber einen
Hauptverantwortlichen, da die Geréte sonst schnell verwahrlosen.

e Sicherheit ist das aktuelle Kernthema bei vielen wohnungsnahen Dienstleistungen.
Der Baustellenfortschritt wird schon jetzt tber Webcams von der Zentrale Giberwacht.
Derzeit wird Uberlegt, diese Dienstleistung auch nach Beendigung der Bauphase fir
die Nutzungsphase weiter anzubieten.

5.4.3.3 Dienstleistungsangebot der Firma Attensam

10.000 betreute Liegenschaften zeigen klar, dass Attensam die Nummer 1 bei der
Hausbetreuung ist. Das Unternehmen wurde 1980 von Hans und Grete Attensam als
Anbieter von Schneerdumung gegruindet, nach und nach wurde der Service auf Haus- und
Gartenbetreuung ausgeweitet. Zu den Kunden zahlen Hausverwaltungen, private und
geschatftliche Haus- und Liegenschaftseigentimer, Firmen und o6ffentliche Einrichtungen.

Die Leitidee der Firma Attensam stellt die langfristige Kundenzufriedenheit in den Mittelpunkt
der Full-Service Dienstleistung. Ein von der Unternehmensgruppe Attensam betreutes Haus
wird perfekt gepflegt, was wesentlich zur Werterhaltung und Sicherheit des Hauses beitragt.
Mit 1.000 Mitarbeitern, 500 Fahrzeugen, 3.000 Liegenschaften in der Hausbetreuung und
10.000 Liegenschaften in der Winterbetreuung wird diese Leitidee umgesetzt.

Im Jahr 2005 wurde eine Gallup Studie beauftragt, die als Ergebnis der Kundenerwartungen
folgende Aspekte aufzeigte:

e ganzheitliche Hausbetreuung/Fullservice

¢ mehr Leistungserwartung des Hausbewohners

o fairer und transparenter Preis

Attensam selber verzeichnet einen steigenden Servicebedarf und ein gestiegenes
Sicherheitsbedirfnis bei den Kunden. Die Kunden sind immer mehr an Leistungen
interessiert, die einen persdnlichen Nutzen bieten. Durch die stéandig steigende Anzahl von
Kriminaldelikten steigt das Bedurfnis nach mehr Anwesenheit im Haus. Der Hausbetreuer ist
daflr eine Vertrauensperson. Er wurde als neues Dienstleistungsangebot entwickelt und
kombiniert eine professionelle Hausbetreuung mit den guten Seiten des ehemaligen
Hausbesorgers:

erstklassiges Leumundszeugnis

Erste Hilfe-Ausbildung

perfektes Deutsch in Wort und Schrift
vertrauenswurdiges, sympathisches Erscheinungsbild
ausgezeichnete korperliche Belastbarkeit

engagiert, kommunikationsfreudig und hilfsbereit
fundierte Schulung fur alle Aufgabenbereiche

sehr gutes Organisationstalent

hohes Mal3 an Eigenstéandigkeit und Eigenverantwortung
immer ein offenes Ohr fur die Bewohner

Das Dienstleistungsspektrum umfasst:

zuverlassige und vollstandige Hausreinigung

promptes Erledigen von Kleinreparaturen

erster Ansprechpartner und akzeptierte Vertrauensperson fiir Bewohner
24 Stunden erreichbar

Frihstucks-/Urlaubsservice

Sperrdienst
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Poolbetreuung

mehrmals pro Woche bis taglich im Haus

Sauberhalten leer stehender Wohnungen

Saunaliberwachung und regelmafige Reinigung

Verantwortung tGber Grunflachenpflege und Winterbetreuung (teilweise)
Ubernahme des allabendlichen Sperrdienstes

Sozusagen ,en passant* wird dabei ein Hauszustandsbericht erstellt, der folgende Punkte
umfasst:

LPickerl” fur Wohnhaus
Fotodokumentation
Lésungsvorschlage
Kleinreparaturservice

Offen bleibt allerdings, wie viel die Bewohner bereit sind, fir diese Leistungen auszugeben
und wie die Weiterverrechnung in der Betriebskostenabrechnung optimal erfolgt.

Attensam versucht, alle Auftrdge mit eigenen Mitarbeitern abzuwickeln, gewisse
Dienstleistungen wie z.B. der ,Semmel-Service* wurden jedoch ausgelagert. Andere
Kleindienstleistungen  werden auch  weiter vermittelt. Reparaturarbeiten  oder
Aufzugskontrollen werden durch ausgebildete Techniker aus dem eigenen Personal
durchgefuhrt. Die Foto-Dokumentation fur den Hauszustandsbericht ist eine Dienstleistung,
die vor Ort entstanden ist. Mitarbeiter vor Ort haben einfach kleinere Schaden wie
gebrochene Schalter oder lockere FlieRen mit ihrer Kamera dokumentiert und an den
Hausverwalter weitergeleitet. Prinzipiell endet der Aufgabenbereich von Attensam vor der
Wohnungstur, aufgrund von Bitten der Mieter wird jedoch auch immer wieder in den
Wohnungen geholfen.

5.4.3.4 Dienstleistungsangebot des R.U.S.Z.

Im Reparatur- und Servicezentrum R.U.S.Z werden alte Elektrogerate wie Waschmaschinen
und Geschirrspiler und so genannte Braunware wie Fernseher, HiFi- und Videogerate
instand gesetzt und verkauft oder schadstoffentfrachtet entsorgt. Reparaturen an
Kundengeraten werden in der R.U.S.Z-Werkstatt durchgefiihrt. Instand gesetzte Gerate
werden nicht nur ginstig zum Kauf angeboten sondern insbesondere wahrend des
Gewabhrleistungszeitraums vom R.U.S.Z betreut. Weiters werden Wasch- und Spul-
Servicevertrage abgeschlossen, die, analog zu Copy-Service-Vertragen nicht die Gerate
selbst, sondern deren stérungsfreie und kontinuierliche Nutzung betreffen.

Das R.U.S.Z wurde 1998 im Rahmen des URBAN-Projektes "Gurtel Plus" aufgebaut. Das
"Reparatur- und Servicezentrum R.U.S.Z" ist ein Projekt des "Verband Wiener Volksbildung"
durchgefuhrt im Auftrag des Arbeitsmarktservice, kofinanziert aus Mitteln des Européischen
Sozialfonds. Das R.U.S.Z ist ein sozialokonomischer Betrieb, umweltpolitische Erfordernisse
und die arbeitsmarktpolitische Notwendigkeit, der Integration von vorzugsweise d&lteren
Arbeitskraften, werden dabei sinnvoll miteinander verknipft.

Aktuelle Geschaftsfelder des R.U.S.Z. Reparatur und Service-Zentrum umfassen:

Reparatur von Haushalts(groRR)geraten, Unterhaltungselektronik und EDV
Haushaltspannendienst

Wiederbelebung von Elektro(nik)-Altgeraten in Kooperation mit Stadt Wien

Verkauf und Vermietung von funktionierenden Second-Hand-Geréaten mit Garantie
Verkauf und Vermietung von Neugerdten, die mit dem Nachhaltigkeitssiegel fur
Langlebigkeit und reparaturfreundliches Design ausgezeichnet sind
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Waschmaschinen-Tuning zur Energieeffizienzsteigerung

Vermarktung von gebrauchten Ersatzteilen

Designerware aus ausgewahlten Altstoffen

Transportservice fur Reparatur- und Haushaltspannendienst-Kundinnen
Reparaturkurse fur Do-it-yourself-Fans

Als 6konomische Vorteile werden genannt:

Transitarbeitskrafte konnen in 71% der Falle in Regelarbeits-Jobs vermittelt werden.
Aus Forderfallen werden aktive Steuerzahler.

Die MalRnahme finanziert sich nach 3 Jahren.

Wertschdpfung bleibt in der Region.

Die 6kologischen Vorteile bestehen in:

Verlangerung der Nutzungsdauer elektrischer und elektronischer Geréte.

Dadurch Ressourcenschonung und Beitrag zur Lésung des E-Schrott Problems.
Waschmaschinen-Tuning.

Nachhaltigkeitssiegel fir langlebige und reparaturfreundlich konstruierte E-Gerate.

Soziale Vorteile sind:
e Reintegration, Qualifizierung und Vermittlung ehemals Langzeitarbeitsloser.
e Versorgung finanziell schwacher Haushalte mit Gebrauchtgeraten bzw. mit deren
Reparatur.
e Einbindung Einkommensschwacher in die Informationsgesellschaft durch den
Verkauf gebrauchter Computer.

Eine neu entwickelte Dienstleistung ist der Haushaltspannendienst. Der
Haushaltspannendienst des R.U.S.Z fihrt dabei Maurer-, Maler- Tischler- und
Elektrikerarbeiten im Sinne haushaltsnaher Dienstleistungen (nach Art des klassischen
Hausmeisters) durch. Angeboten werden:

e Pannenhilfe fir Kleinreparaturen (sozial gestaffelte Beitrdge fir das Dichten
tropfender Wasserhahne, das Abnehmen, Waschen und Aufh&ngen von Vorhéngen,
usw.).

e Superschutzbrief (s&mtliche Leistungen des R.U.S.Z. aber auch des gesamten
ReparaturNetzWerks Wien werden zentral koordiniert und abgerechnet), der auf
Grund des Convenience-Vorteils auch fur beguterte (Einzel-) Haushalte interessant
ist.

e Umbauarbeiten auf barrierefreies Wohnen.

Das Leistungsangebot des Haushaltspannendienstes richtet sich vor allem an A&ltere
Menschen zur Erhaltung ihrer Mobilitdt und an sozial Schwache. Zusatzlich gibt es das
klassische Reparaturangebot (Haushaltsgrof3gerate, Unterhaltungselektronik, EDV und die
ganze Palette des ReparaturNetzWerk Wien). Hinzu kommt der Geréte-Pool (Vermittlung
von Mietleasing-Geraten/-Produkten und Sicherstellung von deren Funktionsfahigkeit).

Die genannten Leistungen sind als Erganzung zu bestehenden Angeboten der Stadt Wien
(Heimhilfe, Essen auf Radern) zu sehen und haben einen dreifachen Vorteil:

e Sozial: dltere Menschen kénnen sich ihren sehnlichsten Wunsch, mdéglichst lange zu
Hause zu leben, leichter verwirklichen.

e Gesundheitsbudget: Seniorinnen- und Pflegeheime sind teuer, der Anteil Alterer
steigt rapide an. Je langer altere Menschen zu Hause bleiben kénnen, umso billiger
fur das Gesundheitswesen.

¢ Demokratiepolitisch: eine wichtige und wachsende Wahlergruppe muss sich
wertgeschatzt fihlen, um Protestwahlverhalten gering zu halten.
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Der okologische Aspekt kommt ebenfalls zum Tragen (Mietleasing von Geraten aus dem
Geratepool ist eine Produktdienstleistung), steht aber nicht wirklich im Vordergrund. Es
handelt sich ja teilweise um eine Zielgruppe, die sich Neugerate gar nicht leisten kann.
Trotzdem ergibt sich dadurch (erstmals) eine realistische Moglichkeit, das Mieten statt des
Kaufen-Konzepts im Sinne einer Produktdienstleistung erfolgreich in Privathaushalten
umzusetzen.

So gesehen kann das R.U.S.Z nicht nur als sozialwirtschaftlicher Betrieb im Sinne einer
ArbeitsbeschaffungsmaBhahme  und  Beschaftigungsinitiative, sondern auch als
Entwicklungsabteilung, Netzwerkknoten, Lobbyingpartner, Férdergeldakquisiteur, Partner fir
Social-Public-Private- Partnerships und Zukunftswerkstatte flr nachhaltige Produkte
bezeichnet werden. Es ist selbst ein Musterbeispiel fir einen nachhaltigen Betrieb.

5.4.4 Hemmende und férdernde Faktoren

Ein wesentlicher hemmender Faktor fir die Inanspruchnahme von Dienstleistungen ist, dass
eine  Arbeitsstunde durch Sozialversicherung, Einkommens- und Umsatzsteuer
Uberproportional teuer ist. In einigen europaischen Landern kommt deshalb ein reduzierter
Umsatzsteuersatz auf Dienstleistungen wie Reparatur und Haushaltshilfe zur Anwendung. In
Deutschland und Finnland sind Haushaltshilfen und andere wohnungsnahe Dienstleistungen
in der Einkommensteuererklarung als Sonderausgabe absetzbar.

Offentliche Forderungen und Projekte fir soziale Dienste und umweltorientiertes Verhalten
sind ein wesentliches Forderinstrument. Das Grunddilemma besteht darin, dass die Kunden
zwar mehr Dienstleistungen erwarten, die Zahlungsbereitschaft und Weiterverrechenbarkeit
der Kosten Uber die Betriebskostenabrechnung aber limitiert ist. Bauordnung und Mietrecht
bieten keinen finanziellen Anreiz zur Gestaltung von Allgemeinrdumen, da auch hier die
Umlage der Kosten auf die Bewohner schwierig ist. Erfolgt das Angebot wohnungsnaher
Dienstleistungen durch externe Anbieter, wird meist in Nutzungseinheiten oder nach Stunden
abgerechnet. Die Wohnungswirtschaft bietet meist ein integriertes Servicepaket (z.B.
Portierloge, Allgemeinraume) an, das in den Betriebskosten integriert ist.

Ein weiteres Dilemma in diesem Bedarfsfeld ist, dass Investitionen z.B. in energiesparende
Maflhahmen vom Hauseigentiimer getatigt werden muissen, der diese Mal3Bhahme aber nicht
Uber die Betriebskostenabrechnung auf die Bewohner umlegen darf, die Kosteneinsparung
im Energieverbrauch jedoch den Bewohnern zugute kommt.

Es gibt eine Reihe von Faktoren, die eine Verbreitung von wohnungsnahen Dienstleistungen
behindern, aber auch fordern. Es sind dies Faktoren, die aus der Gesetzgebung, der
Marktlage oder der Wohnungssituation resultieren, oder durch infrastrukturelle
Rahmenbedingungen hervorgerufen werden. Alle Initiativen, die steuerentlastend auf
wohnungsnahe Dienstleistungen wirken (z. B. hinsichtlich Lohnnebenkosten) kénnen als
positiv angesehen werden. Demgegentber stehen restriktive MalRnahmen, z. B. hinsichtlich
des Gewerberechtes, die blockierend wirken. Aus wirtschaftlicher Sicht sind es vor allem die
hohen Lohnnebenkosten, die eine Dienstleistungserbringung an sich sehr teuer machen und
dazu fuhren, dass gerade im Bereich personliche Pflege bzw. auch Versorgung der
Wohnung etc. haufig auf den Schwarzmarkt zurtickgegriffen wird. Eine Zurverfugungstellung
der Wohnungsreinigung tber die Hausverwaltung verteuert zwar diese Dienstleistung, fuhrt
jedoch zu einer Legalisierung des Angebots.

Von Seite der Kundennachfrage wirken sich die zunehmende Uberalterung der europaischen
Bevolkerung und der anhaltende Trend zu Einpersonen-Haushalten positiv aus. Jedoch
wirken mangelnde Information und zusatzliche Kosten hinderlich fir beiden Zielgruppen. Im
Fall von Berufstatigen in Einzel- bzw. Zweipersonenhaushalten ist es oft das fehlende
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Wissen bzw. die schlechte Verfiigbarkeit, die potentielle Kunden an der Inanspruchnahme
einer Dienstleistung hindert.

Bei alteren Personen und Jungfamilien ist der Bedarf an Dienstleistungen in groRem Mal3e
vorhanden, jedoch verhindern es die zusatzlichen Kosten, dass sie in Anspruch genommen
werden. Hier ist es notwendig, Strukturen wie das R.U.S.Z. zu entwickeln, die eine finanzielle
Unterstitzung ermdoglichen. Die Forderung von sozio-6konomischen Betrieben ist ein
wichtiger Punkt. Diese Betriebe erméglichen die Erprobung der Marktreife von Angeboten,
die neu und fur den Markt zu risikoreich sind. Ein Beispiel sind die Carsharing Unternehmen,
die in vielen Landern aus solchen Initiativen entstanden sind, oder Reparaturbetriebe und
Haushaltsdienste.

Mietleasing-Vertrage fiur Privathaushalte werden vom Konsumenten nicht akzeptiert.
Wahrend im gewerblichen Bereich Copy Service Vertrage, also das Mieten von Kopierern
und Abrechnen Uber die Anzahl der Kopien géangig sind, kdmpft der Business to Customer
(b2c) Bereich mit  psychologischen Sperren: Waschmaschine, TV-Gerat,
Geschirrspilmaschine werden ,in Besitz genommen*.

Ein weiteres Problem, das es zu bewadltigen gilt, ist die Informationsliicke beim potentiellen
Kunden. Uber Dienstleistungszentren und Internetportale kann auch fiir kleine Unternehmen
die Mdoglichkeit geschaffen werden, ihr Angebot einer breiteren Zielgruppe zuganglich zu
machen. Gerade hier zeigt sich aber auch die Rolle der Wohnungswirtschaft in ihrer
Vermittlungsfunktion zum Bewohner.

Ein weiterer hemmender Faktor kann das bereits bestehende Dienstleistungsangebot und
die umgebende Infrastruktur sein. Daraus resultiert, dass es innerstadtisch, wo diese beiden
Elemente zumeist gut entwickelt sind, fur ein Wohnungsunternehmen schwierig ist, mit
einem neuen Angebot seine Bewohner zu erreichen. Erfolg haben hier nur wirklich
innovative  Dienstleistungen. Aber auch im landlichen Bereich haben es
Dienstleistungsangebote schwer, da hier die Nachbarschaftshilfe besser entwickelt ist. In
den Workshops wurde auch ein West-Ost-Gefélle in Osterreich genannt: die westlichen
Bundeslander stehen der Auslagerung von Dienstleistungen tendenziell offener gegentber.
Nicht ohne Grund wurden die ersten beiden Workshoptermine in Graz mangels Teilnehmern
abgesagt. Dagegen sind in Erweiterungsgebieten bzw. in den infrastrukturell zumeist
unterversorgten Randlagen der Stadt grol3e Potentiale flr eine Nachfrage nach
wohnungsnahen Dienstleistungen zu erwarten. Da die Bewohner hier meist lange
Anfahrtszeiten zur Arbeit haben, und unter Zeitmangel leiden, sind sie sehr erfreut, wenn sie
im Haus und dessen Umgebung auf ein vielfaltiges Dienstleistungsangebot zurtickgreifen
konnen.

Unterstiutzend in dieser Situation wirken sich Verdnderungen im Lebensstil der Menschen
aus. Auch wenn in Osterreich in manchen Bereichen noch eine ,do-it-yourself* Mentalitat
Uberwiegt, so sind es doch &uRRere Zwéange, die im Alltag das Zuruckgreifen auf ein
professionelles Angebot erforderlich und wiinschenswert machen. Familien, in denen beide
Eltern ganztagig berufstéatig sind, oder in denen Familienmitglieder tage- oder wochenweise
auspendeln, verbringen ihre rare Freizeit lieber mit gemeinsamen Aktivitditen als mit
traditionellen Haushaltstatigkeiten. Dem entgegen wirkt nur ein wesentlicher limitierender
Faktor, das notwendige Geld fur die Bezahlung der Dienstleistungen. Gerade in
Jungfamilien, in denen vermehrt eine Nachfrage nach wohnungsnahen Dienstleistungen
gegeben ware, ist der finanzielle Rahmen fur derartige Extraausgaben beschrénkt.

Fur einen weiteren Ausbau des Dienstleistungsangebotes ist auf jeden Fall eine engere
Kooperation zwischen Immobilienwirtschaft, externen Anbietern aber auch dem Gesetzgeber

32



notwendig. Je nachdem, ob es sich um MalRhahmen im Bestand oder im Neubau handelt,
steht eine Vielzahl von Handlungsoptionen offen (Hrauda, Jasch, 1999°):

e Kundenbefragungen hinsichtlich ihrer Dienstleistungswiinsche

e Benennung eines Mitarbeiters, der sich um die Einfihrung von Dienstleistungen
durch die Unternehmen kiimmert.

e zur Verfugung stellen von Parterreflachen (die sonst oft nur schwer vermietbar sind)
fur lokale Gewerbebetriebe.

e Beriicksichtigung von Winschen der zukiinftigen Bewohner bereits in der
Planungsphase, soweit dies moglich ist. Der Mehraufwand wird zu den internen
Baupreisen/-kosten an den Kunden weitergegeben. Dieser Kundendienst erhdht den
Mehraufwand fur das Immobilienunternehmen, ist aber ein wesentliches positives
Unterscheidungsmerkmal zur Konkurrenz.

e Schaffung von Gemeinschaftsraumen fir die unterschiedlichste Zwecke (Sport,
Kultur, Hobby). Diese Freiraume dienen einerseits der Kommunikationsférderung,
andererseits kbnnen sie z. B. auch der Vandalismuspravention dienen.

e Betreuung der haustechnischen Anlagen im Sinne einer vorbeugenden Wartung und
Pflege, um bestmdgliche Funktionalitat und Sicherheit zu erzielen, Verwendung von
Okologische Betriebsmittel und Einsatz regenerativer Energie.

e Infrastruktur: moderner Waschraum im Erdgeschoss, hell (mit Tageslicht) und kein
»Angstraum®. Der Waschraum sollte Uber eine ausreichende Schallisolierung
verfugen, um die Waschzeiten nicht auf Grund von Larmbel&stigung einschrénken zu
muissen. Der Zugang vom Stiegenhaus erfolgt Uber ein SchlieBsystem mit
Identifikation. Die Waschmaschinenbenttzung ist mittels einer aufladbaren Codekarte
bezahlbar, oder die Verrechnung erfolgt mit Verrechnungszahler tber Internet zum
Immobilienverwaltungsprogramm als sonstige Leistung zu den Betriebskosten.

o Mobilitdt: Forderung von Carsharing durch Bereitstellung von Stellplatzen in der
Hausgarage. Pro Bewohner sollte ein Fahrradstellplatz vorhanden sein, diese
Regelung sollte gesetzlich festgeschrieben sein (existiert in Deutschland bereits in
ahnlicher Form). Der Fahrradraum sollte ausreichend grol3 und barrierefrei erreichbar
sein. Eigener Kinderwagenstellplatz in der Wohnung.

e individuelle Verbrauchserfassung und -—-abrechnung fur Heizung, Kalt- und
Warmwasser sowie Abfall (Wagesysteme mit Chipkarte). Eine automatisierte
Datenerfassung kann kostenglnstig angeboten werden.

e Entwicklung von Finanzierungskonzepten um neue Dienstleistungen tragféhig zu
machen (z.B. finanzielle Forderungen aus Mitteln der Arbeitsmarktférderung fir
bestimmte Dienstleistungen, vor allem fur personalintensive Angebote).

o Know-How é&lterer Arbeitnehmer nitzen. Diese bringen durch langjahrige Erfahrung
erforderliche Kenntnisse fir spezielle Wartungsleistungen mit und kénnen deshalb
bevorzugt eingesetzt werden.

e Bereitstellung von Anschlagtafel zur Informationsvermittlung sowie einer
Wohnungsinformationsmappe in Form einer Loseblattsammlung; sie enthalt
Informationen zur Wohnumgebung und zu den angebotenen Dienstleistungen.

Die wichtigste Forderung jedoch ist die ausreichende Informationsvermittlung zwischen
Bewohnern, Immobilienwirtschaft, externen Anbietern und o6ffentlicher Verwaltung, um
Bedurfnisse und Angebote zu kommunizieren und passend zu vernetzen.

° Hrauda G.; Jasch C., Eco-Services Bericht Osterreich. Landerbericht Osterreich zum Projekt Eco-Services for
sustainable development in the European Union. Erschienen als Band 27/98 in der Schriftenreine des IOW Wien
sowie als Band 8/99 in der Schriftenreihe ,Berichte aus Energie- und Umweltforschung” des BMWV.
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Wohnungsunternehmen mussen nicht immer selbst als Anbieter auftreten, sondern kénnen
auch als Vermittler agieren. Wohnungsnahe Dienstleistungen werden zunehmend ein
Marketinginstrument fir Wohnungsunternehmen. Sie dienen der Kundenzufriedenheit und —
bindung. Nicht jede einzelne Dienstleistung per se muss Gewinn abwerfen, sie tragen jedoch
in der Gesamtheit zur Profitsteigerung des Unternehmens bei, weil sie Probleme mit
Bewohnern vermeiden helfen.

Nur eine Dienstleistung, die dem Bewohner mehr Komfort bringt, hat eine gute Chance auch
nachgefragt zu werden. Komfort bedeutet dabei meist Zeitersparnis, das heif3t alle Angebote,
die alltagliche Kleinigkeiten erleichtern und abnehmen, werden besonders haufig in
Anspruch genommen. Daflr besteht auch Zahlungsbereitschatft.

Wesentlicher hemmender Faktor ist aber die Frage der Weiterverrechenbarkeit tber die
Betriebskosten, die durch das Mietrecht mit seinen Vorgaben zur Betriebskostenabrechnung
und zum Hausbesorger limitiert wird. Im Rahmen des Workshops wurde die Forderung
gestellt, das ,Hausbesorger-Gesetz" dahingehend zu novellieren, dass Vertrage mit
.Schlechten Hausbesorgern“ leichter beendet werden kénnen und auch modernere
Alternativ-Konzepte wie externe Hausbetreuer oder eigene Conciergen leichter umsetzbar
und verrechenbar sind. Derzeit ist in vielen Fallen der externe Hausbetreuer bei klar
definiertem Aufgabenprofil um 30 — 50% billiger als ein angestellter Hausbesorger, kann aber
nicht Uber die Betriebskosten verrechnet werden, da diese mit dem Pauschalbetrag fir
Hausverwaltung gedeckelt sind. Der Kunde erwartet, dass die Leistung von der
Hausverwaltung in diesem Rahmen erbracht wird und scheut héhere Fixkosten.

Aus Sicht der Nachhaltigkeitseffekte wird es zielfihrend sein, bereits existierende

wohnungshahe Dienstleistungen zu Uberprifen und das Nachhaltigkeitsprofil bei Bedarf in
einzelnen Dimensionen zu verbessern.
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5.4.5 Strategie im Bedarfsfeld

Die Diffusion des Konzepts nachhaltiger wohnungsnaher Dienstleistungen direkt ber den
Verband der Immobilientreuhander in einem mehrstufigen Prozess hat sich als die einzig
zielfuhrende Strategie herausgestellt. Es gibt auf dem Markt einige wenige Pioniere mit
klarer Zielgruppe, die Verbreitung dartiber hinaus ist sowohl fiir externe Anbieter in
Eigenregie als auch fiir externe Berater schwierig.

Die Rolle einer neutralen Informationsplattform mit eingespielten Kanalen (OVI Akademie,
OVI Verwalterforum mit Veranstaltungen zu aktuellen rechtlichen Entwicklungen, etc.) ist fir
den Diffusionsprozess und die Akzeptanz am Markt zentral.

Werden nationale Fallbeispiele, die im Detail erlautern, wie das Angebot
betriebswirtschaftlich kalkuliert wird, gemeinsam mit aktuellen rechtlichen
Rahmenbedingungen, die in eine ahnliche Stolrichtung laufen (Stichwort Reparaturpflicht
der Hauseigentiimer) préasentiert, so ist das Interesse gewaltig. Im Idealfall werden zuséatzlich
Forderungsmaoglichkeiten aufgezeigt.

Neben dem Kostenaspekt und der Frage der Zahlungsbereitschaft der Kunden sind die
rechtlichen Rahmenbedingungen ausschlaggebend. Auch dies ist ein Argument fir die
verstarkte Einbeziehung von Interessensvertretungen, da diese auf eine Verdnderung der
rechtlichen Rahmenbedingungen hinwirken kdnnen, was dem Einzelanbieter verwehrt ist. Im
Bedarfsfeld = Wohnen  betrifft das die  Betriebskostenabrechnung und  das
Hausbesorgergesetz, zum Teil auch die Gewerbeordnung und das Arbeitsrecht. Umgekehrt
wirken Maflnahmen, die zu einer Entlastung bei den Personalkosten fihren,
angebotsforderlich.

Fur die einzelnen Mitgliedsunternehmen des OVI haben die Veranstaltungen zu Anregungen
hinsichtlich der Erweiterung ihres Dienstleistungsangebots gefihrt, die im Einzelfall
unterschiedlich schnell und tief umgesetzt wurden. Dies ist auch stark abhéngig von den
Zielgruppen der jeweiligen Organisation und der jeweiligen Objekte, die vermehrt unter
einem ,Thema*, z.B. Solarcity, stehen.

Dem OVI wird fur die Weiterfiihrung empfohlen, Mustervertrage und Fallbeispiele, die
zeigen, wie sich wohnungsnahe Dienstleistungen fiir die Immobilientreuhander rechnen und
wie sie an die Bewohner weiterverrechnet werden kdnnen, zu erstellen.

Wesentlich ist auch das Lobbying geeigneter rechtlicher Rahmenbedingungen, das nur tUber
den Verband abgewickelt werden kann. Gesamtwirtschaftlich wirden sich durch eine
stringente Umsetzung der beschlossenen Osterreichischen Nachhaltigkeitsstrategie mit ihren
Maflnahmen im Bereich Regionalentwicklung, InfrastrukturmafBnahmen, Flachenwidmung
und Forderung von Energieeffizienzmalinahmen sowie nachwachsenden Energietragern
vielfaltige Handlungsspielraume fur die Wohnungswirtschaft ergeben, die derzeit nur in
Pilotprojekten realisiert werden.

Dies zeigen auch die Ergebnisse der Koppelung der Wohnbauférderung in Niederdsterreich
an die Einhaltung von zumindest Niedrigenergiestandard und die VerknUpfung der
Forderhdhe mit weiteren Umweltaspekten, wie z.B. Regenwassernutzung, Dachbegriinung
und die Verwendung 6kologischer Baustoffe.
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5.5 Ergebnisse Bedarfsfeld Chemikalienbasierende
Versorgungsprozesse

5.5.1 Einfuhrung in das Bedarfsfeld

In der modernen Industriegesellschaft leisten Chemikalien in Form von Produkten oder
Verfahren unschatzbare Dienste. Diese Leistungen, die Chemikalien in der
Industriegesellschaft erfillen, sind Bestandteil vieler Sektoren der Wirtschaft und unseres
taglichen Lebens. Der eigentliche Bedarf im Bedarfsfeld ,Chemikalienbasierende
Versorgungsprozesse (kurz: Bedarfsfeld ,Chemikalien*) unter Beachtung von
Nachhaltigkeitsprinzipien besteht nicht im Besitzen der Chemikalie, sondern im ,Reinigen,
Fetten, LdOsen, etc. von Dbestmoglicher Qualitdit bei  mdglichst geringem
Chemikalienverbrauch, guten und sicheren Arbeitsbedingungen und mdglichst geringen

Kosten“.X°

Chemie zahlt, bedingt durch die Erzeugung und Wirkungsweise ihrer Produkte, zu den
Wirtschaftszweigen mit hoher Umweltrelevanz, in denen gleichzeitig die Einflussnahme
durch die Verhaltensédnderung der privaten Haushalte eher gering ist, ein Umdenken in
Unternehmen jedoch erforderlich ist. Die vielféltigen Dienste, die Chemikalien in der
modernen Industriegesellschaft erfillen (Reinigen, Beschichten, Schadlingskontrolle, etc.)
sind weiterhin notwendig, jedoch sollten Unternehmen danach trachten, die jeweiligen
StoffstrOme quantitativ und qualitativ zu optimieren, sodass ein Minimum an Emissionen
freigesetzt wird.

Noch immer ist in herkdmmlichen Lieferanten-Kunden-Beziehungen der Gewinn fir den
Lieferanten eng an die Menge der verkauften Chemikalien gebunden: je mehr Chemikalien
verkauft werden, desto grolRer der Gewinn fur den Lieferanten. Fir den
Chemikalienhersteller bzw. -lieferanten ergeben sich aus dem Verkauf von Dienstleistungen
Vorteile wie zum Beispiel eine bessere Kenntnis der Kundenbedirfnisse und daraus folgend
eine erhdhte Kundenbindung, sowie erweiterte Ansatzpunkte fir Neuentwicklungen und
Produktoptimierungen. Der Anwender verfligt Uber chemisches Know-how Uber den
Lieferanten, optimierte Chemikaliennutzung und daraus resultierende Kostenvorteile.

Ein wichtiges und bisher noch nicht zufrieden stellend geldstes Problem vor allem fur den
Chemikalienhersteller bzw. -lieferanten bereitet die Frage einer moglichen
Haftungsiibernahme. Der Anwender wiederum empfindet die enge Bindung an einen
Lieferanten moglicherweise als Abh&angigkeit und befiirchtet einen Know-how Verlust.

5.5.2 Workshoporganisation

Das Bedarfsfeld ,Chemikalienbasierende Versorgungsprozesse” wurde mit den
Bedarfsfeldern ,Betrieb von Maschinen und Anlagen“ und ,Reinigung von Gebauden,
Behaltern, Maschinen und Anlagen* zusammengelegt und die Workshops daftr wurden
unter dem Titel ,Chemikalieneinsatz, Reinigung und ressourcenschonender Betrieb von
Maschinen und Anlagen“ gemeinsam organisiert. Grund daflir war die enge Verzahnung der
Bedarfsfelder miteinander.

Der erste Workshop fand am 23. Februar 2007 in den Raumlichkeiten der TU Wien statt. Die
Einladung zu diesem Workshop wurde an ca. 300 Personen, die den Projektpartnern
grofdteils aus anderen Projekten personlich bekannt sind, sowie Uber den Verteiler des
Lebensministeriums, Abteilung V/2. Stoffoezogener Umweltschutz, Chemiepolitik,
Risikobewertung und Risikomanagement ausgesandt. Zielgruppe waren Betriebe, die

10 Siehe hierzu: Chem-News, http://www.lebensministerium.at/article/archive/7034
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Produkt-Dienstleistungssysteme in den Bereichen Maschinen, Chemikalien oder Reinigung
bereits anwenden/anbieten oder sich dafir interessieren sowie Kollegen und Kolleginnen
von anderen Forschungsinstituten. Die Unterstitzung durch das Umweltministerium war
sicherlich zu einem Grof3teil daflr verantwortlich, dass insgesamt 38 Personen der
Einladung zum Workshop auch Folge leisteten.

Der Schwerpunkt dieses Workshops lag aufgrund der anwesenden Personen eindeutig im
Bereich Chemikalieneinsatz, resp. Chemikalienleasing.

Ein weiterer Workshop zu Chemikalieneinsatz, Reinigung und ressourcenschonender
Betrieb von Maschinen und Anlagen war urspriinglich am 13. Méarz 2007 in Zusammenarbeit
mit dem Microelectroniccluster in Villach geplant. Ziel war es, das Thema einerseits auch in
einem anderen Bundesland zu prasentieren und andererseits das Thema auch direkt einer
spezifischen Kundengruppe zuganglich zu machen (Mikroelektronikindustrie). Trotz
mehrmaliger Aussendung der Einladung durch den Mikroelektronikcluster und
Nachtelefonierens durch eine Mitarbeiterin meldeten sich nur 2 Personen fir den Workshop
an. Der Workshop wurde abgesagt und stattdessen ein Workshop flr eine andere
Kundengruppe konzipiert und schlieBlich am 26. Juni 2007 in Klagenfurt in Kooperation mit
dem Maygistrat Klagenfurt durchgefiihrt. Dieser Workshop hatte aufgrund der anwesenden
Personen seinen Schwerpunkt eher im Bereich der Reinigung und wird daher im Kapitel 5.6
behandelt.
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AGENDA

Workshop zu Chemikalieneinsatz, Reinigung und ressourcenschonender Betrieb von

Maschinen und Anlagen
Freitag, 23. Februar 2007

Technischen Universitat Wien, 1060 Wien, Getreidemarkt 9, Stiege 4, 6. Stock

Zeit

10.00 - 10.15
10.15-10.45

10.45-11.00

11.00 - 11.15

11.15-11.30

11.30-11.45
11.45-12.15

12.15-12.45

12.45 -13.15

13.15-14.15
14.15-15.15

15.15-15.30

Inhalt/Thema

Eintreffen und Kaffee

BegrufRung und Vorstellung des Workshopziels

Vorstellungsrunde Teilnehmer

Mag. Ingrid Kaltenegger (JOANNEUM RESEARCH), Mag. Mark Hammer
(SERI)

Vorstellen der Projekte ,PDL Leuchttirme” und ,PDL Strategien”

Mag. Ingrid Kaltenegger (JOANNEUM RESEARCH), Mag. Mark Hammer
(SERI)

Vorteile aus Anbietersicht: Maklad Injektor

Ing. Mag. Roland Leithenmayr (Maklad)

Erfahrungen aus der Praxis: Chemie/Reinigung

Mag. Walter Beyer, BEYER Umwelt + Kommunikation
Unternehmensberatung

Pause

Chemikalienleasing - Bericht aus dem Lebensministerium: Plane und
Strategien des Umweltministeriums, der UNIDO, der EU - Zusammenhang
mit REACH

Dr. Thomas Jakl (Lebensministerium)

Vorteile aus Anwendersicht — Chemikalien-Leasing Geschéaftsmodelle

Doz. Dr. Andreas Windsperger (Institut fiir Industrielle Okologie)
Erfahrungsaustausch  der  Teilnehmer:  Diskussion zu  bereits
angebotenen/nicht angebotenen aber erwlinschten/angenommenen
Dienstleistungen (Plenum)

Moderation: Mag. Ingrid Kaltenegger (JOANNEUM RESEARCH), Mag.
Mark Hammer (SERI)

Mittagspause

Erarbeitung von Strategien zur Verbreitung von PDL bzw. Skizzierung
mdoglicher Umsetzungsvarianten und Erarbeitung zu hemmenden und
foérdernden Faktoren, relevante Akteure (Kleingruppen)

Moderation: Mag. Ingrid Kaltenegger (JOANNEUM RESEARCH), Mag.
Mark Hammer (SERI)

Ausblick, Verabschiedung

Mag. Ingrid Kaltenegger (JOANNEUM RESEARCH), Mag. Mark Hammer
(SERI)

Abbildung 7: Programm Workshop Chemikalieneinsatz, Reinigung und ressourcenschonender Betrieb
von Maschinen und Anlagen
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5.5.3 Geschaftsmodelle der Best Practice Beispiele

Als Uberbegriff fur das hier vorgestellte Modell hat sich im deutschsprachigen Raum der
Begriff des ,Chemikalien-Leasings” eingeblrgert. Leasing wird hier nicht im
betriebswirtschaftlichen Sinne gebraucht, sondern bezeichnet die Mdbglichkeit, eine
Chemikalie im Unternehmen zu nutzen, ohne jedoch Eigentimer dieser Chemikalien zu sein.
Es ist dies ein Ansatz, der aus Umweltsicht wert scheint, ndher verfolgt und verstarkt zu
werden. Ist namlich das wirtschaftliche Interesse nicht an den Absatz einer Chemikalie,
sondern an den Absatz einer chemischen Dienstleistung geknipft, liegt es im Interesse aller
Beteiligten, den jeweiligen Stoff mit einem Maximum an Effizienz einzusetzen. Weniger
Produktabsatz bedeutet weniger Umsatz. Die Frage, die in diesem Zusammenhang gestellt
werden muss, ist, ob es, um einen wirtschaftlichen Erfolg zu erzielen, wirklich notwendig ist,
ein Produkt zu verkaufen oder ob es nicht mdglich ware, das “chemische Know-how” hinter
diesen Produkten zur Basis des Geschéfts zu machen. Die Tatsache, dass die Chemikalie
bei diesen Vorgangen nicht mehr den Eigentiimer wechselt, ist zentrales Thema.

Beim Chemikalien-Leasing sollte die eigentliche Dienstleistung im Mittelpunkt der
Betrachtungen stehen. Der Ubergang vom konventionellen System des Produktverkaufs hin
zur Funktionserfullung wurde aber in der Geschéftswelt bislang noch nicht vollzogen. In der
Praxis findet man derzeit meist Zwischenldsungen, die durch verstarkte Kundenbetreuung
oder Produzentenverantwortung entstanden sind, denen aber selten der eigentliche
Dienstleistungsansatz zugrund liegt. Wie sich zeigte, ist generell die Frage der
Verrechnungseinheit eine Grundfrage fur das Ausmal der Dienstleistung. Wird nach der
Menge der Ubergebenen Produkte abgerechnet und findet ein Eigentumswechsel statt, dann
kann man nicht von Leasing sprechen.

Trotz des gleichen Wortlauts hat das Leasing von Chemikalien nur oberflachlich
Gemeinsamkeiten mit dem herkémmlichen Leasing z.B. eines Autos. Beim Auto-Leasing
nimmt man den Nutzen in Anspruch, das Auto gehért nach Ablauf der Leasingzeit
demjenigen, der den Leasingvertrag unterschrieben hat. Beim Leasing von Chemikalien
geht die Chemikalie jedoch nie in das Eigentum des Verwenders lber. Das herkdbmmliche
Modell des Chemikalienverkaufs bzw. Chemikalienkaufs beruht auf dem Kaufvertrag, der
Lieferant verkauft dem Anwender eine bestimmte Menge an Chemikalien zu einem
bestimmten Preis. Anders sieht es beim Chemikalien-Leasing aus: es handelt sich hier um
einen atypischen Dienstleistungsvertrag, der einem Werkvertrag am ahnlichsten ist, jedoch
auch Elemente eines Dienstvertrags und eines Mietvertrags enthalt. Aufgrund der Vielzahl
an unterschiedlichen Geschéaftsmodellen ist die Erstellung eines Standardvertrages nur
schwer moglich.

Osterreich hat mit den in den letzten Jahren laufenden Initiativen rund um das
~.Chemikalienleasing” eine gewisse Vorreiterschaft ibernommen. Begonnen hat dies mit zwei
Studien!!, die vom Bundesministerium fir Land- und Forstwirtschaft, Umwelt und
Wasserwirtschaft geférdert wurden, um ein Einschatzung und Beschreibung geeigneter
Unternehmen und Geschéftsfelder zu gewinnen. Dabei wurden die 0Okologischen und
okonomischen Potenziale erhoben, Hemm- und Forderfaktoren erarbeitet und die Ansatze
zur Umsetzung beschrieben.

In der Folge werden nun einige Best Practice Beispiele, die sich aus diesen beiden Studien
ergeben haben, beschrieben:

schriftenreihe des BMLFUW, Band 13/2002, Chemikalienleasing: Modell fiir eine nachhaltige Stoffwirtschaft,
Wien, August 2002
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5.5.3.1 Chemikalien-Leasing im Bereich Entlackung — Tiefenbacher GmbH

Dieses Projekt behandelt die Umstellung einer klassischen Lieferanten-Anwender Beziehung
in ein dienstleistungsorientiertes Geschéaftsmodell. Das ,Entlacken” soll als Dienstleistung
angeboten werden, wobei der Anbieter neben den nétigen Chemikalien auch das Know-how
bei der Anwendung zur Verfiigung stellt.

Bei Lohnbeschichtungsbetrieben bzw. Betrieben, die bei der Lackierung auf aufwendige
Gestelltechnik angewiesen sind, ist eine Entlackung im Unternehmen unumganglich. Far
Unternehmen, die im eigenen Bereich mit Lésungsmittel entlacken, gab es bisher nur die
Moglichkeit, diese zu kaufen und nach Gebrauch zu entsorgen.

Die Tiefenbacher GmbH ist ein chemisch- technisches Unternehmen, das fir seine Kunden
Metall-, Kunststoff und Holzoberflachen entlackt. Fur die Entlackung werden mechanische,
thermische und chemische Verfahren eingesetzt, die eingesetzten Lésungsmittel werden
selbst gemischt.

Ausgangslage fir die Firma Tiefenbacher:

e Die fur Manipulation der Beschlage erforderlichen Spezialgehdnge werden beim
Anwender intern entlackt.

e Eingesetzt wird ein organisches Losungsmittelgemisch.

e Integriert ist bereits eine Badpflege und Abscheidung der Lackreste. Trotz Badpflege
mussen die Entlackungsbader regelmallig ausgetauscht werden.

e Die Entlackungsbader und die abgetrennten Lackreste muissen als gefahrliche
Abfélle entsorgt werden.

Ziel der Umstellung bei der Firma Tiefenbacher war es, nicht das Lésungsmittel, sondern die
Leistung des Ldosungsmittels zu verkaufen.

Ablauf der Umstellung:
¢ Aufnahme der bestehenden Situation
Darstellung der rechtlichen Probleme
Bilanzierung der Stoffstréme bei Kreislauffihrung
Darstellung der Auswirkungen auf die Umwelt
Ermittlung von  Kalkulationsmodellen, um sich &andernde Massenstrome
bertcksichtigen zu kénnen

Durch die Umstellung konnten einige Verbesserungen erreicht werden:

Okonomische Effekte
e Kosten fir den Anwender gesunken
e Ertrag beim Lieferanten gestiegen

Durch entsprechende Optimierung, Badpflege und Ldsungsmittelaufbereitung konnte der
Primareinsatz um tber 50 % reduziert werden. Durch die interne Aufbereitung fallen auch
keine gefahrlichen Abfélle an.

Technische /organisatorische Effekte

e Neue, bessere Verfahren
Weiterentwicklung und Know-how Transfer
Weitere Reduktion des Stoffstroms angestrebt
Konzentration, jeweils auf das Kerngeschaft
Kundenbindung
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Lésungsmittel-Input und gefahrliche Abfalle
e Nach der Erstbefiillung missen nur mehr rd. 50 % an frischen Losungsmitteln in das
System eingeschleust werden.
o Bei der Kreislauffiihrung der Losungsmittel fallen keine gefahrlichen Abfalle mehr an.
e Die Abfélle enthalten nur mehr rd. 3 % des Losungsmittelinputs gegeniber 78 % vor
Einfihrung des neuen Modells.

Zu den Problemen, die sich im Rahmen der Umstellung ergaben, gehéren:
¢ Chemikalienleasing ist noch Neuland
e rechtliche Rahmenbedingungen erschweren Umsetzung: z.B. Abfallrecht,
Gewerberecht etc.
e Kalkulationsmodelle missen noch verfeinert werden
e Abgrenzung der Verantwortlichkeiten
e Vertragsinhalte

5.5.3.2 Chemikalien-Leasing von PERO Innovative Services GmbH*?

Die Firma Pero AG, aus Deutschland (Hersteller von Maschinen zur Oberflachen-Reinigung
und Entfettung von Mettalteilen) und die Firma Safechem, Chemikalienlieferant, Tochter der
DOW, griindeten in Osterreich eine eigenstandige Firma, die mit einem hochintegrierten
Chemikalien-Leasing Geschaftsmodell in Osterreich tatig wird, die PERO Innovative
Services GmbH. Geplante Reduktionen betreffen den Ldsemittelverbrauch, den Verbrauch
an Neutralisierungsmittel und Stabilisatoren. Die beteiligten Firmen werden unterstiitzt bei
der Planung, den QualitatssicherungsmafRnahmen und bei der Erstellung von Konzepten zur
Kontaktaufnahme mit Kunden, sowie bei technischen Problemen, die sich durch das
Geschaftsmodell ergeben kdnnten.

Das Geschaftsmodell "Chemikalien-Leasing” der PERO Innovative Services GmbH deckt
nicht nur die Nutzung von Chemikalien ab, sondern auch die Vermietung eines gesamten
Verfahrens-Prozesses, der zusétzlich zu den Chemikalien auch die Anlagen, den Service
und die Prozesssicherheit umfasst. Bei diesem Geschéaftsmodell besteht ein Interesse der
Kompetenztrager (Leasinggeber) an einer Reduzierung des Chemikalien-Einsatzes und des
Energie-Verbrauches - was bei einem klassischen Geschéaftsmodell nicht gegeben ist.
DarUber hinaus umfasst das Interesse des Leasinggebers die Zuverlassigkeit der Anlagen
und die Minimierung an Service-Leistungen - zum Nutzen aller Beteiligten und der Umwelt.

Die Aufgabe des Anwenders

Der Anwender beschreibt die Reinigungsaufgabe prézise und zuverlassig: Art der Teile,
Verunreinigungen, Ziel des Prozesses und die zuzusichernden Reinheitseigenschaften der
zu behandelnden Teile. Der Anwender fragt also nicht nach einer bestimmten Maschine und
nicht nach einem bestimmten Verfahren. Er stellt stattdessen eine Aufgabe, die der
Leasinggeber zu l6sen hat.

Die Lésung des Verfahrens

Nicht der Anwender, sondern der Leasinggeber entscheidet Gber das wirtschaftlichste und
zuverlassigste Verfahren. Der Leasinggeber hat eine bessere Ubersicht tiber alle mdglichen
Verfahren und kann durch die Know-how-Blndelung zwischen Verfahrenstechniker,
Anlagenbauer und Chemikalien-Lieferant den optimalen Lésungsansatz fir die Aufgabe
finden und auch gewahrleisten.

Der Vorteil des Anwenders
Der Anwender konzentriert sich auf seine Kernkompetenz. Er benétigt keinen Fachmann, der
die Verfahrenstechnik, die maschinellen Anlagen, die Chemie, sowie die Physik des

12 Quelle: PERO Innovative Service GmbH: www.pero-innovative.at/p_text_1.doc
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Reinigungsprozesses beherrscht. Er kann dadurch eine Fehlinvestition vermeiden; der
Kapitaleinsatz des Unternehmens entfallt. ~Far den Anwender ergibt sich
Kalkulationssicherheit, Uberraschungen im Kostenbereich sind auszuschliel3en.

Der Vorteil des Anlagenlieferanten

Eine verfahrenstechnische Anlage, die er vermietet, unterliegt auf der
Produktionskostenseite ganz anderen Gesichtspunkten, als eine Anlage, die verkauft wird.
Wahrend eine zu verkaufende Anlage dem Preisdruck des Wettbewerbs ausgesetzt ist,
unterliegt eine zu vermietende Anlage nur dem Gesichtspunkt der Kostenminimierung.

Der Anlagenlieferant kann also zuséatzliche Peripheriegeréate in das Projekt einbeziehen, die
fur eine Kostenoptimierung bendtigt werden (wie Versorgung, Aufarbeitung der Chemie,
Ruckgewinnung, Pflege der Chemikalien). Auch die verfahrenstechnischen Anlagen selbst
werden unter dem Gesichtspunkt der Kostenminimierung im Bereich Chemikalien- und
Energieverbrauch, Ersatzteilversorgung oder Service-Einsatz entwickelt. Da er Einfluss auf
die Anwendung nehmen kann, wird auch die Lebenserwartung der verfahrenstechnischen
Anlagen vergrol3ert.

Insgesamt werden die Prozesskosten zum Nutzen des Anwenders und des Leasinggebers
minimiert.

Der Vorteil des Chemikalien-Lieferanten

Der verantwortungsvolle Umgang mit Chemikalien fihrt zu sinkenden Chemikalien-
Umsatzen und entsprechenden Erldsrickgangen des Chemikalien-Lieferanten. Durch die
Vermietung der Chemikalien steht jedoch nicht mehr das chemische Produkt selbst im
Vordergrund, sondern der Service um die Chemie, also Lieferung, Recycling, Stabilisatoren,
Analysen, Altwarenhandling und insbesondere die Rickgewinnung der Wertstoffe. Dem
Chemikalienhersteller erschlieBen sich neue Madglichkeiten fiur die Entwicklung von
Innovationen im Chemiebereich und deren Anwendungen.

Die Interessenlage des Chemikalien-Lieferanten veréndert sich dadurch: sein Interesse ist
nun, die Chemikalien aus Kostengrinden mdglichst lange verwendungsfahig zu halten und
durch Kreislauffihrung des Produktes moglichst wenig Abfall zu erzeugen. Der
wirtschaftliche Erfolg wird somit verstarkt durch die Chemiedienstleistung generiert, nicht
mehr durch den Verkauf der Chemikalie selbst.

Der Vorteil fur die Umwelt

Durch die im Geschéaftsmodell erreichte Interessenverlagerung der Kompetenztrager im
Hinblick auf eine deutliche Senkung des Chemikalien- und Energieverbrauchs wird die
Umweltbelastung deutlich reduziert. Die geschlossenen Kreislaufe sichern die Verwendung
der Wertstoffe.

Abbildung 8: PERO Innovative Services GmbH
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Zusammenfassung

Es zeigt sich, dass durch das neue Geschaftsmodell und die verdnderte Aufgabenstellung
die technische Entwicklung im Bereich der industriellen Teilereinigung bedeutende neue
Impulse bekommen hat. PERO Innovative Services GmbH konnte diese Impulse in die
Praxis umsetzen und verwirklichen.

5.5.3.3 Erstellung eines Businessplans fiir ein Unternehmen - ,ChemKit GmbH**®

Studenten der Wirtschaftsuniversitat Wien untersuchten im Rahmen eines Projekts des
Instituts  fir Entrepreneurship und Innovation'® die Umsetzungspotentiale des neuen
Geschéaftsmodells ,Chemikalien-Leasing”. Dies erfolgte in enger Kooperation mit der
Abteilung V/2 fir Chemikalienpolitik.

Durch eine dienstleistungsorientierte Kooperation zwischen einem Chemikalienanbieter und
einem Chemikalienanwender lassen sich enorme Einsparungspotentiale (Ressourcen,
Kosten, Arbeitsaufwand) realisieren. Neben betrachtlichem Umweltnutzen
(Chemikalienreduktion in Osterreich um 53.000 t/Jahr) lieBen sich auch attraktive
wirtschaftliche Vorteile — z. B. geringere Kosten fir Stoffmanagement und Personal —
erzielen. Der gréf3te Vorteil fir den Chemikalien-Anwender liegt jedoch im Wegfall seines
Aufwandes fiir den Chemikalien-Management-Prozess.

Die Studentengruppe der WU hatte nun zur Aufgabe, fur ein auf Chemikalien-Management
spezialisiertes Consultingunternehmen einen Businessplan zu erstellen. Dieses
Unternehmen soll in der Lage sein, die Implementierung des Geschaftsmodells
~.Chemikalien-Leasing" in Unternehmen zu betreuen und zu koordinieren.

Ergebnis der Projektarbeit ist der Businessplan fir ein Consultingunternehmen mit dem
Namen ,,ChemKit GmbH", das aus einem interdisziplindren Team von Experten bestehen soll
und das dann in der Lage ist, Chemikalienanbieter und -anwender mit dem Ziel zu beraten,
ein dienstleistungsorientiertes Geschaftsmodell zur Optimierung des Chemikalieneinsatzes
in betrieblichen Prozessen zu implementieren. Das Leistungsangebot dieser virtuellen
ChemKit GmbH umfasst dabei die Beratung bei der technischen und chemischen
Prozessoptimierung, eine umfassende rechtliche Vertragsgestaltung und ein laufendes
Prozess-Monitoring. Umfragen und analoge Markte lassen darauf schlieen, dass ca. 50%
der fur Chemikalien-Leasing geeigneten dsterreichischen Unternehmen dieses Modell in
einem Zeitraum von 10 Jahren implementiert haben wirden.

ChemKit ware damit ein Oko-Consulting Unternehmen auf dem heimischen Markt, welches
sich ganzlich auf Chemikalien-Leasing spezialisiert und seinen Kunden, in enger
Kooperation mit dem Chemikalienanbieter, ein mafligeschneidertes Servicepaket bietet. Der
Unternehmensslogan ,ChemKit — Ready for a revolution“ reprasentiert den Leitgedanken des
Grinderteams: Das revolutionare Geschéaftsmodell der serviceorientierten
Zusammenfihrung von Chemikalienanbieter und -anwender.
Chemikalien-Leasing ist die Zukunft — und die Konkurrenz schléaft nicht!

5.5.4 Hemmende und férdernde Faktoren

Tatsache ist, dass der Grundgedanke fir das Modell Chemikalienleasing sehr wohl
vorhanden, die Verfeinerung aber noch ausstandig ist. Eine Hemmschwelle dabei ist, dass
das neue Modell nach anderen Spielregeln funktioniert als herkdmmliche.

13 Quelle: Lebensministerium, V/2: Download: http://www.umweltnet.at/article/articleview/54120/1/7033

1 Institut far Entrepreneurship und Innovation, Wirtschaftsuniversitat Wien: Univ.-Prof. Dr. Nikolaus Franke, Mag.
Rudolf D6m6tor; Studententeam: Sissi Chen, Zin Duong, Margarete Mayrhofer, Reinhild Messner, Andreas Muhr,
Eva Riebenbauer (http://www?2.wu-wien.ac.at/entrep/)
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.Mischsysteme” mit mehreren Beteiligten (z.B. Firma 1 betreibt die Anlage, Firma 2 ist fur
Chemikalien zustandig, Firma 3 flr das Wasser, etc.) sind schwierig in der Umstellung,
besser geeignet sind Systeme, die alles um einen Prozess herum als Ganzes auslagern,
was sich Firmen in der Praxis aber oft nicht trauen. Entscheidend ist zudem, wer ein
etwaiges Risiko tragt; an dieser Frage scheint es in der Praxis oft zu scheitern. Haftung und
Qualitatsanforderungen sind in manchen Branchen (Automobilindustrie,
Lebensmittelindustrie) sehr hoch, so dass sich viele Unternehmen davor scheuen, ganze
Prozesse auszulagern. Gut dokumentierte Fallbeispiele zur Umsetzung, Verrechnung und
Haftungsabklarung waren hier eine grof3e Hilfestellung. Trotz weitgestreuten Informationen
uber das Chemikalienleasing dirfte es derzeit eine grof3e ,Dunkelziffer* an guten Projekten
geben, die nicht bekannt sind. Das Lebensministerium will nun Referenzfélle fur jede
Branche bereitstellen. Darin enthalten sein sollte auch die Darstellung einer mdglichen
Reduktion gefahrlicher Einsatzstoffe, einer optimierten Chemikaliennutzung und der Vorteile
einer Auslagerung von Prozessen, die weit weg vom Kerngeschaft des Unternehmens liegen
und damit die Mdglichkeit bieten, sich (wieder mehr) auf den Kernprozess zu konzentrieren.

In der Frage der Anwendbarkeit gibt es eine Grenze nach unten, kleine Betriebe sind oft sehr
spezialisiert. Dartber hinaus ist die Datenerfassung oft teuer, je gré3er der Betrieb umso
eher kennt man die Kosten fir einen Prozess. Die FirmengroRe ab der das Modell
funktioniert ist jedoch in jeder Branche unterschiedlich.

Hinderlich ist die allgemeine Unkenntnis der Kosten, z.B. wie viel eine Leistung bzw. ein
Prozess intern und extern kosten. Externe Lésungen scheinen oft nur deshalb zu teuer, weil
man die internen Kosten gar nicht kennt und Investitionskosten nicht berlcksichtigt werden.
Auf jeden Fall fehlt es an einfachen Berechnungsmodellen und einer Nutzendarstellung ftr
potentielle Anwender, um ihnen sowohl den monetéaren (z.B. geringere Investitionskosten)
als auch den Zusatznutzen (z.B. vermindertes Risiko, etc.) vor Augen fihren zu kdnnen.
Unterstitzend wére hier eine (maoglichst detaillierte) Darstellung einer méglichen Reduktion
der Chemikalienmengen und der damit verbundenen Kosteneinsparungen. Weiters waren
Mustervertrage hilfreich, aber wie bereits erwdhnt, ist das aufgrund der Vielzahl an
unterschiedlichen Geschaftsmodellen nur schwer mdéglich. Informationen dazu sollten
idealerweise von einer moglichst neutralen Stelle kommen, die kein Eigeninteresse
hinsichtlich 6konomischer Aspekt hat, eine solche fehlt jedoch (noch).

Fur ein Chemikalienleasing-Modell missen Tatigkeitsbereiche, Personalkosten und
Verantwortlichkeiten zwischen Anbieter und Anwender bzw. verschiedenen Firmen und
Personen klar definiert sein, das kann besonders in Kleinbetrieben schwierig sein.

Weitgehende Ubereinstimmung besteht darin, dass das Abfallrecht oft einen hindernden
Faktor darstellt, z.B. was Ein- und Ausfuhrbestimmungen von Chemikalien betrifft.
Chemikalien und Abfallrecht sollten hier besser aufeinander abgestimmt werden. Man
bewege sich mit Chemikalienleasing ,am Rande der lllegalitat‘, was aus Angst zu schlechter
oder unzulanglicher Kommunikation Uber bestehende gute Beispiele fuhren kann. Dies flhrt
in weiterer Folge zu fehlenden Referenzen und zu fehlenden Informationen generell fur
potentielle Anwender. Hier ware auch eine professionelle PR und Informationsverbreitung
uber diverse Medien wiinschenswert.

Die seit 1. Juni 2007 gultige Verordnung zur Registrierung, Bewertung, Zulassung und
Beschréankung chemischer Stoffe (englisch: REACH - Registration, Evaluation and
Authorisation of Chemicals) verlangt vom jeweiligen Inverkehrbringer (Hersteller, Importeur),
dass er fur die Sicherheit seiner Chemikalien selbst verantwortlich ist, dass er die zur
Bewertung dessen notwendigen Daten auch selbst beschafft (Beweislastumkehr) und auf
dieser Grundlage Vorgaben zum sicheren Umgang mit den Stoffen entlang der gesamten
Wertschopfungskette (Lieferkette) macht (Risiko-Management). Dies kdnnte unter anderem
zu einer vermehrten Auslagerung von Prozessen fuhren, bei denen der Umgang mit
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Chemikalien aufwandig, teuer oder gefahrlich ist bzw. die Entwicklung und den Einsatz
neuerer und besserer Verfahren durch Dienstleister unterstiitzen.

Zu guter Letzt waren auch Fordermodelle von Seiten der Politik gewilnscht, um die
Umstellungsphase zu unterstiitzen.
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5.5.5 Strategie im Bedarfsfeld

Professionelles Medienumfeld und PR fehlen vor allem in den Printmedien, nicht so sehr in
Fachzeitschriften. Lobbying ist daher notwendig und ganz wesentlich, um Informationen tber
das Chemikalienleasing weiter zu verbreiten. Eine Kampagne mit einem guten Slogan wirde
hier helfen. Chemikalien-Leasing ist zwar ein grof3es Anliegen des Lebensministeriums, in
anderen Institutionen (z.B. der WKO) ist das Konzept aber kaum bekannt. Hier kdnnte man
erfolgreiche Anwender zu Vortragen einladen, die auch Uber Zahlen, die hinter diesen
Erfolgsgeschichten stehen (z.B. dariber, wie viel eine Firma ein Prozess wirklich kostet)
offen zu sprechen bereit sind.

Schriftliche Informationen kénnten an alle Mitglieder des Fachverbandes verschickt werden.
Das Konzept muss in drei bis funf Minuten erklart werden konnen, zudem braucht es
einfache Berechnungsmodelle, die den Unternehmen zeigen, was das Modell bringt und ob
es sich fur sie lohnt (Geschaftsmodellberechnung). Diese Berechnung sollte standardisiert
sein, um Betriebe vergleichen zu kdnnen.

Abfall- und Umweltlandesbeauftragte besuchen 1-2mal jahrlich alle Firmen und kénnten
ebenfalls dazu gewonnen werden, die Idee zu verbreiten. Ebenso spielen
Unternehmensberater hier durch die personliche und fachliche Neigung und meist
umfassende Erfahrung eine wichtige Rolle, wenn es darum geht, Vertrauen aufzubauen und
Interesse fiur ein solches Geschaftsmodell zu wecken. Die bereits angesprochene neutrale
Stelle ware hier ebenfalls sehr hilfreich. Diese konnte zusétzlich Unterstiitzung bei der
Vertragsgestaltung und bei der Klarung von rechtlichen Rahmenbedingungen durch die
Politik anbieten. Eine Starkung der Zusammenarbeit mit verschiedenen anderen Institutionen
ist anzuraten (z.B. OGUT, Kommunalkredit, Osterreichische Energieagentur).

Das Thema ,serviceorientierte Geschaftsmodelle” sollte in die Ausbildung (z.B. von Beratern
oder Abfall- und Umweltbeauftragten) integriert werden. Die Unterstitzung durch den
Gesetzgeber ist wichtig (z.B. steht Chemikalienleasing im Regierungsprogramm). Ein
offentliches Bekenntnis zu serviceorientierten Geschaftsmodellen ware ebenso hilfreich.

Ein wichtiger Punkt sind die rechtlichen Rahmenbedingungen (Chemikalien-, Abfallrecht,
Giftbestimmungen). Die Einfihrung einer Materialinputsteuer wirde ebenfalls untersttitzend
wirken.

Weiters brauchte es ein Forderungsmodell der Politik speziell fir KMUs (Die Stadt Wien z.B.
fordert die Entwicklung von PDL Ideen mit 4.000 Euro), bestehende Foérderungen sollen
ausgebaut und Plattformen in EU Projekten sollten gebildet werden; Unterstitzung im
Rahmen von REACH sollte gesucht und genutzt werden.
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5.6 Ergebnisse Bedarfsfeld Reinigung

5.6.1 Einfuhrung in das Bedarfsfeld

Die Reinigung von Anlagen und Behéltern, Gebauden und Raumen, sowie die Reinigung
von Teilen fallen in Produktionsbetrieben mehr oder weniger regelméafig an und sind als
unterstitzender Prozess ein weites Feld fir Dienstleistungsansatze. Die Inanspruchnahme
einer Dienstleistung an Stelle von Eigenleistung scheint vor allem dann sinnvoll, wenn fur die
Reinigung Chemikalien mit gesundheits- oder umweltgefahrdenden Eigenschaften
eingesetzt werden missen oder Gerate und Maschinen zum Einsatz kommen, die nur selten
bendtigt werden und/oder teuer in Anschaffung und Wartung sind.

Im Bedarfsfeld Reinigung gibt es den Dienstleistungsansatz schon seit geraumer Zeit. Ein
positiver Effekt im Bereich der Okonomie kann identifiziert werden, jedoch geht dieser auf
Kosten der sozialen Komponente (geringere Lohnkosten im Dienstleistungsbetrieb, da ein fiir
die Arbeiterlnnen ungunstigerer Kollektivvertrag zur Anwendung kommt).

Auch ein positiver ©kologischer Effekt darf bezweifelt werden. Sobald es um strenge
Auflagen/Anspriche an Qualitdit und Gewabhrleistung geht, kann es durchaus zu einem
Mehrverbrauch von (umweltschadlicheren) Chemikalien fiihren. Die Gefahr der
Umweltverschlechterung ist besonders grol3 bei Haftungsibernahmen, bei denen die
Risikoabdeckung wichtiger ist als der Reinigungsmittelaufwand. Diese Gefahr steigt bei
hochdotierten Reinigungsleistungen und geringem Reinigungsmittelwert. Somit ist im
Bedarfsfeld Reinigung der Dienstleistungsansatz zwar langst etabliert, hat jedoch keine
positiven Nachhaltigkeitseffekte.

Unternehmen, die eine Reinigungsdienstleistung in Anspruch nehmen, ersparen sich die
Investition in (neue) Reinigungstechnologien, missen keine Personal dafur abstellen und
brauchen kein Know-how aufbauen bzw. weiterentwickeln. Das Entsorgungsproblem fur
bendttigte Chemikalien entfallt. Etablierte Dienstleister kdnnen eine optimale Kombination zur
bestmoglichen Funktionserflillung unter geringstmoglicher Umweltwirkung bereitstellen.
Anbieter konnen die Einsparungspotentiale nutzen, welche sich durch einen guten
Kundinnen-Mix ergeben: moéglichst gute Auslastung bestimmter Anlagen und Gerate,
Grol3gebinde bendétigter Chemikalien und deren effiziente Wiederaufbereitung. Strenge
Auflagen/Anspriche hinsichtlich der Qualitdit und Gewahrleistung konnen bei der
Dienstleistung Reinigung zu einem Mehrverbrauch an (umweltschadlichen) Chemikalien
fuhren.

5.6.2 Workshoporganisation

Wie bereits erwahnt, wurde dieses Bedarfsfeld mit den Bedarfsfeldern ,Chemikalien* und
.Betrieb von Maschinen und Anlagen® zusammengelegt. Der Workshop mit dem
Schwerpunkt Reinigung fand am 26. Juni 2007 in Klagenfurt in Kooperation mit dem
Magistrat Klagenfurt statt, tUber den die Aussendung der Einladungen neben der
Aussendung durch das Projektteam erfolgte. Weiterer Kooperationspartner in der
Vorbereitungsphase war der Karntner Wirtschaftsférderungs Fonds.

Die Einladungen zum Workshop wurden tber den Verteiler des Projektteams und tber das
Magistrat Klagenfurt an rund 280 Personen versendet, 7 Personen nahmen schlussendlich
am Workshop ein, der in Klagenfurt aufgrund der anwesenden Personen den Schwerpunkt
eher im Bedarfsfeld Reinigung hatte.

53



AGENDA

Workshop zu Chemikalieneinsatz, Reinigung und ressourcenschonender Betrieb von

Zeit

9.00 - 9.15
9.15-9.45
9.45 -10.00
10.00 -10.15
10.15-10.30
10.30 — 10.45
10.45-11.15
11.15-11.30
11:30 - 11:45
11.45-12.15
12.15-13.15
13.15-14.45
14.45 — 15.00

Maschinen und Anlagen
Mittwoch, 26. Juni 2007
Gemeindezentrum Robert Musil St. Ruprecht
Kinoplatz 3, 9020 Klagenfurt

Inhalt/Thema

Eintreffen und Kaffee

BegrufRung und Vorstellung des Workshopziels
VorstellungsrundeTeilnehmerinnen
Mag. Ingrid Kaltenegger (JOANNEUM RESEARCH), Mag. Eva Burger (SERI)

Vorstellen der Projekte ,PDL Leuchttirme® und ,PDL Strategien®
Mag. Ingrid Kaltenegger (JOANNEUM RESEARCH), Mag. Eva Burger
(SERI)

Die IFAC Leitlinie Umwelt- und Materialstromkostenrechnung und ihr Bezug zum
Chemikalienmanagement
Mag. Dr. Christine Jasch (IOW)

Vorteile aus Anbietersicht: Maklad Injektor
Ing. Mag. Roland Leithenmayr (Maklad)

Pause

Chemikalienleasing - Bericht aus dem Lebensministerium: Plane und Strategien
des Umweltministeriums, der UNIDO, der EU - Zusammenhang mit REACH
Dr. Michael Wittmann (Lebensministerium)

Einsparpotentiale durch ein gut durchdachtes Reinigungskonzept
Peter Novak (Comprei Reinraum-Handel- und Schulungs GesmbH)

Vorteile aus Anwendersicht — Chemikalien-Leasing Geschéaftsmodelle
Doz. Dr. Andreas Windsperger (Institut fir Industrielle Okologie), Mag. Ingrid
Kaltenegger (JOANNEUM RESEARCH)

Erfahrungsaustausch der Teilnehmer: Diskussion zu bereits angebotenen/nicht
angebotenen aber erwiinschten/angenommenen Dienstleistungen (Plenum)
Moderation: Mag. Ingrid Kaltenegger (JOANNEUM RESEARCH), Mag.
Eva Burger (SERI)

Mittagspause

Erarbeitung von Strategien zur Verbreitung von PDL bzw.  Skizzierung
moglicher Umsetzungsvarianten und Erarbeitung zu hemmenden und
fordernden Faktoren, relevante Akteure (Kleingruppen)

Moderation: Mag. Ingrid Kaltenegger (JOANNEUM RESEARCH), Mag.
Eva Burger (SERI)

Ausblick, Verabschiedung
Mag. Ingrid Kaltenegger (JOANNEUM RESEARCH), Mag. Eva Burger
(SERI)

Abbildung 9: Programm Workshop Reinigen
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5.6.3 Geschaftsmodelle der Best Practice Beispiele

Im Workshop wurden vor allem die Bereiche Gebaudereinigung und die Reinigung in der
Industrie (u.a. Reinraum) behandelt.

Die Gebaudereinigung umfasst im Allgemeinen die Reinigung, Pflege und
Oberflachenbehandlung aller relevanten Materialien im und am Gebaude - mit dem Ziel der
langfristigen Werterhaltung. Darunter fallen Bodenbelage, Decken, Wande und Heizkorper
ebenso wie Beleuchtungskdrper, sanitare Anlagen und Gegenstdnde der Raumausstattung.
Das gesamte Leistungsspektrum reicht von der Bau- und Unterhaltsreinigung Uber die
Grund- und Zwischenreinigung bis hin zu Spezialleistungen, Abfallentsorgungen und
branchenspezifischen Diensten. Heutzutage erwarten die Kunden von ihren Partnern
Komplettldsungen. Veranderte Wettbewerbsbedingungen erfordern von Unternehmen immer
mehr Konzentration auf ihre Kernkompetenz.

Es gibt mittlerweile eine Fille von Reinigungsmitteln, die fir verschiedene Zwecke
angeboten werden. Fast alle Reinigungsmittel gelangen nach ihrem Gebrauch ins Abwasser
und belasten Klaranlagen und Vorfluter. Zuséatzlich besteht durch die Reinigungsmittel
potentiell Gefahr fir die anwendenden Personen. Durch die Verbesserung von Produkten
und Prozessen konnten hier groe Einsparungen ermoglicht werden. Neuartige,
schmutzabweisende Oberflachen sparen Reinigungsmittel und Wasser. Weniger
Reparaturen an Fassaden und seltener Austausch von Bodenbelégen sparen Material ein,
Hauserfassaden bleiben auch auf Wetterseiten trockener und damit langlebiger.
FuRbodenbelage sind nicht nur schmutzabweisender, sondern auch abriebfester und haben
eine hohere Produktlebensdauer. Die Beschichtung auf Badkeramik ist chemisch und
thermisch bestandig und abriebfest. Der Effekt bleibt somit dauerhaft erhalten. Langlebigere
Produkte und weniger Reinigungsmittel verursachen weniger Abfalle.

Es ist Ublich geworden, das vor allem grof3e Reinigungsunternehmen mit den Kunden
gemeinsam ein maflgeschneidertes Reinigungskonzept erstellen, um Werterhalt, Sauberkeit,
Hygiene und Wohlbefinden zu definieren und zu sichern. Darauf aufbauend werden
Leistungsumfange und Intervalle der Reinigungsarbeiten definiert und individuell auf die
Kundenbedirfnisse abgestimmt.

Vor Leistungsbeginn werden optimierte Revierplane vereinbart, die eine bedarfsgerechte
Reinigung erlauben und die optimale Nutzung der Reinigungsleistung gewdhrleisten. Die
Leistungs- und Qualitatstiberwachung kann Uber ein IT-gestitztes
Qualitaitsmanagementsystem erfolgen. Es erfasst im Objekt die Anwesenheitszeiten der
Reinigungskrafte, die Kontrolle der Reinigungsqualitdt durch die Objektleitung, die
Nachkontrolle durch einen Objektmanager sowie die Behandlung von Anregungen und
Kritiken des Kunden. Von professionellen Anbietern werden mittlerweile mit jedem Kunden
individuelle Lésungen und eine individuelle Kostenabrechnung erarbeitet.

Die Anspriche an die Dienstleistung Geb&audereinigung sind in den letzten Jahren
kontinuierlich gestiegen. Wéahrend die Nachfrageseite durch zunehmenden Kostendruck und
wachsende Qualitdtsanforderungen von Immobiliennutzern und Eigentimern gepragt ist,
kennzeichnen neue Arbeitsmittel und Verfahren sowie effizientere Arbeitsablaufe die
Anbieterseite des Marktes.

Die Wahl von umweltfreundlichen Reinigungsmitteln und deren mdoglichst effiziente und
sparsame Anwendung sollten selbstverstandlich sein. Fir die Verrechnung gibt es auch hier
genaue Vorgaben (oft in Form eines Handbuchs), welche Positionen zu reinigen sind und
welche Parameter dabei erfullt werden mussen.
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5.6.3.1 Dienstleistungsangebot der Firma ASIX

Seit Uber 15 Jahren beschaftigt sich das Unternehmen ASIX mit der Entwicklung und
Herstellung 6kologischer Reinigungskonzepte. Hinter der Firmenphilosophie ,Oberflachen
schitzen und chemiefrei Reinigen!* stehen dabei sowohl wirtschaftliche als auch dkologische
Verantwortung.

Das Konzept der Firma ASIX™ beruht auf 4 Saulen:

e Versiegelung und Beschichtung elastischer Oberflachen (PVC, Kautschuk, Linoleum),
Natur- und Kunststein, Glas und Metall mit einem Permanentschutz, dadurch entfallt
die periodische Grundreinigung.

e Teppichreinigung ohne Betriebsunterbrechung mit einem Teppich-Trocken-
Reinigungssystem. Der Teppich wird schonend und grundlich gereinigt, ohne
Feuchtigkeit oder Chemie im Teppich zu hinterlassen. Der Teppich ist wahrend und
nach der Reinigung sofort begehbar.

e Die Unterhaltsreinigung erfolgt mit Mikrofaser und Wasser, es werden keine
chemischen Ruckstande oder Schlieren hinterlassen, welche die
Wiederverschmutzung begiinstigen.

e Reinigungspersonal wird in ,Reinigen ohne Chemie“ geschult.

Die Firma ASIX garantiert dabei 80% weniger Chemie und 30% hoheren Flachenleistungen
in der Geb&audereinigung. Zielgruppe sind Objekte und Gebaude mit einem hohen Anspruch
an Sauberkeit und einem hohen Kostenbewusstsein wie zum Beispiel Hotels, Industrie- und
Gewerbebetriebe, 6ffentliche Verwaltungsgebaude, Pflegeheime, Schulen, etc.

Gemeinsam mit Partnern aus der hei3 umkampften Reinigungsbranche versucht man mit
einem schlussigen Konzept und einer engen Zusammenarbeit mit "Kollegen" das Uberleben
zu sichern. ASIX sucht sich dafur potentielle Partner, um die Branche neu zu beleben und
mit einem neuen Reinigungsbewusstsein den Markt zu verandern. Die Tatigkeiten der
Partner beschranken sich dabei nicht nur auf die Dienstleistung (Reinigung), sie sind auch
Berater fur Firmen mit Eigenreinigung und Handler fur Spezialprodukte.

5.6.3.2 Dienstleistungsangebot der Firma Comprei

Die Firma Comprei Reinraum-Handel- und Schulungs- GmbH*® bietet gut durchdachte
Reinigungskonzepte mit enormen Einsparpotentialen an. Reinigung wird als Prozessschritt
definiert, der im Kontext des Gesamtprozesses optimiert werden soll. Reinigung darf in
diesem Fall nie isoliert betrachtet werden, alle andern Prozesse missen im Auge behalten
werden. Einsparungspotential ergibt sich vor allem durch sinnvolle Koordination der
Prozesse miteinander. Von groRBer Wichtigkeit sind zudem gut geschultes
Reinigungspersonal und eine optimale Reinigungstechnik, vor allem in ReinrAumen.

Comprei bietet ein Vollsortiment sowohl flr den Reinraumbetreiber als auch den Zulieferer:
Normgerechte Reinraumbekleidung von Kopf bis Ful3
e Spezielle Verpackungskonzepte
e Verbrauchsmaterialien fir den Reinraum und die Produktion, wie Handschuhe,
Tlcher, Reinigungsmittel, etc.

Weiters werden Schulungen fir Mitarbeiter in den Bereichen Mikroelektronik, Pharmazie,
Lebensmittelerzeugung, Krankenhauser/Apotheken, Mikrosystemtechnik, Medizintechnik,
Kosmetik und Photonik/Optoelektronik angeboten, die dafiir sorgen sollen, dass Mitarbeiter

15 Informationsmappe der Firma ASIX und Homepage: www.asix.at
16 Siehe: www.comprei.org
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sofort und flexibel in verschiedenen Produktionsprozessen eingesetzt werden kdnnen. Die
Fertigkeiten hierzu werden in der Reinraumumgebung von Comprei trainiert.

Weiters bietet Comprei technische Unterstiitzung, Reinigungs- und Verpackungskonzepte fur
den Reinraum an:
¢ Reinigung/Dekontamination/Desinfektion von Reinraumen und Schleusen,
Baufeinreinigung, Grundreinigung und Unterhaltsreinigung
¢ Reinigung/Dekontamination/Desinfektion von Maschinen, Zulieferteilen, Equipment
und Produktionsanlagen
e Verpacken und Vorbereitung auf den Transport und Materialtransport in ReinrAumen
und Schleusen
Reinraumplanung
Research und Materialtests
Aufbau und Demontage
Prozessoptimierung

5.6.4 Hemmende und férdernde Faktoren

Eine weit verbreitete Produkt-Dienstleistung ist die Reinigung im Privatbereich und in
Betrieben, die oftmals durch Reinigungsfirmen durchgefihrt wird. Aufgrund der niedrigen
Lohnsatze in diesem Bereich, die durch die Preis-Konkurrenz in diesem Sektor entstehen, ist
es generell sehr schwer, qualifiziertes Personal zu rekrutieren bzw. herrscht im Bereich der
Reinigung generell eine groRe Personalfluktuation. Sprachschwierigkeiten fihren zusatzlich
zu Missverstandnissen, Reinigungskrafte kommen oft aus 6stlichen Staaten und sprechen
meist nur wenig bis gar nicht Deutsch. Dies erschwert auch die fir eine effiziente und vor
allem umweltvertragliche Reinigung notwendigen Qualifizierungsmafnahmen. Hemmend
kommt hinzu, dass jemand die Kosten fir solche Schulungen tragen muss, die Kosten dafir
vielen Unternehmen aufgrund der eben geschilderten Grinde jedoch oft zu hoch sind.

Generell erfahrt der Beruf der Reinigungskraft keine oder nur geringe Wertschatzung. Die
Qualifikation und Motivation des Reinigungspersonals steht jedoch nicht nur in
unmittelbarem Zusammenhang mit der Entlohnung, sondern auch mit nicht-monetéren
Aspekten wie einer verbesserten sozialen Anerkennung und dem Bewusstsein der
Wichtigkeit dieser Arbeit fir den Produktionsprozess bzw. Dienstleistungserstellung.

Ein unterschiedliches Verstandnis von ,Sauberkeit bei Unternehmen und dem
Reinigungspersonal und mangelndes Interesse der handelnden Personen (z.B. Schulwart)
an einer Okoeffizienten Reinigung behindern nicht nur den Einsatz von 0©kologischen
Reinigungsdienstleistungen, sondern auch den Einsatz neuer und effizienter Technologien.
Generell ist ein mangelndes Interesse an alternativen, umweltfreundlichen Produkten und
Dienstleistungen festzustellen, vielleicht ebenfalls bedingt durch die (zu) geringe Entlohnung
und Wertschatzung.

Einzelbeispiele zeigen, dass fast chemikalienfreie und oft auch schnellere Reinigung mdglich
ist. Jedoch sind die Preise der Chemikalien (noch) zu gering, um eine effizientere Reinigung
und dem damit verbundenen geringeren Einsatz an Chemikalien wirklich attraktiv erscheinen
zu lassen. Die Budgetverantwortlichen in den Unternehmen sehen die Chemikalienkosten
als Fixpunkt in der Kostenrechnung an, da sie Uber kein Reinigungsspezialwissen verfiigen.
Die Reinigungskrafte selbst haben keinen Anreiz, den Chemikalieneinsatz und damit die
Kosten zu senken. Hier fehlen, ebenso wie im Bedarfsfeld ,Chemikalienbasierende
Versorgungsprozesse, einfache Berechnungsmodelle und eine klare Nutzendarstellung
zugunsten eines Produkt-Dienstleistungsmodells fur die Unternehmen. Die Darstellung einer
mdoglichen Reduktion von vor allem gesundheitsgefahrdenden Reinigungsmitteln und der
Kostenersparnis durch verbesserten und koordinierten Einsatz von Reinigungsmitteln
kénnten hier Abhilfe schaffen. Positive Effekte auf die Gesundheit des Reinigungspersonals
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durch weniger Chemikalieneinsatz waren ein Argument fur eine solche Reduktion. Trotz
verstarkter Werbung fir Chemikalien im Haushalt ist der Chemikalieneinsatz im
Privatbereich zuriickgegangen, ganz im Gegensatz zur Industrie. Leider gibt es trotz
ausreichender Information Uber Sicherheitsbestimmungen in der Produktinformationsblattern
kaum Information (iber die Nachhaltigkeit und Okologie der Reinigungsmittel.

Oft mangelt es auch einfach an ausreichenden Informationen bezlglich nachhaltiger
Angebote und/oder an Unterstiitzung (z.B. in Form von Fdrderungen und/oder Beratungen
bei der Einfihrung neuer Technologien. Unterstiitzung von (firmen)neutralen Stellen
(institutionellen Plattformen) - auch hinsichtlich rechtlicher Aspekte - ohne ©6konomisches
Eigeninteresse wirden sich als férdernder Faktor erweisen, diese Stellen fehlen jedoch
(noch) fast vdllig. Eine wirkungsvolle Kommunikation hinsichtlich der wirtschaftlichen
Vorteile, wie zum Beispiel Einsparungen an Reinigungsmitteln oder auch an
Investitionskosten fur teure Reinigungsmaschinen (vor allem fir Industriebetriebe) und
Informationen hinsichtlich einer gréReren rechtlichen Sicherheit infolge der Auslagerung des
Reinigungsprozesses konnten hier unterstitzend sein. Fallbeispiele, die eine optimale
Umsetzung und Verrechnung aufzeigen, Mustervertrage und Hilfestellung bei der
Vertraggestaltung wirden hier sicherlich férdernd wirken. Als anbieterunabhéngige, neutrale
Stellen zur Verbreitung dieser Informationen kénnten hier z.B. Umweltberatungsstellen,
Fachverbande aber auch Schulungseinrichtungen wie das WIFI und das BFI fungieren.

Besonders in Industriebetrieben sind die Anforderungen bezlglich Haftungstibernahmen und

der Einhaltung von Qualitatsstandards aber sehr hoch (z. B. Anlagenreinigung) und kdnnen
von externen Dienstleistern oft nicht erfillt werden.
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5.6.5 Strategie im Bedarfsfeld

Wie auch in anderen Bedarfsfeldern kann die Entwicklung einfacher Berechnungsmodelle
zur Darstellung eines mdglichen (nicht nur finanziellen) Nutzens fir den Anwender (mit
Zahlen unterlegt) ein Anreiz sein, das derzeitige System zu hinterfragen. Die Internalisierung
von externen Kosten, eine Verteuerung nicht nachhaltiger Produkte bzw. eine Forderung
nachhaltiger Produkte kénnen hier ebenfalls unterstiitzend wirken.

Bewusstseinsbildung schon im Kinder/Jugendalter sowie fortlaufende, verpflichtende
Schulungen des Reinigungspersonals von Beginn an sind ein guter Weg zu einem neuen
Verstandnis von Reinigung und Sauberkeit ganz allgemein. Das AMS kénnte bei den
Schulungen des Reinigungspersonals hin zur ressourcenschonenden Reinigung eine
tragende Rolle spielen.

Die Einbeziehung des Kriteriums Nachhaltigkeit bei der Erstellung der Produktblatter
(zusatzlich zu den Sicherheitsdatenblattern und der Betriebsanleitung) sollte ebenfalls in
Erwagung gezogen werden, ebenso wie die Integration einer chemikalienfreien Reinigung in
einen Okologischen Gebaudepass. Organisation, wie zum Beispiel die BBG
(Bundesbeschaffung GmbH) oder Schulen mit Umweltmanagementsystemen (z.B. EMAS)
oder auch nach I1ISO 14001 zertifizierte Betriebe kénnten mit gutem Bespiel voran gehen und
eine chemikalienfreie Schule oder Behtrde anstreben.

Eine Materialinputsteuer, welche den Putzmittelpreis erhéhen wiirde, kdnnte einen Anreiz
zur Reduktion des Chemikalieneinsatzes bieten. Eine andere Méglichkeit zur Reduktion des
Chemikalieneinsatzes ware eine gesetzliche Ricknahmeverpflichtung fir Chemikalien und
Abwasser der Chemikalienhersteller, sodass diese fur die fachgerechte Entsorgung
zustandig sind. Jedoch kénnte der Entsorgungsnachweis gerade beim Schmutzwasser
problematisch werden.

Nicht zu unterschéatzen ist gerade in diesem Bedarfsfeld die Vorbildwirkung der offentlichen
Stellen, einerseits durch die Anwendung von Produkt-Dienstleistungsmodellen und die
dadurch ermdglichte Hilfestellung bei der Markteinfiihrung, andererseits durch Vorgaben,
was zum Beispiel in Reinigungsmitteln, die in offentlichen Geb&uden verwendet werden,
enthalten sein darf und was nicht. Diese Vorgehensweise wird von einigen Experten als
wesentlich zielfihrender fur die Etablierung von Produkt-Dienstleistungsinnovationen im
Bereich der Reinigung gesehen als die Einhebung einer Steuer auf Reinigungsprodukte.

Den Ansatz eines Reinigungscontractings vergleichbar dem Energiecontracting gibt es ja
schon, er konnte aber noch weiter ausgebaut und angewendet werden, vor allem im
offentlichen Bereich.

Die Forderung nachhaltiger Dienstleistungen bzw. eine Zertifizierung von 0Oko-effizienten
Dienstleistungen wéren weitere Ansatzpunkte.

Als Informationsstelle fir potentielle Anwender kénnte, wie auch in anderen Bedarfsfeldern,
eine neutrale Stelle dienen, die Uber die neuen Geschéaftsmodelle informiert, Hilfestellung bei
der Vertragsgestaltung bietet und fur die Verbreitung erfolgreicher Fallbeispiele sorgt. Diese
konnte dann auch, z.B. in Zusammenarbeit mit dem Gesundheitsministerium, Gber mogliche
Gesundheitsauswirkung von Reinigungsmitteln informieren.

Zu guter Letzt haben auch die Dienstleister die Mdglichkeit, die Reinigung als eine von

mehreren Dienstleistungen (siehe Bedarfsfeld Wohnen) im Paket anzubieten und so dem
Anwender mehr Komfort zu bieten und auch den Kontakt zum Kunden zu intensivieren.
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5.7 Ergebnisse Bedarfsfeld Energie

5.7.1 Einfuhrung in das Bedarfsfeld

Der eigentliche Bedarf im ,Bedarfsfeld® Energie liegt nicht im Verbrauch der Energie
beziehungsweise der Energietrager, sondern in den mit diesen bereitgestellten Leistungen.
Diese Leistungen kdnnen durch Steigerung der Effizienz oder neue Dienstleistungskonzepte,
mit geringerem Energieeinsatz und damit auch mit geringeren Kosten erzielt werden.

Der Bedarf setzt sich aus den folgenden Leistungen fiir Unternehmen bzw. Haushalte
zusammen:
e Prozesswéarme und -kiihlung

¢ Raumwarme

* Beleuchtung

e Betrieb von Maschinen und Anlagen

e Betrieb von Haushaltsgeréaten, z.B. zum Kochen
* Mobilitat

Die steigenden Energiepreise in Kombination mit dem steigenden Energiebedarf und der
Notwendigkeit zur Sicherung der Energieversorgung sind starke ékonomische Anreize fir
eine Steigerung der Energieeffizienz von Gebauden und Anlagen.

Die groRRe ©kologische Bedeutung des Bedarfsfeldes Energieversorgung ergibt sich vor
allem durch den Beitrag zum Klimawandel durch den Einsatz fossiler Energietrager und die
Risiken beim Einsatz von Atomstrom. Durch die Energiegewinnung und —versorgung wird die
Landschaft verbraucht und beeintrachtigt und in Folge dessen die Biodiversitat durch
Kraftwerke, Klimawandel, Emissionen und gefahrliche Abfélle eingeschrankt. Au3erdem tragt
das Bedarfsfeld Energieversorgung wesentlich zur Verschmutzung der Luft, der Béden und
des Wassers sowie den Verbrauch natirlicher Ressourcen bei.

Die energetische Sanierung von Gebduden und Anlagen ist nicht nur aus Griinden des
Energieverbrauches und der Energiekosten sinnvoll. Der Bedarf an neuen Technologien,
Sanierung und Modernisierung der Gebaude und Anlagen sind wesentliche Motivation fur die
Eigentimer, um Contractingangebote wahrzunehmen. Die Bedirfnisse der Nutzer kénnen
sich Uber die Zeit hinweg veréndern. Gebaude und Anlangen, die nicht dem Stand der
Technik entsprechen und schlecht gewartet sind, bieten den Nutzern oft nicht den
gewunschten Komfort und die notwendige Sicherheit. Doch dieser Bedarf an Komfort und die
damit verbunden Technologien verursachen einen hoheren Energieverbrauch. Die
Bereitstellung desselben Nutzens und Komforts mit geringerem Energieeinsatz ist das Ziel
von EnergieeffizienzmaRnahmen. Uber 40 Prozent der Energie kann durch die richtige
Einstellung und Steuerung der bestehenden Energiesysteme eingespart werden. Durch
Renovierungsmafinahmen in alteren Gebauden und Anlagen kénnen bis zu 95 Prozent des
Energieeinsatzes eingespart werden®’.

Die Steigerung der Effizienz und innovative Dienstleistungskonzepte mit geringerem
Energieeinsatz koénnen im Bereich der Energieversorgung durch eine Reduktion des
Verbrauchs an Energietragern ein wesentlicher Beitrag zur Ressourcenschonung und zur
Entlastung der Klimaveranderung leisten. Durch Produkt-Dienstleistungen im Bedarfsfeld
Energie konnen sowohl im Bereich der o©konomischen als auch der 6kologischen
Nachhaltigkeitsaspekte Erfolge erzielt werden. Durch den Wissenstransfer, der im Zuge der

Y Grimm Margot, Energy Performance Contracting: An opportunity for the private service building sector or a tool
for public buildings only?, Osterreichische Energieagentur, 2005
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Kooperation zwischen den Mitarbeitern des Contractor-Unternehmens und dem
Contractingnehmer-Unternehmen stattfindet, kbnnen auch soziale Nachhaltigkeitsaspekte
gefordert werden. Die beschriebene Win-Win-Win Situation wirde fur eine rasche Diffusion
der Energiedienstleistungen sprechen, doch bis zum jetzigen Zeitpunkt hatten diese Produkt-
Dienstleistungskonzepte am 6sterreichischen Markt noch nicht den prognostizierten Erfolg.

5.7.2 Workshoporganisation

Das Projektteam entschied sich den Workshop fir das Bedarfsfeld Energie, welches ein
Nebenthema fast aller anderen Bedarfsfelder ist, in Kombination mit anderen Bedarfsfeldern
abzuhalten.

Der Workshop zum Bedarfsfeld Energie in Kombination mit dem Bedarfsfeld Mobilitat war
urspringlich fir Anfang Marz 2007 geplant und sollte im Rahmen der Energiesparmesse in
Wels abgehalten werden. Nach ersten Kontakten mit dem Energiesparverband
Oberosterreich, bei denen von einer Veranstaltung im Rahmen der Messe abgeraten wurde,
da der Workshop dort in dem grof3en Angebot unterzugehen drohte, wurde entschieden, den
Workshop zu einem spéateren Termin abzuhalten.

Der zweite geplante Workshoptermin, bei dem die Bedarfsfelder Energie und Maschinen und
Anlagen zusammengelegt wurden, war fur 25. April 2007 in Linz in Kooperation mit dem
Energiesparverband Oberdsterreich geplant. Zu diesem Workshop wurde gemeinsam mit
dem Energiesparverband Ober6sterreich eingeladen. Damit erweiterte sich der Kreis der
Kontakte wesentlich; zu den etwa 100 Kontakten aus dem Projektteam kamen jene des
Verteilers des Energiesparverbandes mit einen Umfang von mindestens 100 Personen.
Trotzdem musste der Workshop wurde wegen einer zu geringen Anmeldungszahl von nur
acht Personen abgesagt werden.

Auch der Workshop ,Energie- und Produkt-Dienstleistungen fiur Industrie und Gewerbe®, der
parallel zum Workshop in Linz fur dem 25. April 2007 an der Technischen Universitat Wien
geplant war, und zu dem ein Kreis von 100 Personen eingeladen wurde, musste aufgrund
der geringen Zahl von 4 Anmeldungen kurzfristig abgesagt werden.

Das Team entschloss sich im Bedarfsfeld Energie auf das Energieeinspar-Contracting-
Konzept zu fokussieren, da nach Ricksprache mit Branchenvertretern in dieser im
Aufschwung befindliche Branche der Produktdienstleistungen am meisten Informations- und
Networking Bedarf von Anbieter wie auch von Anwender Seite besteht. Der Workshop
.Energie-Einsparcontracting — die Erfolgsstory einer Produkt-Dienstleistung® wurde in
Kooperation mit der Raiffeisen Leasing GmbH organisiert.

Trotz der geringen Anzahl von 121 Aussendungen, welche jedoch flir eine genau definierte
Zielgruppe formuliert wurden, meldeten sich fir den Workshop 30 Personen an. Der
Workshop zum Thema Energie-Einsparcontracting fand am 3. Dezember 2007 im Haus der
Raiffeisen-Leasing GmbH in Wien statt. Der Erfolg der Veranstaltung ist auf die
Spezifizierung des Themas sowie die Unterstiitzung der Raiffeisen Leasing GmbH in der
Kontaktaufnahme zu den Schlisselpersonen der Branche zuriickzufuhren.
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Zeit

14.00 — 14.15
14.15-14.30
14.30 — 14.45
14.45 - 15.00
15.00 — 15.15
15.15-15.30
15.30 - 15.45
15.45 -16.00
16.00 — 16.15
16.15-16.30
16.30-17.30
17.30-17.45

AnschlieRend

Agenda
Workshop Energie-Einsparcontracting —
die Erfolgsstory einer Produkt-Dienstleistung
Sustainable Europe Research Institute
Montag, 3.Dezember 2007
Raiffeisen-Leasing GmbH
HollandstraRe 11-13
1020 Wien

Inhalt/Thema
Eintreffen und Kaffee

BegriiRung, Vorstellungsrunde
Mark Suer (Raiffeisen-Leasing GmbH), Friedrich Hinterberger und Eva Burger (SERI)

Vorstellen der Projekte ,PDL Leuchttirme” und ,PDL Strategien®
Eva Burger (SERI), Friedrich Hinterberger (SERI)

Beispiele fiir Contractingprojekte und Betreibermodelle
Mark Suer, Raiffeisen-Leasing GmbH

Dachverband Einspar-Contracting Austria
Monika Auer, OGUT

Kaffepause

Best Practice Vortrag
Bernd Stampfl, Siemens Building Technologies

Best Practice Vortrag
Heinz Mihatsch, Axima Gebaudetechnik GmbH

Rechtliche Rahmenbedingungen des Contracting: Rechtsrahmen und neueste
Entwicklungen
Josef Unterweger, Anwaltskanzlei Unterweger/Bitsche/Einwallner

Erfahrungsaustausch der Teilnehmer: Diskussion zu Einspar-Contracting
Moderation: Friedrich Hinterberger, Eva Burger (SERI)

Diskussion
e Erarbeitung zu hemmenden und férdernden Faktoren, relevante Akteure
e FErarbeitung von Strategien zur Verbreitung von Produkt-Dienstleistungen bzw.
Skizzierung moglicher Umsetzungsvarianten

Moderation: Friedrich Hinterberger, Eva Burger (SERI)

Ausblick, Verabschiedung
Mark Suer (Raiffeisen-Leasing GmbH), Eva Burger (SERI)

Buffet

Abbildung 13: Programm Workshop Energie-Einsparcontracting
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5.7.3 Geschaftsmodelle der Best Practice Beispiele

Investitionen in EnergieeffizienzmalRnahmen kénnen aus den Einsparungen bei Energie- und
Betriebskosten finanziert werden. Auf diesem Finanzierungskonzept baut das
Einsparcontracting, eine spezielle Form von Produktdienstleistung auf, welche sich in
Osterreich in den letzten Jahren zu einem Wachstumsmarkt entwickelt hat.

Grundsatzlich kann zwischen zwei Arten des Energiecontracting unterschieden werden:
Anlagencontracting und Einsparcontracting, auch Performance-Contracting genannt.

Anlagencontracting:

Hierbei errichtet und betreibt der Contractor die Energieanlage beim Unternehmen des
Contractingnehmers und verkauft an den Abnehmer die Energie in der gewiinschten Form
zu einem festgelegten Preis. Anlagen-Contracting wird in den meisten Fallen zur
Bereitstellung von Warme und Strom (z. B. mittels Kraft-Warme-Kopplungen) eingesetzt.
Projekte in diesen Bereichen sind in der Papierindustrie, in der Lebensmittelproduktion, im
Maschinenbau und in der Bauindustrie durchgefuihrt worden. An Bedeutung gewinnt das
Anlagencontracting fur Biomasseanlagen.

Einsparcontracting:

Hier Gbernimmt der Contractor die Aufgabe, Energieeinsparungen und Effizienzsteigerungen
beim Contractingnehmer zu realisieren, die in Folge zu geringeren Energiekosten fuhren. Fir
die Vertragsdauer zahlt der Kunde dem Contractor die bisherigen Energiekosten, der
Contractor setzt die energiesparenden Mal3nahmen auf eigene Rechnung um und finanziert
sich aus dem Unterschiedsbetrag zwischen dem bisherigen Energiekosten und jenen, die
infolge der Energiesparmaflinahmen anfallen. Nach Refinanzierung der Investitionen
kommen die erzielten Energieeinsparungen dem Contractingnehmer zu Gute. In Industrie
und Gewerbe findet Einspar-Contracting hauptséchlich bei der Optimierung von Raumwarme
und Beleuchtung in Burogebauden, Werkstatten, Lagerrdumen und Garagen Anwendung.

Die Dienstleistung "Eigenheim-Contracting” definiert sich als Einsparcontracting, welche sich
auf eine Gesamtsanierung des Gebaudes in energietechnischer Hinsicht und insbesondere
durch den Einsatz erneuerbarer Energie und nachwachsender Rohstoffe kennzeichnet. Dort
wo Sanierungen nicht aus den Einsparungen refinanziert werden kénnen, werden diese im
Contractingvertrag ebenfalls erméglicht. Wesentliches Element des Eigenheim-Contractings
ist die Zertifizierung durch eine unabhéngige Stelle, welche die Bestandsaufnahme, die
Planung und die Ausfiihrung der MalRnahmen kontrolliert und zertifiziert.

Energiecontracting ist in Osterreich ein Wachstumsmarkt, wobei hier der Schwerpunkt bei
industriellen und 6ffentlichen Einrichtungen liegt (Vgl. Jasch und Hrauda, 2000'®). Bisher
wurde Contracting meist im Bereich Raumwarme eingesetzt. Eine Ausweitung des
Anwendungsspektrums auf Prozesswérme ist denkbar. Die ganzheitliche Betrachtung der
Projekte durch das hoch spezialisierte Contracting-Unternehmen fuhrt zu einer Reduktion
der Instandhaltungs- und Energiekosten, zu einer Wertsteigerung der einzelnen Objekte und
Anlagen, zur effizienteren Nutzung der Ressourcen und zu einer Erhéhung des Komforts fiir
die Nutzer.

Weitere Formen von Produktdienstleistung im Bedarfsfeld Energie sind Energieberatung und
Optimierungsmanagement. Bei diesem Energiedienstleistungsangebot werden Firmen und
Haushalte dabei unterstiitzt, Energie effizienter zu nutzen und einzusparen. Durch
Maflnahmen zur effizienten Heizung und Kihlung von Gebauden kann der Energieeinsatz
gesenkt werden, was zu einer unmittelbaren oder mittelbaren Senkung der Schadstoff- und

8 Jasch C., Hrauda G., Okologische Dienstleistungen — Markt der Zukunft? Eine osterreichische
Bestandsaufnahme Band 28/00 in der Schriftenreine des IOW Wien sowie Band 13/00 in der Schriftenreihe
.Berichte aus Energie- und Umweltforschung” des BMVIT
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CO,-Emissionen fihrt. Die Planung und Durchfiihrung der EnergiesparmafRnahmen setzt ein
spezialisiertes, erfahrenes Unternehmen um, welches dem Kunden eine Garantie fir eine
Obergrenze an Energiekosten gibt uns somit kénnen wirtschaftliche Vorteile fir Eigentimer
und Nutzer von Gebauden erzielt werden.

Die Finanzierung des Energiecontracting-Projektes Ubernimmt in der Regel der Contractor.
Die Kalkulation der Riickzahlung der Investitionen erfolgt im Falle des Einsparcontracting auf
Basis der eingesparten Energiekosten und im Falle des Anlagen-Contracting auf Basis der
bezogenen Energiemenge. Die am haufigsten gewdahlte Form der Finanzierung ist die
Kreditfinanzierung, jedoch sind auch andere Formen wie zum Beispiel Leasingfinanzierung,
Forderungsverkauf und Fonds-Finanzierung ublich.'® Welche Finanzierungsform im
jeweiligen Projekt gewahlt werden héngt sowohl von den unterschiedliche
Kundenerfordernisse, als auch von steuer- und zivilrechtliche Anforderungen ab. Eine
Kernfrage fur die Wahl der Finanzierungsform ist, bei welchem Vertragspartner die
bilanztechnische Zurechnung des Wirtschaftsgutes (die Schuldenaufnahme) erfolgen soll.*

In der OGUT-Contracting Fibel fur Gemeinden, Gewerbe & Industrie, Dienstleistende und
Wohnungswirtschaft (2003) werden drei Grundmodelle der Finanzierung fir
Einsparcontracting-Modelle beschrieben:

* Die Finanzierung tber ein Contracting-Unternehmen:
Bei dieser klassischen Finanzierungsform des Contracting tibernimmt der Contractor alle
Aufgaben des Projekts einschlie3lich der Finanzierung. Die Aufnahme und Rickzahlung
fur die Investitionen bendétigten Gelder erfolgt Uber den Contractor, daher steht das
Kreditinstitut mit dem Contractingnehmer in keiner direkten Vertragsbeziehung.

» Die Direktfinanzierung:
Die Finanzierung der Investitionen erfolgt direkt tber einen Leasing- oder Kreditvertrag
zwischen einem Finanzierungsinstitut und dem Contractingnehmer. Der Contractor gibt
dem Finanzierungsinstitut eine Sicherstellung die Riickzahlung der Finanzierungsraten,
im Falle der Nichterreichung der Einspargarantie.

« Die Projektgesellschaft:
Das Finanzierungsinstitut grindet mit dem Contractor eine Projektgesellschaft, die mit
dem Contractingnehmer den Contracting-Vertrag abschlief3t. Samtliche Dienstleistungen
im Rahmen des Contracting-Projektes wie auch die Finanzierung werden uUber die
Projektgesellschaft abgewickelt. Die Projektgesellschaft schlie3t wiederum mit dem
Contractor und dem Finanzierungsinstitut Vertrage zur Gewahrleistung der im
Contracting-Vertrag vereinbarten Leistungen ab.

Der herkdmmliche Ablauf eines Einsparcontracting-Projektes umfasst die folgenden
Schritte®:

In der ersten Phase des Kontaktes mit dem Kunden stellt sich das Contracting-Unternehmen
vor und die Kostentragung fur das Grobkonzept, der Vorvertrag fur das Feinkonzept und der
Contracting-Vertrag werden vereinbart. In der Phase des Grobkonzeptes wird eine
Potenzialanalyse vorgenommen, bei der auf Basis einer Unternehmensbesichtigung und den
bereitgestellten  Unterlagen des Unternehmens primédre  MalRnahmenvorschlage
ausgearbeitet und eine Wirtschaftlichkeitsanalyse durchgefuhrt werden. Bei der
Wirtschaftlichkeitsanalyse werden die Kosten fur die Errichtung der Mal3hahmen werden den

18 Vgl. Monika Auer, Contracting-Fibel - Eine Anleitung zum Handeln fir Gemeinden, Gewerbe & Industrie,
Dienstleistende und Wohnungswirtschaft. OGUT, 2003

20 Unterweger, Josef, Contracting von A bis Z, Wien 2002, S. 53

21 Vgl. Projektablaufschema der Axima Geb&udetechnik GmbH aus dem Vortrag von Heinz Mihatsch am
3.12.2007 und Auer (2003)

67



Einsparungen gegenubergestellt. Je genauer in dieser ersten Phase des Einsparcontracting
gearbeitet wird, desto grolRer ist die Wahrscheinlichkeit einer erfolgreichen
Umsetzungsphase. Allerdings werden die Kosten fir diese Vorleistung meist vom Contractor
getragen und sollte der Fall eintreten, dass die Einsparungsmafl3nahmen nicht wirtschaftlich
sind oder kein Konsens uber den Vorvertrag fur das Feinkonzept herrscht, kommt es je nach
Vertrag zu einer Kostenteilung zwischen Contractor und Kunden. In dieser Phase geht der
Contractor ein sehr hohes unternehmerisches Risiko ein. Sollte der Kunden eine
Weiterfilhrung des Vertrages zustimmen, wird im nachsten Schritt ein Feinkonzept vom
Contractor ausgearbeitet. Hierbei werden die in der Potentialabschatzung festgelegten
MaRnahmen werden im Detail geprift und eine Finanzierungsprifung vorgenommen. Im
Wesentlichen erhalt der Contractingnehmer im Abschlussbericht der Feinanalyse Information
Uber die effektiven Einsparung, die dazu notwendigen MalRnahmen, die Investitionssumme
und die Amortisationszeit. Um weiter in die Umsetzungsphase zu kommen, missen die in
der Potentialabschatzung definierten Einsparungen bestatigt werden. Am Beginn der
Umsetzungsphase stehen der Abschluss des Contractingvertrages, der Abschluss von
Finanzierung und Versicherung und die Erstellung eines Terminplanes fur die zu setzenden
MaRnahmen. Nach Umsetzung der MalBnahmen werden weiter Dienstleistungen vom
Contractor erbracht, denn Wartung und Betrieb, Abrechnung, Uberwachung aber auch die
Funktionsgarantie der neu errichteten Anlagen sind Uber die komplette Vertragslaufzeit
Bestandteil des Vertrags.

5.7.3.1 Dienstleistungsangebot der Firma Raiffeisen Leasing GmbH

Die Raiffeisen-Leasing GmbH wurde 1970 gegriindet und ist in den Geschéftsfeldern Kfz-,
Maschinen-, Gerate-, und Immobilienleasing sowie Bautragergeschaft tatig. Au3erdem bietet
die Raiffeisen Leasing GmbH die folgenden Dienstleistungen an:

* Baumanagement,

e Fuhrparkmanagement,

+ Betreibermodelle,

« Contracting und Okoenergie-Projekte

Eines der strategischen Geschaftsfelder der Raiffeisen Leasing GmbH ist ,Okoenergie &
Effizienz", welches die Felder ,erneuerbare Energie* und ,Infrastruktur® beinhaltet. Der
Bereich ,erneuerbare Energie” umfasst Windparks, Blockheizkraftwerke (KWK, etc),
Biomasse-, Biogas- und Biodlanlagen, Nah- und Fernwdrmenetze, Geothermie,
Photovoltaikanlagen und Contracting. Der Bereich ,Infrastruktur® umfasst die o6ffentliche
Beleuchtung, Contracting, Wasser- und Abwasseranlagen und das Gesundheitswesen. Im
Folgenden wird naher auf die Contracting Projekte eingegangen, deren
Dienstleistungsangebot projektspezifisch auch Betreiber- und Okoenergieprojekte umfassen
koénnen.

Die Raiffeisen-Leasing GmbH finanziert Projekte im Bereich Einspar-Contracting
(Performance-Contracting) und  Projekte  zur Warme- bzw. Energielieferung
(Anlagencontracting) im 6ffentlichen und gewerblichen Bereich. Aufgrund der angespannten
Finanzsituation im offentlichen Bereich sowie die steigenden laufenden Energie- und
Betriebskosten bedarf es spezieller Dienstleistungsangebote und Finanzierungsmodelle. Die
Finanzierungsstruktur im Bereich Anlagen- und Einsparcontracting folgt der allgemeinen
Leasingfinanzierung-Struktur der Raiffeisen-Leasing GmbH. Das Projekt umfasst in der
Regel drei Vertragsparteien: Den Kunden, die Raiffeisen-Leasing GmbH und einen
technischen Partner. In Bezug auf die Finanzierungs- und Vertragsstruktur verwendet die RL
in der Regel zwei eine Leasingfinanzierung oder ein Betreibermodel.

Das Leasingfinanzierungskonzept (siehe Abbildung 14) kommt zum Einsatz, wenn mobile
Guter der Vertragsgegenstand des Leasingvertrages sind. Dieses Finanzierungskonzept
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entspricht dem bereits beschriebenen ,Direktfinanzierungskonzept”. Der Kunde schliel3t mit
dem Contractor einen Contracting-Garantievertrag ab, in dem samtliche Leistungen
(InvestitionsmalRnahmen, garantierte Einsparung, etc.) festgehalten sind. Gleichzeitig
schliel3t der Contractingnehmer mit der RL Uber genau jene MaRnahmen (Lieferung und
Leistung) ab, die mit dem Contractor im Contracting-Garantievertrag vereinbart wurden. Die
RL schlieRt mit dem Contractor einen Errichtungsvertrag Uber die vorzunehmenden
MaRnahmen ab. Der Kunde zahlt die Contracting-Raten fur die vereinbarten Mal3nahmen an

die RL. Der Contractor ist dem Kunden lber die Gewahrleistung und eine Herstellergarantie
verpflichtet.

Leasing | vertrag

w Kauf-/Errichtungs- . x
; Venrag Leaslng

Raiffsiser-Leasing G.m.b.H

Abbildung 14: Vertrags- und Finanzierungskonzept , Leasingfinanzierung” der Raiffeisen Leasing GmbH

Das Betreibermodel (siehe Abbildung 15) der Raiffeisen Leasing GmbH entspricht dem
Grundfinanzierungstypen ,Projektgesellschaft*. Der Contractingnehmer schliel3t mit der
Projektgesellschaft, bestehend aus der RL und einem technischen Partnerunternehmen
einen Energieliefervertrag ab, der die Menge und Qualitat der Energie beschreibt. Die RL
trdgt mehr Risiko als bei einem Leasingfinanzierungsvertrag. Die Projektgesellschaft
tubernimmt samtliche Aufgaben, die mit der Planung, Errichtung, Finanzierung, Wartung,
Optimierung und dem Betrieb der Anlage verbunden sind. Der Kunde eine konstante
Leasingrate, ein sogenanntes Betreiberentgelt, fir die konsumierte Dienstleistung an die
Projektgesellschaft bezahlt. Forderungen und Subventionen kommen der Projektgesellschaft
zugute um das Investitionsvolumen zu reduzieren.

R Férderungen
Leasing (X |

Technischer Betreiberentgelt
Partner < i |
Subventionen
Planung

Errichtung Infrastruktur
Finanzierung Gesamtanlagen Konzept
Wartung Y Marketing
Optimierung ‘ " Betrieb
Betrieb > - J Nutzung

Abbildung 15: Vertrags- und Finanzierungskonzept , Betreibermodel der Raiffeisen Leasing GmbH
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Ziel des Projektes , Schulzentrum Lunz am See“ war die energieeffiziente Sanierung des
Schulzentrums, welches eine Hauptschule, eine Volksschule und einen Kindergarten
beherbergt. Das Sanierungsvolumen dieses Projektes umfasste rund 380.000 Euro exklusive
Umsatzsteuer. Das Vertrags- und Finanzierungskonzept war derart ausgestaltet, dass die
Gemeinde Lunz am See einen Energieliefervertrag mit der Raiffeisen Leasing GmbH
abschloss. Diese schloss einen ,Betriebsfliihrungsvertrag” mit dem Netzwerk Gebaudehille
(NWG) ab. Im Rahmen des NWG koénnen gezielte Untersuchungen im Bereich
Bauthermographie, Blower-Door-Messung  (Luftdichtheitsprifung) sowie  Schimmel,
Kondensat, Bauwerksfeuchte etc. angeboten werden. Des Weiteren schloss die Raiffeisen
Leasing GmbH mit der MCE Gebaudetechnik AG einen Werkvertrag fur die Abwicklung der
Sanierung des Gebéaudes ab, da diese Uber das technische Know-How fir die Umsetzung
der identifizierten Einsparpotentiale verfigen. Die Fenster der Schulen wurden
ausgewechselt, Ausbesserungen am Verputz wurden vorgenommen und die Sanitaranlagen
wurden erneuert. Des Weiteren wurde am Kindergarten und an der Hauptschule ein
Vollwarmedammsystem angebracht.

Aus dem Einsparcontractingprojekt ergaben sich die folgenden ékonomischen Vorteile fir
die Gemeinde Lunz am See:

« Werterhaltung und —steigerung des Schulkomplexes durch neue Komponenten und
einer Senkung der Betriebskosten.

e Sowohl bei den mobilen als auch immobilen Investitionen in diesem Projekt musste
die Umsatzsteuer (USt) nicht finanziert werden. Bei dem derzeitigen
Investitionsvolumen und der Finanzierungslaufzeit von 20 Jahren entspricht dies
einer Ersparnis von EUR 24.230,-.

« Die noch offene Einbindungspauschale des Warmeliefervertrags in der H6he von
EUR 29.000,- excl. USt. plus EUR 5.800,- USt kann in die Finanzierung der
MaRnahmen inkludiert werden, da sie als Baukostenanteil der Heizanlage gilt - kein
Geld aus dem laufenden Haushalt.

e MCE gab der Gemeinde Garantien fir die Realisierungsphase, die ein Kostendach,
die zeitliche Realisierung und die Einsparqualitat betreffen.

Soziale Vorteile fur die Gemeinde Lunz am See:

Raiffeisen Leasing GmbH und MCE Gebaudetechnik haben derartige Projekte in
Niederosterreich bereits mehrmals erfolgreich realisiert, wobei stets groRer Wert auf die
Einbindung der regionalen Fachfirmen gelegt wurde. Die Projektumsetzung profitiert vom
Vorwissen und der Erfahrung dieser Unternehmen und Handwerker und gleichzeitig setzt die
Gemeinde ein Zeichen fir eine aktive Beschéaftigungspolitik. Fir die Schuler- und
Lehrerinnen konnte durch angepasste Temperatur und Lichtverhéltnisse eine Erhéhung des
Nutzerlnnenkomforts herbeigefiihrt werden.

Der 6kologische Vorteil ergibt sich aus der Reduktion der energiebedingten Emissionen und
der Reduktion des Verbrauches fossiler Ressourcen.

Erfolgsfaktoren und Hemmnisse fiir das Contractorunternehmen:

Gemeinden sind aufgrund der groRen Anzahl an offentlichen Geb&uden und Anlagen in
ihrem Besitz die bisher grofdte Zielgruppe als Contracting-Kunden. Gut gelungene Projekte in
einzelnen Gemeinden sorgen fur einen positiven Werbeeffekt fir das Contractor-
Unternehmen und das Einspar-Contracting-Konzept im Allgemeinen. Die Raiffeisen Leasing
GmbH wendet das Contracting-Konzept im Bereich der Energiedienstleistungen und
Okostromanlagen an und kann auf eine Anzahl von erfolgreichen Projekten verweisen.
Dennoch wird das Einspar- und Anlagencontracting-Konzept vom dsterreichischen Markt
nicht so gut angenommen wie vom deutschen Markt.
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5.7.3.2 Dienstleistungsangebot der Firma Siemens AG - Austria Building Technologies

Das Dienstleistungsangebot der Building Technologies beinhaltet maflgeschneiderte
Systemlésungen fir die technische Infrastruktur und Sicherheit von Gebauden. AulRerdem
gewdhrleisten die angeboten Dienstleistungen in  Beratung, Energie- und
Gefahrenmanagement langfristige Sicherheit und Nutzung der Anlage sowie Schutz der
Investitionen. Building Technologies hat bislang zwdlf Einspar-Contracting Projekte
realisiert’”” und Know-how in den Bereichen Gebaudeautomation, Haustechnik und
Gebaudemanagement aufgebaut. Mit advantage services® wurde das Angebot bei den
Energiedienstleistungen um Energiecheck, Energiemonitoring- und controlling, E-Advantage
erweitert, sodass sich der Kunde auf seine Kerngeschafte konzentrieren kann.

Weltweit hat Siemens Performance Contracting seit dem Jahr 1994 rund 1900 Energie
Projekte realisiert, und konnte dadurch einen Jahresumsatz von 300 Mio Euro
erwirtschaften. Die Energieeinsparungen aus diesen Projekten tber eine Zeitdauer von zehn
Jahren entsprechen ungefahr 1,5 Billion Euro. Daraus resultieren CO2 Einsparungen im
Ausmafd von 2.45 Mio. Tonnen CO2 pro Jahr, was ein wesentlicher 6kologischer Vortell
dieser Form von Produkt-Dienstleistung ist.

Das Klinikum Bremerhaven-Reinkenheide, dass 1976 als modernstes im Land Bremen
Eroffnung feierte und heute eine gemeinnitzige GmbH der Stadt Bremerhaven ist verfligt
Uber eine Kapazitat von 712 Betten. Die Energiekosten des Klinikums machten am Anfang
des Projektes 2 Mio. Euro im Jahr aus.

Okonomische Vorteile fiir den Contractingnehmer:

Building Technologies fiihrte eine umfassende Sanierung der Klima- und Luftungsanlagen
durch und garantierte dem Kunden Einsparungen im Ausmafd von 495.000 Euro im Jahr.
Bereits in der Vorphase des Projektes hat Building Technologies ein Projektteam bestehend
aus 4 — 6 Leuten zur Identifikation der Einsparungspotentiale in das Unternehmen des
Kunden geschickt. In intensiver Zusammenarbeit mit dem Haustechnikteam des Kunden,
das von Beginn an partnerschaftlich in die Analyse eingebunden war, konnte eine sehr
detaillierte Grobanalyse vorgenommen werden. Diese investierte Arbeitszeit dieser
Vorleistung trug wesentlich zur Qualitat der Grobanalyse bei, welche wiederum zu 90% Uber
den Erfolg des Projektes entscheidet. Die Detailstudie konnte aufgrund der Vorleistung von
Building Technologies innerhalb von acht Wochen abgeschlossen werden. Die tatsachlich
erreichten Einsparungen betrugen sogar 675.000 Euro im Jahr. Die Differenz zwischen den
garantierten und den tatsachlich umgesetzten Einsparungen von 180.000 Euro kamen dem
Contractingnehmer zu Gute, denn mit dieser Differenz konnten zuséatzliche
Sanierungsmalnahmen finanziert werden, die ohne das Einsparcontracting Projekt nicht
mdoglich gewesen waren. Die Differenz ist somit eine MessgroRe fiir den Erfolg des
Einsparcontractingprojektes.

Soziale Vorteile fiir den Contractingnehmer:

Der Wissenstransfer und das partnerschaftliche Verhaltnis zwischen Contractingnehmer und
Contractor sind weitere Erfolgsfaktoren dieses Projektes gewesen, und so wurde auch der
endgiltige MalRnahmenplan gemeinsam festgelegt.

Erfolgsfaktoren und Hemmnisse fiir das Contractorunternehmen:

Die Erfolgsfaktoren fur das Projekt Klinikum Bremerhaven-Reinkenheide waren die klaren
Erwartungen des Kunden, die in der Ausschreibung zwar die Ziele genau definierten, aber
dem Contractor viel technischen Freiraum in Bezug auf die Wahl der Methoden zur
Ermoglichung der Einsparungen lieRen. Fir das Contractor-Unternehmen barg die lange
Vorlaufzeit des Projektes ein grof3es unternehmerisches Risiko, denn wenn der Kunde nach

22 http://www.grazer-ea.at/cms/contracting---thermoprofit/thermoprofit-partner/content.html
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der Grobanalyse die Weiterfiihrung des Einsparcontracting-Projektes abgelehnt hatte, waren
dieser Aufwand nicht gedeckt gewesen.

5.7.3.3 Dienstleistungsangebot der Firma Axima Gebaudetechnik GmbH

Die Axima Gebaudetechnik GmbH wurde im Jahr 1959 gegriindet und hat lhren Firmensitz
in Wien. Das Unternehmen hat einen Umsatz im Jahr 2006 im Ausmal von 85 Mio. Euro,
davon ein Drittel aus dem Bereich Dienstleistungen. Die angebotenen Dienstleistungsmodule
in den Bereichen Heizung, Kalte, LUftung, Sanitdr, Steuerung, Leittechnik, Elektro- und
Brandschutz sind die Folgenden:

e Wartung und Inspektion

* Anlagen-Conracting

* Energiesparcontracting

» Energiemonitoring und Gebaudemanagement
* Instandsetzung

e Umbau und Modernisierung

» Fernlberwachung und Bereitschaftsdienst

e Service und Totalgarantie

Die Axima Gebaudetechnik GmbH bietet fiir Einsparcontractingprojekte zwei Arten von
Vertragen an, in denen sie die Garantie, Wartung und Uberwachung des installierten
Optimierungssystems Uber die gesamte Vertragsdauer Ubernimmt. Der
Erfolgsbeteiligungsvertrag der sichert den Gewinn fur beide Partner. Die Investitionen und
Dienstleistungen fiir die Gebaudeoptimierung amortisieren sich allein durch die tatsachlich
erzielten Energieeinsparungen, wobei die Vertragsdauer der Amortisationszeit entspricht. Bei
dem Erfolgsgarantievertrag wird die Modernisierung Uber die von Axima vertraglich
garantierte, jahrliche Energieeinsparung finanziert. Wenn diese garantierte Einsparung nicht
erreicht werden kann bezahl Axima die Differenz, und Ubernimmt somit das gesamte
finanzielle und technische Risiko.

Um die Betriebs- und Energiekosten zu reduzieren, Anlagen energetisch zu betreiben, die
Energiebilanz zu verbessern und die Emissionen zu reduzieren untersuchen Axima
Gebaudetechnik GmbH den Systemaufbau und Energieflisse des Einsparcontracting-
Kunden.

Nach Definition der Axima Geb&udetechnik GmbH bedeutet Einsparcontracting

Gebéaudeoptimierung mit Einspargarantie. Der standardisierte Projektablauf wird in der
folgenden Abbildung skizziert.
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Prasentation

Ja

Rucktritt Kunde ; Riicktritt Axima
Pauschalhonorar . Keine Kosten

Durchfiihrung der

Projektabbruch
Keine Kosten fir Kunden

Abbildung 16: Projektablaufschema der Axima Gebaudetechnik GmbH

Im Zuge einer Présentation stellt Axima das EnergieSparContracting vor, nach der
potentielle Kunden entscheiden kann, ob Axima eine Potentialabschatzung in seinem Objekt
durchfuhren soll.

Bei der fur den Kunden kostenfreien Potentialabschatzung erfolgen eine Besichtigung der
technischen Anlagen und eine Begehung des Objektes. Die Prifung des Einsparpotentiales,
bei der den Kosten fiir die Errichtung der MalRnahmen die Einsparungen gegenibergestellt
werden, erfolgt anhand der zur Verflgung gestellten Energierechnungen und der
Besichtigung. Wenn die Wirtschaftlichkeit gegeben ist, arbeitet Axima den Energie-Einspar-
Vertrag aus. Sollte zu wenig Einsparpotential vorhanden ist, so wird das Projekt ohne Kosten
fur den Kunden beendet.

Im Energie-Einspar-Vertrag sind alle vertraglichen Bedingungen enthalten, die MaRnahmen
angefuhrt und die Einsparung sowie die Vertragslaufzeit angegeben. In der Feinanalyse
werden die in der Potentialabschétzung festgelegten MafRnahmen im Detail ausgearbeitet.
Am Ende der Feinanalyse wird gemeinsam mit dem Contractingnehmer ein Abschlussbericht
erstellt, in welchem alle MaBnahmen beschrieben werden, die Eckpunkte wie Komfortwerte,
Betriebszeiten, Baseline, etc. definiert sind, aber auch Refinanzierungstabellen und
Einsparberechnungen enthalten sind. Der Kunde hat die Mdglichkeit, nach Vorlage der
Detailausarbeitung aus dem Vertrag auszusteigen und das im Energie-Einspar-Vertrag
festgelegte Pauschalhonorar fir den Aufwand der Detailausarbeitung an Axima zu
entrichten.

Die Durchfuhrungsphase startet mit der Erstellung eines Terminplanes fir die
durchzufiihrenden Malinahmen, die im Regelfall ohne Betriebsunterbrechungen umgesetzt
werden kénnen. Diese Phase wird mit einer umfassenden Einschulung auf die neue
Betriebsweise abgeschlossen. Die Betreuung durch die Axima endet nach der
Umsetzungsphase nicht, denn Wartung und Service, aber auch die Funktionsgarantie der
neu errichteten Anlagen sind Uber die komplette Vertragslaufzeit Bestandteil des Vertrags.
Mittels Ferneinwahl kdnnen alle auf die Gebdaudeleittechnik geschalteten Anlagen und
Maflnahmen kontrolliert und bei Bedarf nachoptimiert werden. Der Erfolg der umgesetzten
MaRnahmen wird durch eine monatliche Energiekostenanalyse bewertet und kontrolliert.

Das Austria Control - Air Traffic Control Center Vienna besitzt eine Gesamtnutzflache
von 26.500m?. Die Herausforderung fiir die Axima Geb&udetechnik GmbH in diesem Projekt
war es, die Kosten zu senken und gleichzeitig die Sicherheit zu erhdéhen. Die
Investitionssumme betrug 883.347 Euro Uber eine Vertragslaufzeit von 5,9 Jahren. Im
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Contractingvertrag garantierte die Axima Gebaudetechnik GmbH dem Kunden jahrliche
Einsparungen im Ausmald von 160.000€ und einer Reduktion der jahrlichen CO, Belastung
von 409 Tonnen.

Im Ausgangszustand des Projektes bestand das Air Traffic Control Center Vienna aus
mehreren getrennten Gebauden und veraltete regeltechnische Anlagen. Es gab keine
energietechnische Erfassung und die Energiekosten waren durch den 24 h
Mehrschichtbetrieb sehr hoch. AuRerdem gab es Probleme im Bereich der
Betriebssicherheit.

Die Analyse umfasste die folgenden Energiekosten verursachenden Bereiche:
» Computergesteuerte Regelungsanlage

* Heizzentrale

«  GWW:- Bereitung

e Liftungs- und Klimaanlagen

e Kihlung der Flugsicherungsanlagen
» Kaltezentrale

* E- Spitzenlastabwurf

* Fensterflachen

Okonomische Vorteile fiir den Contractingnehmer:

Fur ein umfassendes Berichtssystem wurden in der Geb&udeleittechnik Uber 2000
Datenpunkten evaluiert. Zur besseren Uberwachung und Regelbarkeit des
Energieverbrauches wurde eine grol3e Anzahl an Temperatur- und Feuchtefuhlern installiert.
Weitere VerbesserungsmafRnahmen waren die Einfihrung einer energieoptimierter
Programmierung der Gebdaudeleittechnik und ein differenziertes Alarmmanagement. Die
tatsachlich erreichten Einsparungen betrugen 195.000€ im Jahr.

Soziale Vorteile fur den Contractingnehmer:

Der Kunde profitiert von der besseren Bedienbarkeit durch umfangreiche Visualisierung. Die
Visualisierung der Kalteanlage wurde durch Umbauten und durch die hydraulische
Entkoppelung der Kéltemaschinen unterstitzt. Der Einbau abschaltbarer Zonenklappen in
den Lidftungen und die umfangreiche Visualisierung fiihrten zu einer Verbesserten
Energieeffizienz in den Liftungsanlagen. Durch eine doppelte Ausfihrung der wichtigen
Anlagen konnte Ausfallssicherheit garantiert werden. Eine herausragende Leistung war,
dass der Umbau der HKL Schaltschrénke bei Vollbetrieb stattfand.

Okologische Vorteile:
Die tatsachlich erreichte Reduktion der Treibhausgasemissionen betrug 800t CO;
Aquivalente im Jahr.

wl Enarige « W rm AT

Abbildung 17: jahrliche Einsparungen im Einsparcontracting-Projekt Austria Control
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Erfolgsfaktoren und Hemmnisse fiir das Contractor-Unternehmen:
Fur dieses Projekt wurde die Axima Gebaudetechnik GmbH mit dem Contracting Preis
.Energieprofi* 2002 ausgezeichnet.

5.7.4 Hemmende und férdernde Faktoren

Da sich die Investitionen und Dienstleistungen durch die Energieeinsparungen amortisieren,
entspricht die Vertragsdauer eines Einsparcontracting-Projektes der Amortisationszeit der
Investitionen. Aus diesem Grund wird der Vertrag tUber einen fixen Zeitraum abgeschlossen,
der durchschnittlich zwischen 7 und 15 Jahren liegt. Fir viele potenzielle Kunden, vor allem
fur industrielle Unternehmen, die einem starken strukturellen Wandel oder starken
finanziellen Schwankungen unterworfen sind, ist diese lange Vertragsdauer ein hemmender
Faktor. Geschéfte mit einer Vertragsdauer von Uber vier Jahren werden von zeitlich
befristeten Entscheidungstragern abgelehnt, da diese im Zweifel keine Entscheidungen
treffen, die ihre Funktionsperiode tberschreiten.

Die  Einsparcontracting- Unternehmen haben das Kundensegment der Klein- und
Mittelunternehmen nur in geringem AusmafRl erschlossen, weil sich viele Klein- und
Mittelunternehmen ihrer Energieeinsparungspotentiale nicht bewusst sind und das
Contracting-Konzept noch keinen breitenwirksamen Bekanntheitsgrad besitzt. Je mehr
Kostenbewusstsein ein Unternehmer oder Gebaudeeigentiimer besitzt, desto héher ist auch
das Bewusstsein fur Einsparungsmaf3nahmen im Bereich der laufenden Kosten. Doch auch
wenn die Energiekosten als wesentlicher Kostenfaktor bewusst sind, so werden diese oft als
fixer Faktor angenommen, weil die Einsparungspotentiale nicht bekannt sind.

Im Wohnungsanlagenbereich koénnten bis 20 Prozent der Betriebskosten durch
Investitionen in die Energieeffizienz eingespart werden®. Weil die Energiekosten jedoch nur
2 bis 4,5 Prozent der Gesamtkosten®® ausmachen, schenken die Immobilieneigentimer
diesem Kostenfaktor wenig Aufmerksamkeit. Der Eigentimer-Nutzer Konflikt hemmt die
Umsetzung von EnergiesparmalBnahmen im Wohnungsanlagenbereich mafgeblich.
Hauseigentimer, die ihre Wohnungen vermieten, haben wenig Interesse, die laufenden
Energiekosten zu senken, da diese Kosten von den Mietern getragen werden. Die Mieter
wiederum zahlen nur die Energiekosten, fihlen sich aber nicht fir Investitionen in die
Energieeffizienz des Gebaudes zustandig. Die investierende Partei ist somit nicht ident mit
der von den Investitionen profitierenden Partei. Das Mietrecht verwehrt eine
Weiterverrechnung der Investitionskosten in der Betriebskostenkostenabrechnung oder eine
andere Umlage auf die Mieter.

Ein Chance zur ErschlieBung eines neuen Marktsegmentes fir die Einsparcontracting-
Branche ist die Gebaude-Richtlinie der Europaischen Kommission, die beim Bau, beim
Verkauf oder bei der Vermietung von Gebauden seit 2006 die Vorlage eines
Energieausweises, der nicht &lter als 10 Jahre sein darf, fordert. Modernisierte Objekte und
Anlagen zeichnen sich durch niedrige Betriebskosten und einen geringen Energiebedarf aus
und dartiber hinaus kommt es zu einer Wertsteigerung der Anlage. Der Energieausweis flr
Gebdude ermoglicht den Verbrauchern einen Vergleich und eine Beurteilung der
Energieeffizienz des Geb&udes anzustellen. Darliber hinaus muss der Energieausweis
Empfehlungen fir Verbesserungsmalinahmen enthalten. Der Energieausweis wird ein
wesentlicher Bestandteil bei der Bewertung des Gebaudes sein und in Folge dessen wird
eine schlechte Energieeffizienz zu einer Wertminderung des Geb&udes fihren. Die
Gebaudeeigentimer sollen durch den Energieausweis einen okonomischen Anreiz zur
energetischen Sanierung haben. Durch die Einflhrung des Gebaudeausweises profitiert der

% Klemens Leutgdb, Georg Benke (2000):, Energie und Umwelt im Lebenszyklusspiegel von Gebauden,
http://www.eva.ac.at/(de)/projekte/lzyk.htm

% Kurt Hammerle (1998): Tourismus und Energie; SAVE-Project EE-Net (2002): Assessment in Hospitals
http://www.eva.ac.at/projekte/eenet.htm
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Hauseigentimer von der Wertsteigerung des Gebaudes und hat somit ein Interesse,
Energieeffizienz-steigernde MalRnahmen durchzufihren.

Der Energieausweis umfasst die folgenden Bestandteile®:
e eine detailierte Beschreibung der energetischen Effizienz eines Gebaudes in

Abhangigkeit des Zustandes der Gebadudehille, der Heizungs- und der
Warmwasseranlage etc.,

« Referenzwerte (Gesamtenergiekennzahl, Mindest-Standards, und eventuell
Verbrauch, Energiekosten, CO,-Indikator) und

« Empfehlungen fur die kostenglinstige Verbesserung der Gesamtenergieeffizienz
(MafRnahmen fir Gebaudehulle und Haustechnik)

Ab 1.1.2008 tritt das Energieausweis-Vorlage-Gesetz fur Gebaude, die nach 2006 bewilligt
wurden, in Kraft. Gebdude die vor 2006 bewilligt wurden, sind erst ab dem 1.1.2009
verpflichtet, einen Geb&udeausweis vorzulegen.

Die Analyse der Energieeffizienz von Gebauden erfordert technisches Spezialwissen, daher
werden die Hauseigentimer und Immobilienverwalter diese Aufgabe an Experten auslagern
missen. Da die Erhebung der gebaudespezifischen Daten und die Ausarbeitung der
Empfehlungen zur Energieeffizienzsteigerung in vielen Punkten dem Aufgabenbereich der
Einsparcontractoren im Zuge einer Grobanalyse entsprechen, erhofft sich die Branche eine
Nachfragesteigerung.

Contracting vereint eine Fllle von Dienstleistungen und das jeweilige Dienstleistungsangebot
orientiert sich stark an den individuellen Bedurfnissen der Kunden. In den meisten Fallen
stellt der Contractor erst im Laufe des Kundengespraches fest, welche der angebotenen
Dienstleistungen vom Kunden in Anspruch genommen werden. Aus diesem Grund kann das
Dienstleistungspaket, welches im Rahmen des Einsparcontracting angeboten wird, nicht
vereinheitlicht werden. Hinzu kommt das semantische Problem. Der Begriff
~Einsparcontracting” ist eine als Kombination aus dem englischen Begriff ,Contracting” und
dem deutschen Begriff ,Einsparen”. Dieses Wort ist der breiten Masse als sinnfillender
Begriff nicht ausreichend bekannt. Das Branchenspezifikum des vielfaltig kombinierbaren
Dienstleistungsangebotes und das semantische Problem erschweren eine einheitliche,
zielgerichtete Kommunikation der Contracting-Anbieter mit den potentiellen Kundinnen.

Ein weiteres Hemmnis der Kommunikation ist die Diskrepanz zwischen Selbstsicht des
Contractors und Kundenwahrnehmung bezuglich der Dienstleistungsangebote, die im Begriff
Einsparcontracting

enthalten sind. Aus Sicht des Marktes wird Contracting haufig mit Leasing gleichgesetzt, was
zum Teil in der urspringlichen Bewerbung des Contractings als Drittmittelfinanzierung
begrindet liegt.

Aus diesem Grund wird Einsparcontracting von der Mehrheit der potentiellen Kunden als
Finanzierungsmodell wahrgenommen. Die zusatzlich angebotenen Dienstleistungen werden
anderen Anbietergruppen zugeordnet. Das reine Finanzierungsmodell ist aber fiir einen Teil
der Kunden aus der privaten Wirtschaft nicht die gewinschte Dienstleistung. Das
Finanzierungskonzept kann auch ein fordernder Faktor fur Contracting-Nehmer sein, die ihre
Liquiditat erhohen moéchten. Aus der Selbstsicht der Contractoren umfasst der Begriff
Einsparcontracting wesentlich mehr Leistungen:

% Vgl. Vortrag DI Walter Hittler, Osterreichische Energieagentur - Austrian Energy Agency, Kongress

LAusgezeichnete Gebaude", 17. Februar 2005; http://www.ibo.at/02_Benke.PDF
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» Garantievereinbarungen,

* energetische Sanierungskonzepte

e Beratungs- und Schulungsaufgaben

» Instandhaltungs- und Wartungsaufgaben

Ein wesentlicher Unsicherheitsfaktor fiir Contractoren und Kunden ist die steuerliche
Behandlung von Contractingvertragen. Fir den Falligkeitszeitpunkt der Umsatzsteuer ist es
entscheidend, ob die Erfillung des Contracting Vertrages als Lieferung, oder als Leistung,
klassifiziert wird. Bei einer Lieferung féallt die Umsatzsteuer zu Vertragsbeginn an,
wohingegen bei einer Leistung die Umsatzsteuer in Raten (ber den gesamten
Projektzeitraum hinweg gleichméaRig verteilt anfallt. Dieses Problem der Unscharfe der
steuerrechtlichen ~ Rahmenbedingungen  besteht bei  verschieden  Arten  von
Kombinationsvertragen. In der Praxis fuhrt die Unschérfe der Regelung zu wiederholten
Gesprache mit dem Finanzamt, um fiir jedes einzelne Projekt zu definieren, ob es nun als
Lieferung oder Leistung klassifiziert werden soll. Diese Rechtsunsicherheit fiihrt zu enormen
zusatzlichen Transaktionskosten in  der Vertragsabschlussphase und zu einer
Verunsicherung potentieller Kunden.

Die Komplexitat der vertragsrechtlichen Materie ist einer der hemmenden Faktoren. Hinter
dem Ausdruck Contracting verbirgt sich ein Vertragstypus, der Elemente des Miet-, Werk-,
Dienst-, und Kaufvertrages und der Vereinbarung von Servituten enthalten kann. Ein speziell
auf Contracting ausgerichtetes Vertragsrecht gibt es nicht. Muster-Contracting-Vertrage
verringern  den  burokratischen  Aufwand und die finanziellen Kosten der
Vertragsabschlussphase. Allerdings bieten die vorhandenen Mustervertrage keine allgemein
gultige Basis fur alle Formen des Einsparcontractings, da die angebotenen Produkt-
Dienstleistungen und Kundenvorgaben von Projekt zu Projekt stark variieren.. Ist der
Contractingnehmer eine Gemeinde, muss der Contracting-Vertrag aufgrund der rechtlichen
Vorgaben der Europaischen Union andere Elemente enthalten, als ein Vertrag mit privaten
Unternehmen.

Wenn die Maschine nicht tGiber einen Kauf- oder Leasingvertrag vom Unternehmen erworben
wird, sondern Uber einen Contracting-Vertrag dem Contractingnehmer zur Verfiigung gestellt
wird, stellt sich die Frage des rechtlichen Maschineneigentums. Im Contracting-Vertrag sind
die Eigentumsverhéltnisse der neuen Anlagen festzulegen, da der Eigentumsvorbehalt im
Konkursfall des Contractingnehmers das Eigentum des Contractors bei eingebauten Anlagen
nicht schutzt.

Nach Osterreichischem Recht werden samtliche Gegenstande, die mit einer unbeweglichen
Sache fest verbunden werden als Teil der Liegenschaft gesehen und gehen mit der
Verbindung in das Eigentum des Liegenschaftseigentiimers tiber?®. Wenn eine Maschine auf
der Liegenschaft des Unternehmens an die Leitungen des Hauses angeschlossen wird, geht
die Maschine mit dem Zeitpunkt der Verbindung ins Eigentum des im Grundbuch
eingetragen Liegenschaftseigentiimers Uber. Selbst eine Kennzeichnung der Maschine, die
darauf hinweist, dass diese im Eigentum einer anderen Rechtsperson steht, wirde nichts
nutzen. Da das Eigentum an Liegenschaften nach dsterreichischem Recht allein durch die
Eintragung ins Grundbuch erworben wird, ist es entscheidend, wer als Eigentimer der
Liegenschaft und der damit fest verbundenen Gegenstande angesehen werden kann. Stellt
der Contractor z.B. einen Heizkessel fur Zwecke der Beheizung des Hauses bereit, besteht
die Gefahr, dass sein Eigentumsrecht untergeht, wenn die Liegenschaft verkauft oder
versteigert wird?’. In diesen Fallen kann sich der Contractor nur mehr an die Konkursmasse

26 Unterweger J., Contracting von A bis Z, Verlag Osterreich, Wien, 2002
2" www.unterweger-bitsche.at
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des ehemaligen Vertragspartners wenden oder versuchen, im Klagesweg Schadenersatz zu
erlangen.

Aus dem oben genannten Grund ist es zweckmafig, das "Maschineneigentum” im
Grundbuch anzumerken. Voraussetzung daftr ist eine gerichtlich oder notariell beglaubigte
Urkunde, die vom Contractor und dem Liegenschaftseigentimer verfasst werden. Die
Urkunde, durch welche eine Anmerkung des Maschineneigentums im Grundbuch beantragt
werden kann, soll eine genaue Bezeichnung der Maschine und deren Aufstellung - am
besten mittels angeschlossener Planskizze - beinhalten. Nach Bewilligung der Anmerkung
durch das Grundbuchsgericht, ist das Maschineneigentum des Contractors fiir die Dauer von
funf Jahren gesetzlich begrenzt. Fur eine Verlangerung ist neuerlich eine entsprechende
Grundbuchsurkunde zu erstellen und im Grundbuch einzutragen. Diese Mallnhahme schutzt
den Contractor vor der Moglichkeit, dass sein Eigentumsrecht untergeht.

Ein weiteres Phanomen ist die Furcht vor Autonomieverlust, welches potentielle Kunden
hemmt, einen komplizierten Vertrag zur Auslagerung einer betrieblichen Versorgungsleistung
abzuschlieRen. Viele Unternehmen scheuen langfristige vertragliche Bindungen, die zum Teil
Einflisse auf die Kernprozesse ihrer geschéftlichen Tatigkeiten nehmen. Die
Marktintransparenz aufgrund mangelnder Qualitdtsstandards und die Neuheit der
Dienstleistung sind zuséatzliche Faktoren zur Verunsicherung potentieller Kunden.

Sowohl fir das Ergebnis der Grobanalyse, als auch der Feinanalyse, sind das
Vertrauensverhaltnis zwischen Contractor und Contractingnehmer und die Kooperation
zwischen den Mitarbeitern der Vertragsparteien entscheidend. Vor allem bei hochgradig
spezialisierten Kunden kann der Fall eintreten, dass fur die Identifikation der
Einsparungspotentiale und Ausarbeitung der Malinahmenvorschlage ein hohes Wissen uber
die Produktionsprozesse des Contractingnehmers unabdingbar ist. In diesem Fall kann die
mangelnde fachspezifische Kompetenz der technischen Mitarbeiter des Contracting-
Unternehmens ein Hindernis fur die erfolgreiche Erbringung der Dienstleistung sein. Da es
aber sowohl im Interesse des Contractors, als auch des Contractingnehmers ist, die
Einsparungspotentiale zu identifizieren, wird versucht, diesem Problem in der Praxis durch
enge interdisziplindre Kooperation des Dienstleistungsanbieters mit dem Kunden
entgegenzuwirken. Voraussetzung dafur ist aber eine gute Vertrauensbasis, denn oft
furchten die Entscheidungstrdger des Contractingnehmers und deren Mitarbeiter den
Vorwurf, sie selbst hatten die Einsparungspotentiale und Ineffizienzen identifiziert missen.
AulBerdem kann die Furcht der unternehmenseigenen Facility Manager vor
Arbeitsplatzverlust aufgrund der Auslagerung der Energieversorgung und der vom
Contractoren Ubernommenen Wartungs-, Kontroll- und Serviceaufgaben ein wesentliches
Hemmnis sein.

Ein weiteres Hemmnis sind die langen Projektvorbereitungszeiten. Zwischen dem
Erstkontakt und der Auftragsvergabe vergehen bis zu 2 Jahre intensiver Arbeit der
Mitarbeiter des Contracting-Unternehmens fir die Potenzialerhebung und den Aufbau der
Vertrauensbasis fur die weitere Zusammenarbeit. Diese Vorleistung ist in den typischen
Fallen des Einspar-Contractings fur den potentiellen Kunden kostenfrei und wird von den
Contractingunternehmen als  Akquiseaufwand gesehen. Sollte sich bei der
Potentialabschatzung herausstellen, dass zu wenig Einsparpotential vorhanden ist, so wird
das Projekt ohne Kosten fiir den Kunden beendet. Diese Situation birgt ein groRes Risiko flr
den Contracting-Anbieter, da er Leistung erbringt, ohne eine direkte Entschadigung dafir zu
bekommen. Den zum Zeitpunkt der Potentialabschatzung anfallenden Aufwendungen
werden, wenn Uberhaupt, erst Monate oder Jahre spater Einnahmen gegenulber gestellt.
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Ein weiteres Hemmnis kann die Nachweiserbringung der Energieeinsparungen?® sein. Fir
eine exakte Definition der Einsparung ist die Festlegung der Baseline, die den
Referenzzeitraum fur Energieverbrauche und -—kosten bezeichnet, notwendig. Die
Nachweisfiihrung im Energiecontracting erfolgt im Allgemeinen nach zwei Methoden:
Entweder wird der Erfolg der EnergiesparmalRnahmen laufend Gberwacht oder es wird eine
Vorher-Nachher-Analyse durchgefiihrt. Die Erfolgskontrolle fiihrt zu einem erhdhten Aufwand
fur den Contractor, die sich in den weiterverrechneten Kosten widerspiegelt und daher von
vielen Kunden bereits in der Planungsphase abgelehnt wird. Die Kostenunterschiede der
unterschiedlichen Kontrollmechanismen fiihren zu einem Preiskampf der Anbieter.

Die Richtlinie Uber Energieeffizienz und Energiedienstleistungen der Europaischen
Kommission, welche die Steigerung der Energieeffizienz als eines der operativen Ziele fiir
den Klimaschutz und die Energiesicherheit definierte, ist eine der fordernden rechtlichen
Rahmenbedingungen. Auch die Osterreichische Klimastrategie 2007 setzt auf die Steigerung
der Energieeffizienz, um Treibhausgasemissionen zu reduzieren und nennt Energiesparen in
Gebauden als einen wichtigen Faktor, um einen Beitrag zur Erflllung der Osterreichischen
Klimaschutzverpflichtungen zu leisten. Mit der Contracting-Offensive fur Bundesgebaude
baut der Bund seine Vorreiterrolle beim Energiesparen aus, zeigt mit Hilfe
offentlichkeitswirksamer Pilotprojekte die Ressourcen- und Kosten-Einsparungspotentiale auf
und leistet damit einen wesentlichen Beitrag zur Marktankurbelung. Eine der Mal3nahmen
der Osterreichischen Bundesregierung zur Erreichung der Kyoto Ziele ist das
Einsparcontracting®.

Fur die Diffusion des Einsparcontracting-Konzeptes ist Anbieter-neutrale Information wichtig.
Anbieterseitige Information wird von potentiellen Kunden oft abgelehnt, weil der Anbieter ein
direktes 6konomisches Eigeninteresse hat und dadurch die anfangliche Vertrauensbasis
geschwacht ist. Der Oberdsterreichische Energiesparverband ist eine solche Einrichtung des
Landes Oberosterreich, die als zentrale Anlaufstelle fir produktunabhangige
Energieinformation, Unternehmen, Gemeinden und Haushalte tiber Okoenergie, Energie-
Effizienz-MaRRnahmen und innovative Energietechnologien dient.

Im Auftrag des Landes Oberosterreich ist der Oberdsterreichische Energiesparverband fir
die Abwicklung des Energie-Contracting-Programms (ECP) zustandig. Neben der Beratung
bei der Antragstellung und Férderabwicklung, kann man sich mit Fragen zu Contracting-
Projekten an den O.0. Energiesparverband wenden. Er bietet umfangreiche Informationen
Uber Energie-Contracting Anbieter und Beispiele realisierter Projekte. Weitere Informationen
findet man auf der Homepage www.energiesparverband.at (unter: Forderungen/Contracting).
Das Energie Contracting Programm des Landes Oberdsterreich (ECP) unterstitzt die
Finanzierungsform des Contractings durch die Fo6rderung von Investitionen zur
energetischen Sanierung von Geb&duden (Einspar-Contracting) und zur Errichtung von
Energieanlagen, die Uberwiegend erneuerbare Energietrdger nutzen (Anlagen-Contracting).
Forderungswerber ist der Contractingnehmer. Das Investitionsvolumen muss mindestens
40.000 € betragen. Die Forderung ist zweckgebunden und dient zur Reduktion der laufenden
Zahlungen des Contractingnehmers an den Contractor. Die Férderungshéhe wird nach dem
Schema eines “fiktiven jahrlichen Zinsenzuschusses" berechnet, die Auszahlung der
Forderung erfolgt als Einmalpramie nach getatigter Investition. Die ECP-Foérderung des
Landes Oberosterreich wird unabhéngig von einer etwaigen Investitionsforderung fur die
erneuerbaren Energieanlagen oder das Sanierungsprojekt gewéabhrt.

2 Vgl. Monika Auer, Contracting-Fibel - Eine Anleitung zum Handeln fir Gemeinden, Gewerbe & Industrie,
Dienstleistende und Wohnungswirtschaft. OGUT, 2003

2 http://www.co2-handel.de/article247_6149.html
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Ein weiteres Beispiel fur eine neutrale Informationsplattform ist der Dachverband Einspar
Contracting Austria (DECA)®, der als Interessensvertretung fiir die Anbieter von Einspar-
Contracting im Jahr 2005 gegrindet wurde. Die Hauptziele der DECA sind Einspar-
Contracting als Dienstleistung zu etablieren und die Weiterentwicklung der politischen und
fiskalischen = Rahmenbedingungen fiir  Einspar-Contracting zu verbessern. Als
KernmalRnahmen zur Etablierung des Einsparcontractings sieht die DECA die Herstellung
der Markttransparenz, das Vorantreiben der Qualitatssicherung von Einspar-Contracting
sowie die Verankerung des Einspar-Contractings als Berufsbild und Unternehmensprofil.

%0 http://mww.deca.at/deca/index.htm
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5.7.5 Strategie im Bedarfsfeld

In den letzten Jahren ist ein deutlicher Trend in der Kommunikation zur Bewerbung der
Energieeffizienzsteigerungen und die Treibhausgas-Emissionsreduktion durch das
Einsparcontracting Konzept festzustellen. In der Kommunikation sollte einerseits ein breites,
allumfassendes Bild der Dienstleistungen, die ein Einsparcontracting-Vertrag enthalten kann,
an ein moglichst breites Publikum vermittelt werden und anderseits das fiir das jeweilige
Kundensegment maf3geschneiderte Marketing betrieben werden. Es ist wichtig, in der
Kommunikationsarbeit gezielt die Service-, Garantie- und Dienstleistungsmodelle
hervorzuheben. Die Zielgruppendifferenzierung sollte zumindest in offentliche Hand,
Privatkunden und Klein- und Mittelunternehmen erfolgen.

In der Kundenkommunikation ist zu beachten, dass es, um eine Vertrauensbasis
aufzubauen, notig ist, die Kontaktzeiten mit dem Kunden zu erhéhen. Man muss dem
potentiellen Kunden Sicherheit vermitteln, damit dieser nicht das Gefilhl bekommt,
Ubervorteilt zu werden. Aufgrund dieses psychologischen Faktors ist es ratsam, dass die
Erstinformation Uber Einsparcontracting und dessen Mdoglichkeiten von einer neutralen
dritten Stelle vermittelt wird, die bei der Beratung kein priméres, ©Okonomisches
Eigeninteresse verfolgt.

Die ,klimaschonendste” Form der Energie ist die eingesparte Energie. Um dies zu vermitteln
ist vermehrte Offentlichkeitsarbeit der Einsparcontracting-Anbieter notwendig und man sollte
strategische Allianzen mit anderen Energiedienstleistungsanbietern und Energieversorgern
schliel3en.

Die Wirtschaftskammer Osterreich rechnet wegen der Verfehlung des Kyoto-Zieles ab 2008
mit 250 Mill. Euro "Strafzahlungen" jahrlich. Dieses Geld kénnte man sinnvoller nutzen,
indem man Anreize schafft, die Industrie, Gewerbe und private Personen zu CO,
Einsparungen animieren. Ein méglicher Ansatzpunkt, um Energieeinsparungen zu entgelten
waren Einspeisetarife pro eingesparter kwWh.

Das Konzept des Contractings ist vielen potentiellen Kunden im Bereich der kleinen und
mittleren Unternehmen (KMUs) unbekannt. Daher wére eine forcierte Kommunikation des
Dienstleistungsangebotes fiir diese Zielgruppe ein wichtiger Ansatzpunkt fir die Verbreitung.
Zusatzlich ware es forderlich, unabhéngige Energieberatungen anbieten, damit KMUs auf
ihr Einsparpotenzial aufmerksam gemacht werden. Von Beratungsangeboten der
Contracting Unternehmen wird oft angenommen, dass ihre 6konomischen Eigeninteressen
im Vordergrund stehen. Ein erfolgreiches Beispiel der Institutionalisierung einer solchen
unabhangigen Beratungsstelle ist der Oberdsterreichische Energiesparverband.

Die hoch komplexen Ablaufe und Vertrdge konnten durch die Schaffung von flexiblen
Contracting-Modellen vereinfacht und durch die Herausbildung von Vertrags- wie auch
Qualitatsstandards Ubersichtlich und attraktiv gestaltet werden.

Aus Sicht der meisten Unternehmen sind die Hauptargumente fir das Einsparcontracting
okonomischer Natur. Daher sind 6konomische Anreize, sowohl auf Anbieter-, als auch auf
Abnehmerseite, entscheidend fir die weitere Verbreitung. Eine institutionalisierte
Informationsplattform, die Uber alle Férderprogramme des Bundes und der Bundeslander
Auskunft geben kann wund das Vertrauen der potentiellen Kunden wund der
Dienstleistungsanbieter genielt, ware ein Multiplikationsfaktor far die
Einsparcontractingbranche.

Die fur die Amortisation nétigen langen  Vertragszeiten  kénnten  durch

Investitionskostenzuschiisse der Fordergeber verkirzt werden. Die Wirksamkeit dieser
Strategie wird durch einzelne, bereits bestehende Forderungsprogramme belegt.
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Das Bundesvergabegesetz 2002 (BGBI | Nr. 99/2002, BVergG 2002)31, dass seit 1. 7. 2003
in Kraft ist, ist ein bundesweit einheitliches Vergaberecht fur alle Beschaffungsvorgange der
offentlichen Hand. Das Bundesvergabegesetz 2002 sieht zwei Vergabeverfahren vor.
Funktionale Ausschreibungen, in denen die ausgeschriebene Leistung nicht im Detail
beschrieben sind, lassen dem bewerbenden Contractor-Unternehmen mehr kreative
Freiraume zur optimalen technischen Umsetzung der Einsparungspotentiale. Das
wesentliche Ausschreibungskriterium ist bislang der Preis®’. Um die Qualitat der
ausgearbeiteten Losungsansatze zu steigern und den Aufwand der Einsparcontractoren zu
verringern, ware eine Standardisierung von Ausschreibungsverfahren fiir Einspar-
Contracting-Modellen und die Einfuhrung der Energieeffizienz als zusatzliches
Auftragsvergabekriterium wiinschenswert.

Der Staat fordert Modernisierungs- und Sanierungsmaflinahmen, vor allem durch
zinsverbilligte Darlehen und die limitierte steuerliche Absetzbarkeit als Sonderausgabe. Doch
die bisher gesetzten Anreize sind nicht ausreichend, um die Investitionstatigkeit im Bereich
Energiesparinvestitionen deutlich zu verstarken. Eine moégliche Forderungsmaflinahme ware
der Wegfall der Deckelung bei den Sonderausgaben fiir energiesparende MalRRhahmen
(analog wie beim Nachkauf von Pensionsbeitragen).

Weiters ist der Eigentiimer-Nutzer Konflikt im Mietrecht bei der energetischen Sanierung von
Gebduden ein Hemmnis. Daher ist das Propagieren des Energie-Ausweises als
Wertsteigerung fir die Anlagen durch die Einsparcontracting-Anbieter eine
Kommunikationsstrategie zur Diffusion der Produkt-Dienstleistung. Zum jetzigen Zeitpunkt
ware eine gemeinsame Kommunikationsoffensive der Einsparcontracting-Anbieter mit Fokus
auf den Energieausweis ratsam, damit das Konzept der Einsparcontractings als
Losungsansatz ins Bewusstsein der Gebaudeeigentimer gerickt wird. AuRerdem wére die
Moglichkeit der Weiterverrechenbarkeit der Contractingkosten Uber die Betriebskosten-
Abrechnung ein Anreiz fur die Gebaudeeigentimer.

Ein steuerrechtlicher Erlass zur Klarstellung der Umsatzsteuerfragen ware ebenfalls hilfreich.

Ein wesentlicher Anreiz fur offentliche Institutionen und Privatpersonen, die beide nicht
vorsteuerabzugsberechtigt sind, ware die Reduktion des Umsatzsteuersatzes fir
Energiedienstleistungen. Fir den Endkonsumenten ware weiters die unbeschrankte
Geltendmachung von Investitionen in Energieeffizienzsteigerungsmaf3nahmen als
Sonderausgabe ein Anreiz fir Energieeffizienz-steigernde MalRnahmen.

%8 Bundesvergabegesetz 2002 — Anregungen fiir die Praxis®, Schriftenreine des Osterreichischen

Gemeindebundes, 2/2002
32 Vgl. Monika Auer, Contracting-Fibel - Eine Anleitung zum Handeln fiir Gemeinden, Gewerbe & Industrie,
Dienstleistende und Wohnungswirtschaft. OGUT, 2003
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5.8 Ergebnisse Bedarfsfeld Maschinen und Anlagen

5.8.1 Einfuhrung in das Bedarfsfeld

Der Betrieb von Maschinen und Anlagen ist ein Bedarfsfeld, das nahezu die gesamte
Wirtschaft — vor allem den Bereich des produzierenden Gewerbes — betrifft. Ziel war es, zu
untersuchen, welche Arten von Innovationsanséatzen in diesem Bedarfsfeld bestehen und
herauszufinden, wie positive Beitrdge zu einer nachhaltigen Entwicklung durch die
Auslagerung der laufenden Wartung von Maschinen und Anlagen oder des Einsatzes von
Betriebsstoffen weiter verbreitet werden konnen. Der Bedarf besteht aber nicht im eigenen
Betreiben der Anlagen, sondern lediglich im Funktionieren derselben, sodass Betrieb und
Wartung als Dienstleistung (oder PDL) ausgelagert werden kénnen.

Hier ist es wichtig zwischen Kern- und Nebenprozessen zu unterscheiden. Betrifft die
Auslagerung den Kernprozess eines Unternehmens oder nur einen Nebenprozess? Im
zweiten Fall muss weiter unterschieden werden, ob es um einen Nebenprozess ,am‘
Kernprozesses geht (z.B. die Wartung einer Anlage, die im Kernprozess eingesetzt wird oder
um Verwendung von Schmiermitteln an einer solchen Anlage) oder eine Anlage mit
allgemeiner Funktion (z.B. eine Heizanlage).

Der Betrieb von Maschinen und Anlagen verursacht oft hohe Kosten. Durch Produkt-
Dienstleistungs-Ansatze kdnnen Maschinen und die zu ihrem Betrieb nétigen Betriebsmittel
durch das Personal des Maschinen- oder Betriebsmittelherstellers effizienter und fur das
anwendende Unternehmen kostensparend genutzt werden. Durch das Monitoring der
Betriebsstoffe ergeben sich positive ©kologische Effekte, durch die Schulung des
Wartungspersonals positive Qualifikationseffekte.

PDL leisten vor allem einen Beitrag zur Ressourcenschonung tber die langere Lebensdauer,
bessere Auslastung der Maschinen und die effizientere Nutzung durch erfahrene Firmen und
Experten. Auch der Einsatz von Hilfs- und Betriebsstoffen im Zusammenhang mit dem
Betrieb von Anlagen kann durch den Einkauf einer Dienstleistung (Betriebsstoffmanagement)
ersetzt werden. Die Dienstleistung wird dann von einem erfahrenen Unternehmen und
dessen Experten erbracht. Dadurch kénnen Hilfs- und Betriebsstoffe nicht vollstandig ersetzt,
aber effizienter (und damit sparsamer) eingesetzt, besser Uberwacht und sachgerecht
entsorgt werden.

Fur das Unternehmen sprechen die folgenden Punkte fir ein Outsourcing des Betriebs von
Maschinen und Anlagen:
o Wegfall der Investitionskosten (Bezahlung tber Betriebskosten)
e Flexibilitat
e Geringere Ausfalle durch bessere Wartung (Verantwortung liegt beim
Maschinenbetreiber)

Aus Nachhaltigkeitssicht ergeben sich durch den Einsatz von Dienstleistungen vor allem
folgende Vorteile:

e Langere Lebensdauer der Maschinen durch bessere Wartung

o Effizienterer und sparsamerer Einsatz von Betriebsmitteln

Wartung und Betrieb von Maschinen und Anlagen:
Ein klassisches Beispiel hierfiir sind Kopiergerate: Xerox verkauft oder vermietet Kopierer an
Unternehmen zu einem fixen Preis pro Kopie und garantiert die Funktionalitdt des Gerats.
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Xerox bietet weiters den Service, Blrodruckkosten durch verschiedene MalRnahmen zu
reduzieren. Andere Beispiele flur die Vermietung von Geraten finden sich bei Baumaschinen
oder spezifischen Industriemaschinen (Keramikindustrie, Extrusionsanlagen).

Vermietung und Wartung teurer medizinischer Geréate:

Philips verleast und betreut teure medizinische Geréate. Die Dienstleistung umfasst
Geréteservice, Training und  Weiterbildung, = Anwendungsunterstitzung  sowie
maf3geschneiderte Beratungs- und Finanzierungsprodukte. Der Vorteil flr die Spitaler liegt in
leichterer Finanzierbarkeit, jener fur die Umwelt in der langeren Lebensdauer der Geréte.
Okonomische Vorteile ergeben sich hier vor allem durch reduzierte Investitionskosten fiir die
Spitéler. Ein positiver sozialer Aspekt wird in der leichteren Verfligbarkeit von teuren
medizinischen Geraten fur eine grol3ere Anzahl an Spitélern (und damit Patienten) gesehen.

Flottenmanagement:
Am Markt etabliert hat sich das Flottenmanagement fir Unternehmen mit mindestens 20
Wagen, die extern zur Verfligung gestellt und gewartet werden.

Maschinenringe:
In diesen werden Maschinen von Landwirten gemeinsam genutzt. Darlber hinaus bieten
Maschinenringe soziale und 6konomische Kooperationen.

5.8.2 Workshoporganisation

Der Workshop fur Bedarfsfeld Maschinen sollte gemeinsam mit dem Bedarfsfall Energie
abgehalten werden, um anhand erfolgreicher Beispiele des Contracting aus dem
Energiebereich zu analysieren, welche Erkenntnisse sich fir den Bereich anderer
industrieller Anwendungen, wie z.B. dem Betrieb von Maschinen und Anlagen ableiten
lassen. Aufgrund der geringen Anmeldungen beim Workshop ,Energie- und Produkt-
Dienstleistungen fiur Industrie und Gewerbe*, der fir den 25.4.2007 an der TU Wien geplant
war, musste der Workshop abgesagt werden.

Aus diesem Grund wurde dieses Bedarfsfeld mit den Bedarfsfeldern ,Chemikalien® und
.Betrieb von Maschinen und Anlagen“ zusammengelegt. Das Best Practice Beispiel ,Vorteile
aus Anbietersicht: Maklad Injektor* vorgetragen von Ing. Mag. Roland Leithenmayr bezog
sich auf ein Contracting-Konzept fir Maschinen. Die Workshops fanden am 23. Februar
2007 in den Raumlichkeiten der TU in Wien und am 26. Juni.2007 in Klagenfurt statt.
Genauere Informationen zu diesem Workshop finden sich im Kapitel 4.6.

5.8.3 Geschéaftsmodelle der Best Practice Beispiele

Nachhaltiges Return-on-Investment-Contracting im Bedarfsfeld Maschinen und Anlagen ist
ein vertraglich vereinbartes Modell, bei dem eine Betriebsanlage oder technologisches
Verfahren vom Contractor dem Contracting-Nehmer zur Nutzung Uberlassen wird. Der
Contractor ist Eigentimer der Maschinen und wird an der Wertschopfung des
Contractingnehmers. Um die Nachhaltigkeit dieser Dienstleistung zu gewahrleisten wird
Okologischen Nachhaltigkeitsaspekten und CSR besondere Aufmerksamkeit geschenkt.
Dieses Contracting Konzept beruht auf den Grundlagen des Outsourcings, im Zuge dessen
Kernprozesse des Unternehmen gestarkt und Nebenprozesse an spezialisierte
Unternehmen ausgelagert werden.

5.8.3.1 Dienstleistungsangebot der Maklad GmbH

Die Maklad innovative Fluid- und Systemtechnik GmbH wurde in Juni 2001 gegriindet mit
dem Ziel, die patentierte Maklad Direktdampftechnologie weiter zu entwickeln und sie in
innovativen, wirtschaftlichen und umweltvertraglichen Produkten umzusetzen und
anzubieten. Ein innovatives Produkt von Maklad ist der Maklad-Injektor, fur den zuséatzlich
zum regularen Verkauf ein Contracting Konzept angeboten wird.
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Das Maschinen-Contracting-Angebot der Firma Maklad umfasst die folgenden
Dienstleistungen:

e Lieferung und Montage der Anlage

e Wartung und Instandhaltung

« Betrieb der Anlage

« Produktentwicklung (Factory in the Factory)

¢ Modernisierung und Riicknahme

« Anwendung der um Nachhaltigkeitsaspekte erweiterte Wirtschaftlichkeitsanalyse

Der MAKLAD Direkt-Dampfstrahl-Injektor erfillt die folgenden Funktionen:
e Pumpen und Dosieren
e Mischen
e Homogenisieren
« Pasteurisieren und Sterilisieren
e Druckerhdéhung und Vakuumerzeugung durch mehrere Fluide
¢ Synergie-Effekt zwischen Temperatur und Kavitation.

Die Anwendungsgebiete des MAKLAD Direkt-Dampfstrahl-Injektors umfassen die Bereiche:
» Reinigen von Wasser, Abwasser und Klarschlamm (industrielle und kommunale
e Betriebe).
» Einsparen von Energie durch den Einsatz der MAKLAD-Technologie und
e Warmeriickgewinnung.
* Anwenden von Solar-Energie in Verknipfung mit der MAKLAD-Technologie
» (Pasteurisieren, Sterilisieren durch Heizen und Kuhlen).
e Anlagen fur die Produktion (Lebensmittel-, Getréanke-, Pharma-, Kosmetik-, Chemie
e Industrie),
* Anlagen fur die Trennung von Medien (u.a. Reinigung von Chemikalien)
e Industrielle Reinigung
» Feuerldschung, Dekontaminierung und Feinstaubbekampfung

Das Ablaufschema eines Contracting Projektes (siehe Abbildung 21) beginnt mit dem
Erstkontakt mit dem Kunden, bei dem die Contractingfahigkeit des potentiellen
Contractingnehmers evaluiert wird. Sollte Potential festgestellt werden, werden Kern- und
Nebenprozesse definiert und die Ausgangspunkte der Grobanalyse bestimmt. Sollte der
Kunde zustimmen wird ein Vertrag fur die Grobanalyse abgeschlossen. Auf Basis der
Grobanalyseergebnisse werden, wenn der Kunde einer Weiterfilhrung des Vertrages
zustimmt, SofortmalRnahmen umgesetzt. Es folgt eine Feinanalyse, in der die
MaRnahmenvorschlage detailliert ausgearbeitet werden. Sollte der Kunde mit den
Maflnahmenplanen und deren Umsetzung einverstanden sein, wird der eigentliche
Contracting-Vertrag zwischen Contractor und Contractingnehmer abgeschlossen. Dieser
Vertrag beinhaltet die Realisierungsmalinahmen, die Installation, den Modus der
Entgeltabrechnung sowie die Dienstleistungen des Contractors.

Okonomische Vorteile fiir den Contractingnehmer

Das Unternehmen kann sich auf seine Kernkompetenzen konzentrieren, da der Betrieb des
Maklad Injektors und dessen Wartung und Instandhaltung an ein spezialisiertes
Unternehmen ausgelagert wird. Durch das Angebot der umfassenden Serviceleistungen
konnen Effizienzsteigerungen realisiert werden. Das Contracting Konzept ermdglicht dem
Contractingnehmer einen Schutz vor einer Uberalterung seiner Anlagen ohne zusatzlichen
Investitionsbedarf.

Okologische Vorteile

Der MAKLAD-Injektor mit einem Gewicht von ca. 12 Kg kann einen mechanischen
Homogenisator (ca. 1000 kg) und einen Rohrenwarmetauscher (ca. 1000 kg) ersetzen.
Dieser Dematerialsierungseffekt leistet einen Beitrag zur Ressourcenschonung. Durch
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entsprechenden Einsatz des Maklad-Injektors und einer Warmeriickgewinnung kann eine
Energie-Einsparung und damit CO2 Reduktion um bis zu 95% erreicht werden.

Hemmnisse und Erfolgsfakoren fiir den Maschinen-Contracting Anbieter

Das Contracting Angebot als Finanzierungskonzept ist besonders interessant fir
Unternehmensgrinder. Doch die wesentlichen Hemmnisse ergeben sich aus der
Unbekanntheit des Konzeptes und der vertragsrechtlichen Problematik des Eigentumsrisikos
und der Haftung. Der Einkaufer orientiert sich nur am Anschaffungspreis und vernachlassigt
die zusatzlichem Kosten und Einsparungen, die wahrend des gesamten Produkt-Lebens-
Zyklus entstehen.

Der Maklad Injektor wurde mit dem R.I.O. Innovationspreis 2007 ausgezeichnet und fiir den
European Environmental Press Award 2007 nominiert. Trotzdem konnte dieses Konzept am
Osterreichischen Markt noch nicht Ful? fassen.
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5.8.4 Hemmende und férdernde Faktoren

Einer der wesentlichen Erfolgsfaktoren ist die Einsparung von Investitionskosten fir
Unternehmen. Das Bedarfsfeld ,Betrieb von Maschinen und Anlagen* ist gekennzeichnet von
hohen Investitions-kosten fur die Maschinen. Durch die Auslagerung des Betriebs der
Maschinen und Anlagen kénnen Investitionskosten Uber die Miete gezahlt werden. Durch
diese Auslagerung kann sich die Firma verstarkt auf ihre Kernprozesse konzentrieren und
Arbeiten an Nebenprozessen abgeben. Auch der effizientere Einsatz von Betriebsmitteln, der
z.B. durch Betriebsmittel-Managementplane des Dienstleisters erreicht werden kann, senkt
die Kosten Uber geringeren Verbrauch und geringere Entsorgungskosten.

Als Hemmfaktoren erweisen sich die Abneigung gegen langfristige vertragliche Bindungen,
neuartige Vertragsmodelle und intransparente Kostenstrukturen.

5.8.5 Strategie im Bedarfsfeld

Da dieses Bedarfsfeld nicht in einem eigenen Workshop behandelt wurde, und das Interesse
der Teilnehmer in den kombinierten Workshops sich auf Reinigung und Chemikalienleasing
konzentrierte, gab es keine weit eichenden Beitrage zur Strategieentwicklung. Grundsatzlich
ist Maschinencontracting i.a. nur fur teure, wartungsintensive Geréte, die selten genutzt
werden und weit weg von Kernprozessen angesiedelt sind, interessant. Dies zeigt sich an
den wenigen erfolgreichen Produktgruppen wie PKW und LKKWSs, Booten, Kopierer,
medizinische und landwirtschaftliche Geréte. Eine Diffusionsstrategie muss daher primar
vom Anwendungszweck und dem potentiellen Nutzerkreis ausgehen. Die Schwierigkeiten
bei der Verbreitung des PDL Ansatzes fur den Maklad-Injektor sind darauf zurilick zu fihren.

Ansatzpunkte fur die Foérderung des Maschinen-Contracting waren:

+ Die regelmaRige und verstarkte Uberpriifung von “Kern versus Kontext” Prozessen

e Forcierung einer Material- und Prozessflusskostenrechnung in produzierenden
Unternehmen

« Kommunikation von Best Practice Beispielen inklusive Abrechnungsmodus und
Einsparpotential.
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5.9 Ergebnisse Bedarfsfeld Mobilitat

5.9.1 Einfuhrung in das Bedarfsfeld

Mobilitat ist einerseits sehr wichtig fir die Menschheit, andererseits stol3t sie an die Grenzen
von Infrastruktur, Finanzierbarkeit und auch an jene der Belastbarkeit der Umwelt. Abhilfe
konnten hier Innovationen im Dienstleistungsbereich schaffen, die zu optimierten Losungen
fuhren, die weniger Umweltauswirkungen haben, sowie auch Mobilitat fir mehr Menschen
erlauben.

Im Bedarfsfeld Mobilitdt geht es darum eine Ortsverdnderung, komfortabel in méglichst
kurzer Zeit zu einem angemessenen Preis durchzufihren und dabei die Umwelt nicht zu
belasten.

Produkt-Dienstleistungssysteme in diesem Bedarfsfeld zielen auf Lebensdauerverlangerung,
Nutzungsintensivierung und Wiederverwendung von ausgedienten Produkten ab. Als
Alternative zum reinen Produktverkauf bieten sich Nutzungskonzepte auf Basis von Miet-
bzw. Sharingsystemen an. Bei nachhaltigen Produkt-Dienstleistungsinnovationen sollen, wie
z.B. im Mobilitdtsmanagement, gleichzeitig positive 6kologische, soziale und 6konomische
Effekte auftreten.

Im Bedarfsfeld Mobilitat ergibt sich ein Spannungsfeld zwischen dem individuellen Nutzen
und dem gesellschaftlichen Schaden. Dieser Schaden entsteht durch die erheblichen
Zuwachse des Verkehrsvolumens und den daraus resultierenden Belastungen flur die
menschliche Gesundheit und die Umwelt.

Wesentliche Umweltbelastungen sind:

e Die Verkehrsflache beansprucht weltweit heute ein Drittel der Siedlungsflache und
nimmt im Vergleich dazu Gberdurchschnittlich zu.

e Der Verkehr ist fir 30 % der CO,-Emissionen verantwortlich.

o Der Verkehr ist eine wichtige Larmemissionsquelle und auch eine umwelt- und
gesundheitsrelevante Grolie.

e Der Verkehr macht ein Drittel des Gesamtenergieverbrauches aus, wobei wiederum
der Anteil des StralRenverkehrs dominiert.

Mobilitat zahlt zu jenen Wirtschaftszweigen mit einer hohen Umweltrelevanz da, um mobil zu
sein, sehr viele Ressourcen bendtigt werden, sei es fir das Transportmittel selbst, fur die
bendtigte Infrastruktur wie auch fur das Betreiben des Transportmittels. Es bedarf eines
hohen Material- und Energiebedarfs.

Um eine nachhaltige Mobilitat zu gewahrleisten, muss Kostenwahrheit sichergestellt werden.
Verkehrstrager sollen ihre externen Kosten, wie 6kologische und soziale Effekte, tragen. So
wirde auch der Wettbewerb zwischen StraRe, Schiene und Luft eine andere Dimension
bekommen. Aus institutionellen Innovationen wie z.B. Verkehrsclub Osterreich oder
Mobilitatsmanagement kann abgeleitet werden, dass bewusstseinsbildende MalRnahmen wie
Beratung und Einbeziehung der Betroffenen Grundlagen nachhaltiger Mobilitat sind.

5.9.2 Workshoporganisation

Der Workshop im Bedarfsfeld Mobilitat fand am 27. Juni 2007 in den R&umlichkeiten der
Technischen Universitdt Wien statt. Die Einladung zu diesem Workshop wurde an ca. 300
Personen, die den Projektpartnern grof3teils aus anderen Projekten personlich bekannt sind,
sowie Uber die Verteiler von SERI und der Discussion List des Ecodesign Infoknotens

92



verschickt. Weiters wurde der Workshop auf www.ecodesign.at, auf www.serviceinnnovation,
auf www.oekonews.at, so wie auf der Webseite www.nachhaltigwirtschaften.at angekindigt.

Am Workshop im Bedarfsfeld Mobilitat nahmen 28 Personen teil.
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Workshop

Nachhaltige Mobilitat — Zukunftsfahige Produkte und Dienstleistungen

Zeit

14:00 — 14:10
14:10 — 14:20
14:20 — 14:40
14:40-15:40
15:40 — 16:00
16:00 — 17:00
17:00 - 17:50
17:50 - 18:00

27. Juni 2007 von 14 - 18 Uhr, Technischen Universitat Wien,

1060, Getreidemarkt 9, Stiege 4, 6. Stock

Agenda

BegruRung und Vorstellung der Workshopziele
Ao.Univ.Prof. Wolfgang Wimmer, TU Wien

Ergebnisse aus dem Fabrik der Zukunft Projekt; Vorstellung und
Charakterisierung einiger Beispiele
DI Rainer Pamminger, TU Wien

Wien lernt Autofahren — Die Motorisierung einer Grof3stadt
Dr. Christian Rapp, Kulturwissenschaftler, Rapp & Wimberger GesbR

Firmenbeispiele:
e Green Line — Metro Oslo
DI Walter Struckl, Siemens Transportation Systems/ TU Wien
e Gewista, Gratis-Stadtrad Wien
Mag. Dieter Matuschek, City Bike
¢ Neue Fahrzeugtechnologien
DI Alexander Sekanina, TU Wien

Kaffeepause

Firmenbeispiele:
e Einsatz von Biotreibstoffen
Max Schachinger, Schachinger Logistik
e Mobiler - Container fur Strafl3e und Schiene
Wolfgang Litschauer, Rail Cargo Austria

Diskussion
e Wie konnen nachhaltige Produkte und Dienstleistungen am Markt
etabliert werden? Welche Malinahmen miissen gesetzt werden?
e Wie muss mein Produkt/ System gestaltet sein, um eine
Dienstleistung anbieten zu kénnen.
Moderation: Ao.Univ.Prof. Wolfgang Wimmer, TU Wien

Ausblick mit anschlieRendem Buffet

Abbildung 22: Programm Workshop Mobilitat
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5.9.3 Geschaftsmodelle der Best Practice Beispiele

5.9.3.1 Produktinnovation: Neue Fahrzeugtechnologien

Durch den Verkehrszuwachs und die begrenzte Verflgbarkeit von Erddl kann in Zukunft der
Verbrauch an Benzin und Diesel auf Dauer nicht gedeckt werden. Um den Erddlverbrauch zu
reduzieren, werden verschiedenste alternative Kraftstoffe und Antriebe angeboten:

Flussiggas (LPG)
Erdgas (CNG) / Methan
Biogas

Wasserstoff
Hybridantrieb

Bereits auf dem Markt etabliert hat sich der Biodiesel. Er gilt als sehr umweltfreundlich, auch
wenn er herkébmmlichen Diesel nicht vollstandig ersetzen kann. Auch bei den
Flissiggasautos gibt es eine stetige Weiterentwicklung. Eine breitere Modellpalette, ein
dichteres Tankstellennetz und das kostengtinstige Flissiggas machen diese Technologie zu
einer echten Alternative zu den Kraftstoffen Benzin und Diesel.

Als alternative Technologie der Zukunft gelten der Hybrid- und der Wasserstoffantrieb.
Wahrend beim Hybridantrieb durch die Kombination von Verbrennungs- und Elektromotor
der Kraftstoffverbrauch und damit die Umweltbelastung deutlich geringer sind, funktionieren
Wasserstofffahrzeuge vollig abgasfrei.

Flussiggas

Fluissiggas ist preisgunstiger und umweltfreundlicher als Benzin. Fast alle Modelle von
Personen- und Nutzfahrzeugen mit Ottomotor (Benziner) konnen ohne grofRen Aufwand
umgerustet werden. Fliissiggas weist eine sehr giinstige Umweltbilanz auf. Es werden bis zu
80% weniger schadliche Abgase ausgestof3en. Die Leistungsparameter des Fahrzeuges
beim Fahren mit Flissiggas bleiben im Wesentlichen unverandert. Beispielsweise werden in
Wien seit 1977 Stadtbusse mit Flissiggas eingesetzt, wobei in den 80er Jahren alle Busse
mit diesem Antriebssystem ausgestattet wurden.

Hauptproblem fir viele Nutzer ist das gering ausgebaute Tankstellennetz. Derzeit sind in
Osterreich 83 6ffentliche Erdgastankstellen (Stand 11/2007) in Betrieb, ein weiterer Ausbau
ist geplant®,

Wasserstoff — Brennstoffzelle

Eine andere alternative Antriebsform von Fahrzeugen ist die Brennstoffzelle. Bei dieser wird
durch die Reaktion von Wasserstoff und Sauerstoff Strom erzeugt und dadurch ein
Elektromotor angetrieben.

Der Betrieb von Wasserstofffahrzeugen kann als sehr umweltfreundlich bezeichnet werden.
Das Problem liegt bei der Herstellung von Wasserstoff, da dies meist durch verschiedenste
Prozesse aus fossilen Stoffen gewonnen wird. Der Wasserstoff kann auch mit einer
Vergasung von Biomasse hergestellt werden.

% http://mww.erdgasautos.at, 12/2007
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Die wasserstoffbetriebenen Brennstoffzellen selbst haben als Emission lediglich reinen
Wasserdampf und somit keinerlei Schadstoffe. Fur die Wasserstoffspeicherung und -zufuhr
gibt es mehrere Moglichkeiten, die im Hinblick auf die erforderliche Infrastruktur umso mehr
Kosten verursachen, je umweltfreundlicher sie sind. Jede Losung hat dabei ihre Vor- und
Nachteile:

¢ Mdglichkeiten der physikalischen Wasserstoffspeicherung sind komprimierter
Wasserstoff, Flissigwasserstoff, Metallhydride und Nanotubes (Kohlefaserréhrchen).

e Mdglichkeiten der chemischen Speicherung mit Reformersystemen an Bord sind
Methanol, Benzin und Natriumborhydrid.

Hybridantrieb

Der Hybridantrieb ist die Kombination von Verbrennungs- und Elektromotor. Bei einem
hybridbetriebenen Fahrzeug wird wahrend des Verbrennungsmotorbetriebs die Batterie tUber
den Generator geladen. Wahrend einer Stadtfahrt oder im Stau wird das Fahrzeug vom
Elektromotor angetrieben, falls dabei die Batterie leer wird, wird der Verbrennungsmotor
wieder eingeschaltet.

Vorteil dieses Konzeptes ist, dass der bei Stadt- und Staufahrten sehr ineffiziente und
permanent Kraftstoff verbrauchende Verbrennungsmotor durch einen Elektromotor abgel&st
wird, der im Standbetrieb keine Energie verbraucht und zudem unabhéngig von der Last
einen sehr hohen Wirkungsgrad - etwa 80-90% - besitzt. Bei langen Fahrten Uber Land wird
der Verbrennungsmotor eingesetzt, der auf einen Kraftstoff mit hoher Energiedichte - Benzin
oder Diesel - zuruckgreift. Beide Antriebsarten werden entsprechend ihren Vorteilen
eingesetzt.

Nachteil dieses Konzeptes ist die hohe Komplexitdt des Antriebes: zum Einen werden
deutlich mehr Komponenten, z.B. Generator, Elektromotor, Batterie und Regeleinheit
bendtigt, die das Gewicht des Fahrzeugs wesentlich erhéhen. Zum Anderen wird die
Steuerung eines solchen Fahrzeuges, in dem abwechselnd Elektromotor und
Verbrennungsmotor an die Antriebsachse gekuppelt werden missen, wesentlich
aufwendiger. Dies kann auch als Rebound-Effekt bezeichnet werden, wo eine technische
Verbesserung durch eine hohe Komplexitat und mehr Materialverbrauch tberkompensiert
wird.

Als Beispiel fiir eine erfolgreiche Umsetzung des Hybridantriebes kann der Toyota Prius
angefuhrt werden, bei dem auch schon ein Nachfolgermodel konzipiert wurde.

Kommunikation und Information

Die neuen Antriebsformen muissen in ihren Vorteilen und Eigenschaften klar kommuniziert
werden. So gibt es etwa bei CNG Fahrzeugen kaum Informationen. Die Fahrzeuge sind zwar
bei den Handlern erwerbbar wie alle anderen Modelle, jedoch werden sie in der Werbung
kaum explizit erwahnt. Toyota hingegen wirbt ausdricklich fir seinen Hybridantrieb unter
dem eigenen Markennamen "Hybrid Synergy Drive" und kreiert so eine eindeutige
Identifikation der Modelle und des Antriebstranges.

Hemmnisse bei der Umsetzung

Wichtig ist ein paralleler Aufbau von Infrastruktur und Treibstoffversorgung. Die
Energieversorger sind darauf angewiesen, dass gentigend Fahrzeuge vorhanden sind, um
die Tankstellen auszulasten und die Fahrzeug-Hersteller wiederum sind darauf angewiesen,
dass es genug Tankstellen gibt. Das ist das alte "Henne-Ei" Problem, hier ist auch eine
gewisse Richtungsvorgabe der Politik notwendig (z.B. durch das WeilRbuch Verkehr der EU).

96



Ganz allgemein gibt es eine gewisse Unsicherheit, egal welcher Antriebsform gegenilber.
Auch bei bereits verfigbaren Antrieben wissen die Kunden nicht, ob sie aufs richtige Pferd
setzen. Sie beflrchten aul3erdem, dass bei einer Verbreitung der Technologie rasch die
Steuern darauf erhdht werden und so der (finanzielle) Vorteil in Kiirze wegfallen kénnte.

Wichtig waren auch rechtliche Rahmenbedingungen, die saubere Antriebe bevorzugen und
jene mit hohem CO, und Schadstoffaussto benachteiligen. Derzeit wird etwa, wenn die die
Luftqualitatswerte an der Straf3e zu hoch sind, einfach eine Geschwindigkeitsbeschrankung
(z.B. 100km/h Zone bei Linz) erlassen und die ist dann (normalerweise) fir alle gleich.

Fur die EinflGhrung neuer Antriebstechnologien, vielleicht sogar noch mit neuen Treibstoffen,
ist ein gemeinsames Vorgehen von Fahrzeugherstellern, Energieversorgen und
Gesetzgebung notwendig. Neue Technologien kdnnen sich nur durchsetzen, wenn es einen
eindeutigen Vorteil oder Anreiz fir den Kunden gibt und das, ohne neue Nachteile zu
kreieren. Da das meistens Uber die Kosten geht, missen die Gesetzgeber auch darauf
achten entsprechende Anreize zu setzen. Von Seiten der Hersteller ist vor allem eine
offensive Vermarktung der bestehenden Vorteile notwendig.

5.9.3.2 Produktinnovation: Einsatz von Agrartreibstoffen

Agrar-/ Biodiesel

Bereits auf dem Markt etabliert hat sich der Biodiesel. Im Gegensatz zum konventionellen
Dieselkraftstoff wird er nicht aus Rohdl, sondern aus Pflanzenélen (Raps) oder tierischen
Fetten gewonnen. Biodiesel wird deshalb als ein erneuerbarer Energietrager bezeichnet.

Nach aktuellen Schatzungen kdénnten nur wenige Prozent des derzeitigen Dieselverbrauches
durch heimischen Biodiesel ersetzt werden. Daher sollte Biodiesel vor allem in Bereichen
eingesetzt werden, in denen die Okologischen Vorteile ausgenutzt werden koénnen,
beispielsweise bei Maschinen zur Waldarbeit, im Schiffsverkehr auf Seen oder bei der
Elektrizitatserzeugung in hochalpinen Regionen (http://www.global2000.at).

Bis 2020 sollen 10% Agrardiesel dem mineralischen Diesel beigemischt werden. Dieser
Anteil ist aus rein heimischer Produktion nicht mdglich und daher muss sehr hoher Anteil
importiert werden. Dies erfolgt dann meist aus Schwellen- und Entwicklungslandern, die
dadurch mit hohen 6kologischen und sozialen Problemen auseinandersetzen missen. Die
Bdden werden teilweise durch Palmdlplantagen ricksichtslos ausgebeutet und die
Okosysteme z.B. durch Abbrennen von Redenwaldern zerstort. Weiters ist es z.B. in Mexico
lukrativer Agrardiesel herzustellen als Getreide anzubauen. Arme Leute kénnen sich daher
die sparlichen und teuren Lebensmittel nicht mehr leisten.

Mit dem Programm ,Okodrive* will die Stadt Graz einen Beitrag zur Starkung der Nachfrage
nach Niedrigstemissionsfahrzeugen mit alternativen Antrieben wie Elektro, Solar, Gas,
Agrardiesel etc. sowie zum Aufbau einer geeigneten Versorgungsinfrastruktur leisten. Zum
Beispiel werden seit 2001 55 Stadtbusse mit Okodiesel betrieben. Die Gewinnung dieses
Okodiesel erfolgt dabei aus dem in Grazer Gastronomiebetrieben und Privathaushalten
anfallenden und gesammelten Altspeisedl.
Dabei werden folgende Vorteile genannt:
e Problematisches Altspeisedl gelangt nicht wieder in die Nahrungsmittelkette
(Futtermittel, Margarine).
¢ Die stadtische Klaranlage wird durch die Sammlung von Altspeisedl entlastet.
e Der Problemstoff Altspeisedl wird zum wertvollen Rohstoff fur die Herstellung des
erneuerbaren Energietragers Okodiesel.
e Okodiesel ist deutlich schadstoffarmer als herkommlicher Diesel.
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e Der Einsatz von Okodiesel im Offentlichen Verkehr tragt wesentlich zur Verbesserung
der Luftqualitat bei.
Durch die Sammlung und Verarbeitung von Altspeisetl werden neue wertvolle Arbeitsplatze
geschaffen.

Pflanzendl

Eine 6kologischere Art LKWs zu betreiben ist jene, die auf der Verwendung von reinem
Pflanzendl beruht. Der Umbau eines normalen Dieselmotors dauert 6 Stunden und kostet ca.
4.000€. Damit das Pflanzendl die gleiche Viskositat wie Diesel erreicht, muss es auf 70 Grad
vorgeheizt werden, es sind fur die Verwendung aber keinerlei Zusatzstoffe notwendig. Nach
Prifstandtests konnte bei einem LKW sogar eine leichte Leistungssteigerung festgestellt
werden. Neben dem Vorheizsystem wird nach ein zweites Tanksystem eingebaut. Die
Wirtschaftlichkeit ist trotz der neuerdings besteuerten Pflanzendls noch immer mit 25 Cent je
Liter gegeben. Der CO,-Ausstol} ist geringer als jener von Diesel und ist CO,-neutral. Die
Wirtschaftlichkeit der Verwendung von Pflanzendél ist durch eine kurze Amortisationsdauer
der Anschaffungsinvestition gegeben®.

Auch die Firma Schachinger Logistik verwendet schon seit Jahren Biodiesel bei deren
LKWs. Laut Aussagen von Herrn Schachinger stellt der Biodiesel verschiedene
Anforderungen an das System: so sind beispielsweise die Olintervalle zu halbieren und die
Mitarbeiter beziiglich der unterschiedlicher Drehmomentkurven zu schulen. Der Preis fir
einen Liter Biodiesel ist im Moment um 13% billiger als Mineral6ldiesel. Betrachtet man
zusatzlich die Nutzungsphase mit dem erhdhten Wartungsaufwand bei Biodiesel, ist dieser
aber noch immer billiger (siehe Abbildung 23) als der mineralische Diesel.

BIODIESEL MINERALDIESEL
Kilometerleistung/Jahr 150.000 150.000
Durchschnittlicher Verbrauch je 100 km 37 Liter 35 Liter
Senviceintenall 40.000 km 90.000 km
Verbrauch/Jahr in Liter 55.500 Liter 52.500 Liter
Durchschnittlicher Kraftstoffpreis im Jahr 0,64 € 0,74 €
Kraftstoffkosten/Jahr 35.520 € 38.850 €
Olfiillmenge pro Olwechsel 41 Liter 41 Liter
Olfiillmenge/Jahr 164 Liter 82 Liter
Olkosten pro Liter 2,29 € minderwertig 3,44 € hochwertig
Olkosten/Jahr 375,56 € 282,08 €
Olfilterkosten pro Stiick 7,56 € 7,56 €
Dieselfilterkosten pro Stiick 20,35 € 20,35 €
Filterkosten gesamt 111,64 € 55,82 €
Wartungskosten gesamt 487,20 € 337,90 €
Gesamtkosten 36.007,20 € 39.187,90 €
Olwechsel im Jahr 4 mal 2 mal

Abbildung 23: Kostenvergleich Biodiesel und Mineral6dldiesel (Schachinger, Workshop Mobilitéat)

Hemmende und Férdernde Faktoren

% siehe Environmental cargo-partners, 01.05.2007
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Eine einheitliche Qualitdt bei Biodiesel kann noch nicht bereitgestellt werden. Bei
Stichprobenmessungen bei der Firma Schachinger konnten erhebliche Qualitatsunterschiede
bei Biodiesel festgestellt werden:

verminderte Motorleistung, Mehrverbrauch
Mehraufwand: Olwechsel, Qualitatskontrolle
Aufwand bei der Qualitatssicherung
Besteuerungsunsicherheiten in manchen Landern
Beitrag zum Klimaschutz (CO,-Ausstol3)
Verringerung der meisten Abgaswerte

Produktion in Osterreich/Europa maglich

Schulung aller Beteiligten & Umsetzung der MaRnahmen

Technikleiter
0 Technische Umristung der LKWs, Kontrolle der Verbrduche/Rechnungen,

SicherheitsmaRnahmen: Wasserabschneider, Verringerung des Verbrauchs
und der sauberen Verbrennung (Oko-Spin, Mathy-Ql, ...)

Fahrer
o wirtschaftliche Fahrweise, unterschiedliche Drehmomentkurven bei Biodiesel,

Pflanzenol; Mehrverbrauch bei Biodiesel 3-8 % / bei Pflanzendl 0 %;
LeistungseinbufRen bei Biodiesel 0-10 %; Umgang mit ev. friiher verstopften
Filtern; FlieRkraftverbesserer bei Temperatursturz

Werkstatt/Mechaniker
o Reinigung der umzuristenden Kraftstoffleitungen; Ol-/Schmierkreislauf;

Halbierung der Filterwechsel bei Biodiesel/Pflanzendl; Reifendruck messen &
korrigieren; Luftfiltercheck, Tribocheck - Olkontrolle

Disponent
o Freimachen fir halbierte Serviceintervalle; Installierung von Navigation &

Ortung; Professionalisierung der Flottensteuerung; regelmafige Schulung

IT
o0 Konzeption der Flottensteuerung & Implementierung

Tankstelle
o Preisvereinbarung, Lieferkonditionen, Lieferung mit kontrollierten &
unterfertigten Probe-mustern, Bakterienmittel einfiillen; Vermeiden von
Mischung mit Mineraldiesel

Vertragswerkstatt des Herstellers
o0 Umristungen, Freigaben fiir Modelle, Absprachen, Kontrolle der Freigaben,

gemeinsame Feststellung der Ursache bei Schaden

Anforderungen an das System

Betrachtung der gesamten Supply Chain

Fahrzeug muss vom Hersteller fir Biodiesel freigegeben sein (ev. Umrlistpaket)
Biodieselqualitdt muss der Norm DIN EN 14214 entsprechen
Olwechselintervalle sind zu halbieren - alle 40.000 km - je nach Hersteller
Biodieselfilter den Fahrern mitgeben - fir ev. Verschluss des Dieselfilters

MaRnahmen Betriebstankstelle & QM
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e Erweiterung/Errichtung fur Treibstoffe aus erneuerbaren Energien
o Vorbesprechung mit Prifer bevor jegliche Investition Gbernommen wird
Prifung und Beantragung von Bundesférderung/Investkredit
Betreiben: Einsatz Bellftungstrockner & Bakterienmittel
Lieferung nur mit kontrolliertem & unterfertigtem Probenmuster
Haftungsiibernahme im Vorhinein festlegen
bei noch nicht freigegebenen Motoren (z.B. Pflanzendl-Einsatz):
o0 Malinahmen fur Motorbruch-Versicherung umsetzen
o auf eigene Faust umsetzen mit laufender Kontrolle
e Garantieprogramm

Gesetzliche Rahmenbedingungen
o Differenzierung: Pflanzendl ist ungiftig, nicht wassergefahrdend, aber Auflagen wie
Mineraldl- ISO/TS 29001
o Langfristige Bevorzugung der erneuerbaren Energien in Bezug auf die
Mineraldlsteuer

Né&chste Schritte
e Kunde & Offentlichkeit
o informieren, vermarkten, bewerben, Klimapakt mit Kunden abschlieen
e Schulung der Fahrer
e Rahmenbedingungen durch Gesetzgeber fir Pflicht-Okobilanz aller Treib- &
Brennstoffe

5.9.3.3 Produktinnovation: Green Metro; Siemens Transportation Systems

Im Projekt ,Green Line" der Siemens Transportation werden momentan Strategien fir ein
umweltgerechtes Schienenfahrzeug entwickelt. In diesem Projekt wurde eine Okobilanz
einer Metro erstellt und aufbauend auf dieser Verbesserungen fur die Metro abgeleitet. Der
Metrozug ist an sich ein nutzungsintensives Produkt, wodurch die Verbesserungsvorschlage
den Energiebedarf in der Nutzung betrafen.

Eine Mdglichkeit, um Informationen und Techniken zu kommunizieren, sind beispielsweise
Stakeholder-Organisationen (UIC, UITP). Diese kdnnen alle umweltrelevanten Aspekte aus
Gesellschaft, Markt, Politik, etc. biindeln und als Sprachrohr und Wissensplattform dienen®.

Umweltrelevante Anforderungen basieren meistens auf politischen Entscheidungen (vgl.
Kyoto Protokoll). Wiinschenswert waren politische und gesetzliche Rahmenbedingungen fiir
Transportmittel und Verkehrsmittel auf Basis umweltrelevanter Kriterien (z.B. CO,
Emissionen).

5.9.3.4 Dienstleistungsinnovation: MOBILER, Rail Cargo Austria

Der MOBILER ist ein System bei dem der Stral3en- und Schienentransport kombiniert wird.
Dies ist ein spezielles System bestehend aus MOBILER-Fahrzeugen, Wagons und
Behéltern. So kdnnen Container vom LKW auf die Schiene in Minuten gewechselt werden
kann.

Relevante Akteure sind derzeit nur die Rail Cargo Austria (RCA) mit ihren Logistikpartnern
und Kunden, weil es zur Abwicklung des MOBILER Systems Gesamtlogistikprojekte braucht,
bei denen im Schienenhauptlauf der Mehrwert erwirtschaftet werden muss, damit man sich
einen LKW Vor- und Nachlauf leisten kann. Der MOBILER wurde bereits zweimal zum
Staatspreis fur Logistik nominiert.

% siehe http://www.uic.asso.fr/environnement/article.php3?id_article=7, 11.12.2007
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Fordernde Faktoren sind z.B. positive Medienberichte, Staatspreisnominierungen,
Lobbyismus bei Entscheidungstragern in Politik Wirtschaft, Gebietskdrperschaften, etc.
Weiters ware die Kostenwahrheit der einzelnen Verkehrstrager férdernd oder auch eine
generelle Routengenehmigung des technischen Hochstgewichtes der Fahrzeuge mit 47
Tonnen zur Kompensation des Eigengewichtes der MOBILER Einrichtung von ca. 4 Tonnen.

5.9.3.5 Dienstleistungsinnovation: City Bike, Gewista

In Wien gibt es seit 2003 ein kostenginstig entlehnbares Stadtrad, dass vom
Werbeunternehmen GEWISTA betrieben wird. Mittels Bankomatkarte, Kreditkarte oder
CityBike Card kann ein Fahrrad entliehen werden. Die erste Stunde ist gratis, der Preis steigt
danach progressiv an. 95% aller Fahrten in Wien sind gratis. In Wien werden fur das Jahr
2007 350.000 Fahrten mit insgesamt 1.200.000 Kilometer prognostiziert. In diesem System
wird der Stadt das Radsystem zur Verfigung gestellt. Als Gegenleistung werden dafir
Werbeflachen in der Stadt freigegeben.

5.9.3.6 Weitere gute Beispiele im Bereich Mobilitat

e Containerschiff*

Die Emma Maersk ist zurzeit das grof3te Containerschiff der Welt. Bei voller Leistung liegt
der Treibstoffverbrauch bei 0,171 Liter pro kW und Stunde. Dies ergibt 2,6 Liter Schwerdl pro
Container mit 14 Tonnen und 100 km Transportweg. Dieser geringe Verbrauch hangt direkt
mit dem fur Schiffsantriebe typischerweise sehr hohen Wirkungsgrad von Uber 50%
zusammen. Moderne PKW-Motoren liegen heute erst bei 30-40%. Auch hat die Emma
Maersk aufgrund ihrer GréRRe und Optimierungen am Rumpf den niedrigsten Widerstandwert
pro verdrangte Tonne aller Containerschiffe.

e Loremo*
Ein Auto das einen 6kologischen Ansatz verfolgt ist der Loremo. Die Eckdaten des ab 2009
verfligbaren Kleinwagens lesen sich phanomenal: Die Sportversion weist bei 50PS, 470kg
und 220km/h Spitzengeschwindigkeit einen Verbrauch von 2,7 Liter Diesel fir 100 km aus.
Gentgen auch 160 km/h Spitzengeschwindigkeit reduziert sich der Verbrauch beim
Sparmodell auf 1,5 Liter Diesel. Der Loremo ist weiters ein Beispiel dafiir, dass Oko-
Produkte sich auch in ansprechendem und innovativem Design wohlftihlen.

e Tesla Roadster®
Der Tesla Roadster ist ein mit Handy Akkus vollstandig elektrisch betriebener zweisitziger
Sportwagen. Er wird das erste Serienfahrzeug der Firma Tesla Motors sein, seine
Markteinfihrung ist fir das erste Quartal 2008 geplant. Der Energieverbrauch betragt im
Stadtverkehr etwa 133 Wh/km, bezogen auf den Energiegehalt von Benzin entspricht dies
1,74 Liter auf 100 km und er beschleunigt von 0 auf 100 km/h in 4,2 Sekunden - schneller
als ein Porsche.

e Mautsystem, Singapur

“Dass Autofahrer wie Menschen zu reagieren beginnen, zeigt die Einfihrung des elektrischen
Mautsystems in Singapur, das jede einzelne Einfahrt getrennt verrechnet. Im Vergleich zu friher,
wo man Uber eine Lizenz grundsatzlich o6fters einfahren konnte, bewirkte dies noch eine
zusatzliche Reduktion des Autoverkehrs von rund 20%. D.h. Autofahrer Uberlegen sich die
Fahrten vorher, um zusatzlichen Kosten zu entgehen. Dazu ist allerdings anzumerken, dass der

% siehe: http://www.maerskline.com
37 siehe: http://evolution.loremo.com/
38 siehe: http://www.teslamotors.com/
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Autoverkehr in Singapur auf Grund der Rahmenbedingungen in einem ,sensiblen Zustand“
gehalten wird, wenn er so empfindlich auf diese MaRnahmen reagiert. In Europa hatte dies kaum
Wirkung, da er sich weit entfernt vom sensiblen Bereich befindet." *

5.9.4 Hemmende und férdernde Faktoren

Der hemmende Faktor im Bereich Mobilitat ist sicher der momentan herrschende
Konsumstil. Ein Auto zu besitzen, es vor der Haustlre stehen zu haben und es fahren zu
kénnen, wann immer man es benétigt, bedeutet Lebensqualitét, eine Lebensqualitat die man
nicht wieder aufgeben will. Weiters sind die meisten Menschen sehr statusorientiert, je
schoner und groRer das Auto, desto besser.

Die verschiedenen Angebote an Mobilitat sind momentan nur schwer vergleichbar. Es fehit
an Information Uber nachhaltige Angebote. Beispielsweise werden die Lebenszykluskosten
nur intransparent dargestellt z.B. bei PKWs (Investition, Wartung, Steuer, Treibstoff,
Verkaufspreis).

Um eine nachhaltige Mobilitéat zu gewéhrleisten, muss Kostenwahrheit sichergestellt werden.
Verkehrstrager sollen auch externe Kosten wie okologische und soziale Effekte, tragen. So
wirde auch der Wettbewerb zwischen StralRe, Schiene und Luft einen anderen Stellenwert
bekommen.

Um in Osterreich zu mehr Kostenwahrheit zu kommen, wurde beispielsweise das
Roadpricing fur LKWs bzw. fiir Busse und die Autobahnvignette fir PKWs eingefuhrt.

Ein weiteres Problem ist die Besteuerung von Treibstoff. Bei Benzin, Diesel und Heizol
werden in Europa neben Mehrwertsteuer hohe Extraabgaben eingehoben, hingegen ist
Kerosin auf Grund internationaler Ubereinkommen von jeglicher Steuer (auch von der
Mehrwertsteuer) befreit. Ein Liter Kerosin kostet nur etwa 1/5 des durchschnittlichen
Benzinpreises in Europa. Daraus lassen sich auch die niedrigen Flugpreise ableiten.

Wie bei den Katalysatoren konnte auch bei Dieselpartikelfilter der Einbau gesetzlich
verpflichtend sein bzw. kdénnten Autos mit Dieselpartikelfilter durch eine Verringerung der
NOVA gefordert werden.

Besonders wichtig ist es, die Bahn attraktiver zu gestalten. Als Vorbild nennt z.B. Minister
Faymann die Schweiz, wo zwei Drittel des Guterverkehrs auf der Schiene abgewickelt
werden. Weiters sagt Minister Fayman, 12.10.2007: "An mehr Kostenwahrheit auf der
Strafle und einer Attraktivierung der Schiene fihrt kein Weg vorbei, um die CO,-Reduktion
voranzutreiben"*

Ein weiteres Hemmnis in diesem Bedarfsfeld ist die Qualitdt von neuen Innovationen. Meist
sind noch keine Standards vorhanden und es werden keine einheitlichen Qualitaten geliefert.
Beispielsweise wird bei Biodiesel noch keine einheitliche Qualitat bereitgestellt. Bei
Stichprobenmessungen bei der Firma Schachinger konnten erhebliche Qualitdtsunterschiede
bei Biodiesel festgestellt werden. Hier ist es auch vor allem notwendig, die gesetzlichen
Rahmenbedingungen zur Haftung und Gewahrleistung zu schaffen.

Um in der Planung neuer innovativer Losungen zu Fordergeld zu gelangen ist meist ein
aufwendiger Forderantrag zu stellen. Dies gilt nicht nur fur die Forschung sondern auch far
Forderung bei der Anschaffung o©kologischer Produkte. Davon sind in Osterreich

% Herman Knoflacher, Grundlagen der Verkehrs- und Siedlungsplanung“: ISBN 978-3-205-77626-0, 2007 Bdhlau
Verlag
40 K ostenwahrheit Faymann, 12.10.2007, http://www.oekonews.at/index.php?mdoc_id=1024955
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hauptsachlich KMUs betroffen, denen diese Antrdge meist zu aufwendig bzw. die dann
meistens Uberfordert sind.

Die neuen Antriebsformen mussen in ihren Vorteilen und Eigenschaften klar kommuniziert
werden. Ein sehr gutes Beispiel ist der Toyota Prius der im Produktnamen Hybrid Synergy
Drive flr seinen Hybrid wirbt.

Es gibt wenige neutrale institutionelle Plattformen zur Informationsvermittiung ohne
Eigeninteresse, fir Transport und Mobilitat ist in Osterreich hauptsachlich der VCO bekannt.
Weiters gibt es fir die Bereitstellung von Informationen im Gutertransport noch die
Environmental cargo — partners als neutrale Stelle.

Informationsbedarf haben bei der Nutzung erneuerbarer Energien auch die Mitarbeiter.
Beispielsweise missen bei der Nutzung von Biodiesel in einer Spedition Technikleiter auf
das Umristen der LKWs, Fahrer auf neue Drehmomentkurven und Mechaniker auf andere
Wartungsintervalle geschult werden.

Ein weiterer Punkt ist die Schaffung von Infrastruktur fir neue, alternative Antriebe. Dabei
warten die Energieversorger bis genug Fahrzeuge zur Verflgung stehen, um ihre
Tankstellen auszulasten und die Fahrzeug-Hersteller warten, bis es genug Tankstellen gibt
und daher geht der Ausbau der Infrastruktur nur sehr langsam voran. Zu den Erfolgsfaktoren
kann man auch die Informations- und Telekommunikationstechnologie zahlen. Der Vorteil
liegt vor allem in der Komforterh6hung durch standige Verfugbarkeit und Zeitersparnis (z.B.
e-Learning, e-shopping und e-banking). Okologisch geht es hier um die Einsparung an
Mobilitat, andererseits miissen die dafiir notwendigen Produkte aufwendig hergestellt
werden und die Infrastruktur aufgebaut werden.

Ein anderes Beispiel ist das E-Ticket, mit dem man sich z.B. via Mobiltelefon U-Bahn Tickets
kaufen kann. Hierbei fehlt es oft an der Uberwindung, um dieses neue Service anzunehmen.
Auch sind viele Menschen bei der Eingabe leicht Gberfordert. Es gibt eine Hemmschwelle,
vor allem, wenn es nicht gleich funktioniert. Es wird versucht, es funktioniert nicht, man
versteht die neue Technik nicht und gibt auf. Zusatzlich wird man durch diese neuen
Technologien immer abhangiger von bestimmten Geraten wie z.B. dem Mobiltelefon.

Das CityBike ist ein Beispiel, an dem die Komforterhhung gezeigt werden kann. Es ist
jederzeit verfligbar, man erspart sich Zeit und CityBikes kénnen jederzeit an verschiedenen
Platzen ausgeborgt werden und an anderer Stelle wieder abgegeben werden. Auch muss
man sich keine Gedanken Uber die Reparatur machen, wenn es kaputt geht, gibt man es
zurtick und nimmt sich ein anderes.

Als Promotoren fir die Umsetzung von nachhaltigen Innovationen im Mobilitdtsbereich
konnen identifiziert werden

e VCO
e Environmental Cargo partners
e EU- Richtlinien

Weitere férdernde Faktoren sind:

e Erflllung individueller Kundenwinsche mit dem Mehrwert der Dienstleistung
(Verbindung Carsharing mit Bahn, kein Parkplatz notig)

e Vergabe von Innovationspreisen (z.B. Mobilitats-Preis VCO)

e Geringere Lebenszykluskosten fiir den Kunden und Kommunikation dieser (z.B.
Carsharing)
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Fallbeispiele zur Umsetzung und Verrechnung (Carsharing)

Schaffung von Infrastruktur (z.B. Tankstellen fir erneuerbare Energietrager

WIN-WIN Situationen (z.B. im Flottenmanagement)

Forderung sauberer Antriebsformen bzw. Mobilitdétsnormen

Beschaffungskriterien (bei Beschaffung 6ffentl. PKW max. 140g CO,g pro km)
Kommunikation der wirtschaftlichen und 6kologischen Vorteile und der rechtlichen
Rahmenbedingungen

Produkt-Datenbanken (http://www.topprodukte.at oder http://www.ecoproduct.at),
Labelling

Erfillung individueller Kundenwiinsche mit dem Mehrwert der Dienstleistung
(Verbindung Carsharing mit Bahn, kein Parkplatz nétig, Bestpreis Chipkarte)

Bei Produktdienstleitungen sind geringere Investitionskosten notig
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5.9.5 Strategie im Bedarfsfeld
Die in Abbildung 26 angefuihrten Empfehlungen werden in der Folge erlautert.

Erleichterter Zugang zu Foérdergeldern, Forderung sauberer Antriebe

Um die Ziele der rechtlichen Rahmenbedingungen zur Senkung der CO, Emissionen zu
erfillen, bendtigt es einen erhdhten Forschungsaufwand und einfacheren Zugang zu
Fordergeldern. Hier sollte es vor allem Seitens der EU mehr Férderungen zur Forcierung von
Okologischen Energieerzeugern sowie der Entwicklung effizienter Produkte geben. Der
Zugang zu Fordergeldern soll administrativ  leichter gemacht werden. Kleine
Forschungsteams/Unternehmen haben durch den zeitaufwendigen Papierkrieg zur
Beantragung von Foérdergeldern keine Chance auf Umsetzung von Ideen. Hat man erst eine
Idee, muss mindestens 6 Monate gewartet werden, bis mit der Umsetzung begonnen werden
kann. Da sind dann die Anderen, die sich die Forschung auch ohne Férderung leisten
kénnen, schneller. Auch der Forschungsauftrag von Universitaiten im Technologie-
/Wirtschafts- und Forschungsbereich muss auf die Umweltproblematik zielgerichtet werden.

Gemeinsames Vorgehen entlang der Wertschdpfungskette

Fur die Einfuhrung neuer Antriebstechnologien, vielleicht sogar mit neuen Treibstoffen ist ein
gemeinsames Vorgehen von Fahrzeugherstellern, Energieversorgen und Gesetzgebung
notwendig. Neue Technologien kénnen sich nur durchsetzen, wenn es einen eindeutigen
Vorteil oder Anreiz fir den Kunden gibt und das, ohne neue Nachteile in Kauf nehmen zu
missen. Da das meistens eine Frage der Kosten ist, missen die Gesetzgeber auch darauf
achten, entsprechende Anreize zu setzen, bzw. externe Kosten zu internalisieren. Von
Seiten der Hersteller ist vor allem eine offensive Vermarktung der bestehenden Vorteile
notwendig.

Klare Vermarktung und Kommunikation der Vorteile der Produktdienstleistung

Um Kunden von den neuen Antriebsformen zu Uberzeugen, ist eine klare Kommunikation der
Vorteile und Eigenschaften erforderlich. Bei CNG Fahrzeugen gibt es zum Beispiel kaum
genug Informationen. Die Fahrzeuge sind zwar bei den Handlern erwerbbar wie alle anderen
Modelle, jedoch werden sie in der Werbung kaum explizit erwahnt. Toyota hingegen wirbt
ausdrucklich fur seinen Hybridantrieb unter dem eigenen Markennamen "Hybrid Synergy
Drive" und kreiert so eine eindeutige Identifikation der Modelle und des Antriebstranges.

Information sollte von neutraler Stelle kommen: VCO und die Environmental Cargo Partners
kénnen die verschiedenen Transport und Mobilitatsméglichkeiten bewerten und erfolgreiche
Best Practice Beispiele bewerben. Fir Erdgasfahrzeuge gibt es auch diverse Vereinigungen,
z.B. die ENGVA www.engva.orqg, die etwa bei der Schaffung von rechtlichen
Rahmenbedingungen mitwirken kdnnte.

Aufbau von Infrastruktur (alternative Antriebe)

Wichtig ist ein paralleler Aufbau von Infrastruktur und Treibstoffversorgung. Energieversorger
sind darauf angewiesen, dass genigend Fahrzeuge =zur Verfiigung stehen, um die
Tankstellen auszulasten und die Fahrzeug-Hersteller sind darauf angewiesen, dass es
genug Tankstellen gibt. Hier sind gewisse Richtungsvorgaben der Politik notwendig. Die im
WeilRbuch Verkehr der EU angefiihrten Mal3hahmen sind umfassend umzusetzen.

Kostenwahrheit

Wichtig waren auch rechtliche Rahmenbedingungen, die saubere Antriebe bevorzugen und
jene mit hohem CO,- und Schadstoffausstof3 benachteiligen. Derzeit wird etwa, wenn die
Luftqualitatswerte an der Straf3e zu hoch sind, einfach eine Geschwindigkeitsbeschrankung
erlassen und die ist dann (normalerweise) fur alle gleich.
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Drei Arten der Besteuerung sind hier kurz beschrieben**:
e Treibstoffsteuern,
e Besteuerung der Zulassung und
e Kfz-Steuer.

Treibstoffsteuern beeinflussen direkt die Nutzung, indirekt aber auch die Anschaffung: mit
dem Steuersatz steigt der Anreiz flr den Kunden, ein verbrauchsarmes Fahrzeug zu kaufen.
Eine am Emissionsniveau orientierte Zulassungssteuer, wie die neue NoVA, unterstitzt den
Kauf emissionsarmerer Pkw. Eine regelméafiig erhobene, vom Emissionsniveau abhangige
Kfz-Steuer schlie3lich kann Innovationsimpulse geben, indem sie Autobesitzer dazu
veranlasst, sich schneller einen neuen, emissionsdrmeren PKW anzuschaffen. Sie kann
auch die Modernisierung des Bestandes fordern, etwa wenn Steuererleichterungen fiur die
Umristung gewahrt werden. Diese Eckpunkte sollten als Schritt zu einer weiteren
Okologisierung Teil der kommenden Steuerreform sein.

e Mautsysteme

Nach Prof. Kummer fehlt es an o©konomischen Anreizen fir Investitionen in
umweltfreundliche Verkehrsmittel*’. Besonders sinnvoll sieht er die Einfii