o START

Dank Energieeffizienz
die Margen optimieren

Die Vision der Firma EE3 GmbH besteht darin, gemeinsam mit den Kunden einen
wesentlichen Beitrag zu einer nachhaltigen und energieeffizienten Schweiz zu leisten.
Das kleine, aber dynamische Team von Ingenieuren erarbeitet fur die Kunden
massgeschneiderte Losungen, die es ermaoglichen, ohne grosse Investitionen die
Margen zu verbessern. Text oskark. Aeberli
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ir bieten unseren Kunden die
Méglichkeit, mit unserem Eco
Concept erfolgreich Energie zu

sparen und damit die Kosten zu reduzieren»,
bringt Daniel Marti, Geschaftsfiihrer der EE3
GmbH, das Geschiftsprinzip des Start-up-
Unternehmens auf den Punkt. «Mit dem von
uns entwickelten Produkt geht es darum,
beim Kunden zuerst eine Standortbestim-
mung vorzunehmen, das heisst beim Unter-
nehmen den Ist-Zustand des Energiever-
brauchs zu erfassen und das effektive Spar-
potenzial zu ermitteln.» Der von den beiden
Griindern, Erich Zahnd und Daniel Marti,
gewahlte Firmenname EE3 GmbH steht da-
bei fiir die drei rele-vanten Kriterien effizi-
ent, erneuerbar und einheimisch.
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Das EE3-Team (v.l.n.r.): Daniel Marti und Erich Zahnd bei einer Messinstallation.
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Breite Dienstleistungen
Angesprochen auf die Applikation des Eco-
Concepts erldutert Energieexperte Daniel
Marti: «Unser Team von Ingenieuren ist
in der ganzen Schweiz tétig und erarbeitet
primdr Loésungen zur Steigerung der
Energieeffizienz. Dabei zeigen wir insbe-
sondere Unternehmen, Gemeinden und
Liegenschaftsbesitzern auf, wie diese ohne
grosse Investitionen und in Etappen das
Energie- und Ressourceneffizienz-Poten-
zial ausschopfen, den Anteil an erneuer-
baren Energien kontinuierlich steigern und
die Kostenstrukturen optimieren kénnen.»
Als akkreditierte Energiespezialisten
erarbeiten die Ingenieure der EE3 GmbH
dabei insbesondere fiir Grossverbraucher-

Kunden ein
mit massgeschneiderten Losungen und
einem nach wirtschaftlichen Kriterien
aufgebauten Massnahmenkatalog.

«Rundum-Sorglos-Paket»

Vorgehen in Etappen

Wie andere Energieberatungs-Unterneh-
men fithren die Ingenieure der EE3 GmbH
beim Kunden eine Energieanalyse durch.
Sie gehen dabei in vier Schritten vor:

1. Aufnahme des Ist-Zustands, 2. Vor-
nahme einer Potenzialanalyse, 3. Aus-
arbeitung eines Massnahmenplans und
4. Realisieren eines etappierten Umset-
zungsplans. «Bei unserer Beratung
nehmen wir jedoch Riicksicht auf den
Investitionsplan des Kunden. Dabei »
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Drei Fragen an: (i
Daniel Marti, CEO EE3 GmbH

Weshalb wird sich EcoConcept
erfolgreich am Markt durchsetzen?
Die Energieeffizienzmassnahmen

aus dem EcoConcept manifestieren
sich beim Kunden direkt in einem
héherem EBIT und konnen damit

zu einer Margensteigerung fur die
Unternehmung beitragen. Dies hat
dazu gefuhrt, dass wir viele Neukunden
durch Empfehlungen bestehender
Kunden gewonnen haben. Mit dem
Gewinn des Solarpreises in 2015 und im
Rahmen der Umsetzung des Gross-
verbraucherartikels in den Kantonen
sind zusatzliche Kunden auf das
EcoConcept aufmerksam geworden.

Worin besteht der grésste
Kundennutzen von EcoConcept?
Mit den Optimierungsmassnahmen,
die fast keine Investitionen erfordern,
kann bei uns der Kunde sofort
profitieren. Dazu gehéren Massnahmen
wie die Minimierung von Stand-by-
Betriebsstunden, Eliminierung von
Betrieb ohne Nutzen (BON), Opti-
mierung bestehender Steuerungen
z.B. bei Heizungs-, Luftungs- und
Warmertckgewinnungsanlagen sowie
auch einfache Massnahmen im Bereich
Benutzerverhalten und -sensibilisie-
rung. Um solche Optimierungspoten-
Ziale schnell zu finden, installieren wir
beim Kunden spezielle Messgerdte wie
unseren EcoBox-Profiler und haben
jeweils eine Thermografie-Kamera mit
dabei. Durch die Messungen erhalt
der Kunde auch Transparenz, wo im
Betrieb wie viel Energie verbraucht
wird. Dieses Erfassen kann dann in
einem weiteren Schritt als Grundlage
fUr eine vertiefte Betriebsoptimierung
und ein Energiemesskonzept dienen.

Mit welchen Mitteln wird das
Konzept am Markt positioniert?
Bisher haben wir das Gliick neue
Kunden zu gewinnen, die durch
Referenzen oder den Solarpreis auf
uns aufmerksam geworden sind.
Zusammen mit der Lancierung des
EcoBox-Profilers auf dem Markt priifen
wir auch eine Marketingkampagne,
segmentiert nach Industriebranchen,
um unser EcoConcept und die EcoBox
am Markt breiter bekannt zu machen.
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» spielen relevante Faktoren wie tiefe
Ol- und Strompreise sowie die ange-
spannte Finanz- und Wirtschaftslage eine
wesentliche Rolle, die es beim Aspekt
einer Steigerung der Energieeffizienz zu
berticksichtigen gilt», betont der Energie-
experte.

Deshalb engagiert sich das Team beim
Vorgehen bei den Kunden primar auf zwei
Ebenen: Einerseits auf der Ebene der Er-
mittlung von Sofortmassnahmen und an-
dererseits auf derjenigen der Lokalisierung
der grossten Energieverschwender. Zuerst
geht es dabei um die Evaluation der «Low
hanging fruits», also jenen Massnahmen,
die sich sofort und ohne grosse Investi-
tionen realisieren lassen. Danach wird der
bestehende Investitionsplan herangezogen
und geschaut, was dabei effektiv fiir
Synchronisationen moglich sind. «So wird
zum Beispiel oft die Elektroverteilung er-
neuert, ohne aber dabei zugleich die erfor-
derlichen Messvorrichtungen einzubauen.
Hier versuchen wir anzusetzen und unse-
ren Massnahmeplan auf den Investitions-
plan des Kunden auszurichten», erldutert
CEO Daniel Marti.

Erfolge bei Bergbahnen
Ein typisches Beispiel fiir das Vorgehen des
Start-up-Unternehmens bei der Realisie-
rung von moglichen Effizienzmassnahmen
betrifft die Sparte Bergbahnen. EcoCon-
cept-Losungen wurden bislang fiir die
Stanserhorn- und die Niesen-Bergbahnen
erarbeitet. Und dies mit grossem Erfolg,
erhielt die Stanserhornbahn AG doch
dank der Umsetzung des EcoConcepts
den Solarpreis 2015 in der Kategorie
«Institutionen». Mit dem in Etappen um-
gesetzten Energiekonzept konnte der
Energieverbrauch nachhaltig gesteuert
und deutlich reduziert werden. «Kiinftig
kann der gesamte Betrieb der Bahn- und
Restaurationsanlagen mit erneuerbaren
Energien versorgt werden, stellt Energie-
experte Marti mit berechtigtem Stolz
fest.

Mit der Lancierung der Cabrio-Bahn
stieg der Stromverbauch sowohl bei der
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Stanserhornbahn als auch beim Berghaus,
wo zugleich die Sanierung von Gebaude-
teilen bevorstand. «Mit einer energetischen
Standortbestimmung, einer Quantifizie-
rung der Potenziale und konkreten Emp-
fehlungen konnte der Trend zu hoheren
Stromkosten gestoppt und die bereits gute
Nachhaltigkeit des Unternehmens weiter
verbessert werden», schildert Marti das
Erfolgsrezept. Mit dem massgeschneider-
ten EcoConcept konnte der Stromverbrauch
beim Berghaus um 35 Prozent reduziert und
die Stromversorgung bei deutlich tieferen
Kosten zu 100 Prozent auf Erneuerbare
Energie ausgerichtet werden.

Mehrwert fiir den Kunden

«Unser spezieller Fokus liegt darin, mog-
lichst zahlreiche <Low hanging fruits> zu fin-
den, das heisst Optimierungsmassnahmen
mit einer Payback-Zeit von unter einem

M Seilbahnen, Einsatz EcoModus

Energiespar-Beispiele

Mittels EcoConcept lassen sich in Unternehmen folgende Energieeinsparungen erzielen:
M Stromkonsum, Offertvergleich der Anbieter >40%
B Pumpenersatz, bedarfsorientierte Regelung >37%
B Gebdudetechnik, Optimierung der Steuerung Heizung und Kihlung >30%
M Burotrakt, EcoModus und Stand-by-Gerate (Drucker und Kopierer) >30%
B Druckluftanlagen, Behebung von Undichtheiten >30%

>10%



Mit dem EcoConcept konnte der
Stromverbrauch beim Berghaus

der Stanserhornbahn um 35 Prozent
reduziert und die Stromversorgung
bei deutlich tieferen Kosten zu

100 Prozent auf Erneuerbare Energie
ausgerichtet werden.

Jahr», betont Marti. Bei den jeweiligen Pro-
jekten werden die Optimierungen im Eco-
Concept zusammengefasst und nach Pay-
back-Zeiten gegliedert. «Dieses Vorgehen
ermoglicht eine orchestrierte Umsetzung
nach wirtschaftlichen Kriterien und fithrt

zuwiederkehrenden tieferen Sockelkosten
fir den Kunden. Das heisst, die realisier-
ten Optimierungen schlagen sich als zu-
sdtzliche Marge im Betriebserfolg nieder»,
so das Resiimee des Energieexperten. Im
Klartext: Die EE3 GmbH generiert einen
Mehrwert fiir ihre Kunden.

Breite Kundenpalette

Angesprochen auf die Kunden des Start-up-
Unternehmens kommt der CEO ins Schwiér-
men: «Zu unseren Kunden zdhlen wir Ban-

ken, Gemeinden, die bereits erwdahnten
Bergbahnen, Grossverbraucher, Tourismus-
und Hotelbetriebe, Liegenschaftsverwaltun-
gen sowie die holzverarbeitende und die me-
tallverarbeitende Industrie.» Dabei betont
Marti die fiir die Kunden wichtige Unabhan-
gigkeit des Beratungsunternehmens EE3
GmbH. «Wir sind kein Planungs- oder Ins-
tallationsunternehmen, weder Energie- noch
Geritelieferant, bieten also den Kunden eine
neutrale Beratung an, die sich ausschliess-
lich an dessen Nutzen orientiert.» [




