M Die neue Marke: Intelligentes Wohnen

Intelligentes Wohnen -
bauen mit Weitblick

Das kommunikative Haus ist Wirklichkeit. Was hinter dem neuen, einheitlichen Begriff

«Intelligentes Wohnen» (IW) alles steckt und welche Rolle der Elektroinstallations-
branche dabei zukommt, verraten die drei IW-Promotoren Ralph E. Briigger, Hans

Schuppli und René Senn im Gespréch mit der «Elektrotechnik».

Interview: Erich Schwaninger

Die gesamte Wohnbaubranche ist
im Umbruch. Alles soll miteinan-
der vernetzt werden, man spricht
vom kommunikativen Haus. Be-
griffe wie Home Automation, cle-
veres Wohnen oder vernetztes
Wohnen sind weit verbreitet. Wes-
halb diese Begriffsvielfalt?

Ralph E. Briigger: Es ist tatsachlich so,
dass heute noch verschiedene Begrif-
fe fiur das Gleiche verwendet werden.
Doch das soll sich in absehbarer Zeit
dndern. Die Bestrebungen gehen da-
hin, dass auch in der Schweiz der ein-
heitliche Begriff «Intelligentes Woh-
nen», wie er in Deutschland neuer-
dings verwendet wird, zum Standard-
begriff werden soll. Diese Marke mit
dem witzigen Logo soll auf europai-
scher Ebene fiir eine einheitliche Po-
sitionierung der gesamten Thematik
sorgen.

Wie soll das geschehen? Wer sind
die Akteure?

Briigger: In der Schweiz beschaftigt
sich die Fachgruppe Intelligentes
Wohnen des Gebdude Netzwerk Insti-
tutes GNI, der wir alle drei angehoren,
damit, wie man das Ganze in die
Elektrobranche hintiberbringen kann.
Die Aktivitaten richten sich aber auch
an Herstellerfirmen, Architekten und
ganz allgemein an Investoren und
Konsumenten. Das Logo soll zudem
Unternehmen ausweisen, die in die-
sem Segment aktiv und kompetent

Bild 1 Wissen, wovon sie sprechen:
die Intelligentes- Wohnen-Promotoren René Senn,
Ralph E.Briigger und Hans Schuppli (v.1.).

tatig sind. Es sind Firmen aus ver-
schiedenen Bereichen wie Weisswa-
ren, Unterhaltungselektronik, Soft-
ware und der Haustechnik.

Mit welchem Anliegen kommen
Thre Kunden, die in ihrem Haus
etwas mehr Komfort moéchten, zu
Thnen? Sind der Kundschaft die
verschiedenen Begriffe bekannt?
René Senn: Im Moment ist in der
Schweiz der Begriff Vernetztes Woh-
nen noch sehr verbreitet, auch unter
den Architekten. Er sagt gut aus, was
gemeint ist: die Vernetzung der ver-
schiedenen Gewerke. Unsere Kunden
wollen die Gewissheit haben, dass sie
sich fir die Zukunft nichts verbauen.
Sie mochten ihr Haus den Bediirfnis-
sen und Produkten, die noch kommen
werden, anpassen konnen. Das ist im
Moment die Motivation fiir die Bau-
herren. Der Begriff steht bei solchen
Uberlegungen sicher nicht im Vorder-
grund. Ich bin aber tiberzeugt, dass
ein einheitlicher Marken- und
Marktauftritt notig ist.

Hans Schuppli: Die Kunden mochten
das, was in der Geschiftswelt giangig
ist, auch bei sich zu Hause einsetzen
konnen. Der Wunsch nach einem
transparenten Gebdude, von aussen
gewisse Steuerfunktionen ausfithren
zu konnen, Bediirfnisse nach Sicher-

«Wichtig ist eine Plattform,

Hans Schuppli

die Aushaumaglichkeiten zulasst.»

heit, Komfort und sich ganz einfach
wohl fihlen, fihren zu solchen Lo6-
sungen.

Kann man heute im Zusammen-
hang von vernetzten Wohnhiusern
schon von einem lebhaften Markt
sprechen?

Schuppli: Das ist regional recht unter-
schiedlich. Die bevorzugten Wohnla-
gen sind sicher etwas im Vorteil, da
kommen die Bedtrfnisse von der Bau-
herrenseite her. Aber ein grosser Teil
muss auch von den am Bau beteiligten
Firmen geleistet werden. Es ist noch
viel Aufklarungsarbeit notig. Wir miis-
sen die Leute fiir diese Thematik sen-
sibilisieren, damit solche Uberlegun-
gen nicht erst am Ende der Bauphase
angestellt werden. Dann ist es in der
Regel praktisch schon zu spit.
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Dominiert beim Thema Intelligen-
tes Wohnen der Preis?

Senn: Natiirlich kosten solche Instal-
lationen etwas mehr. Entscheidend
ist jedoch, dass man das Thema rich-
tig anpackt. Mit etwas Kreativitat gibt
es glnstige Losungen mit entspre-
chend weniger Funktionalitat, aber
die Grundidee des Intelligenten Woh-
nens ist ja, dass man beim Bauen den
Wohnraum fiir die Bedtirfnisse in spa-
teren Zeiten anpassen kann. Die Leu-
te staunen immer wieder, wie span-
nend und leicht zu verstehen diese
Thematik ist.

Wie wollen Sie diesen Markt er-
obern? Kann das eine Branche im
Alleingang tun?

Briigger: Intelligentes Wohnen ist ein
Thema, das sehr viele Endkunden an-
spricht. Es ist eigentlich ein Gebiet fiir
ein Push-Pull-Marketing. Doch keine

«Die Zeit fiir Intelligentes Wohnen

ist definitiv reif.»
Ralph E. Briigger

an dieser Initiative beteiligte Firma
verfiigt tiber gentigend Marktmacht
oder Marketingbudget, um das Ganze
alleine tragen zu konnen. Und weil es
ein Push-Pull-Thema ist, vereinigt
man sich, um den Markt gemeinsam
anzugehen. Schlussendlich soll es
nicht nur ein Thema fiir gehobene
Bauten, sondern auch fiir den ganz
normalen Wohnungsbau sein. Von we-

Ralph E.Briigger

Ralph Erik Briigger
(37) hat sich nach
der Lehre als Elekt-
romonteur zum dipl.
Elektroingenieur

HTL und Wirtschaftsingenieur STV
weitergebildet. Sein beruflicher Wer-
degang fithrte ihn u.a. zu Swisscom
und Siemens. 2003 erfolgte der Wech-
sel zu Reichle & De-Massari AG in
Wetzikon, wo Brugger heute als Di-
rector Business Management, Resi-
dential, tatig ist. Ralph E. Brugger ist
verheiratet und Vater einer Tochter.

(es)
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gen Begriffsdefinition: intelligent
heisst nichts anderes als klug. Und
wann ist eine Vernetzung klug? Wenn
sie dem Endkunden dienlich ist
und seinen Bediirfnissen entgegen
kommt.

Wie erkliren Sie einem Kunden
den eigentlichen Nutzen eines
solch modernen Hauses?

Senn: Ich glaube, das Intelligenteste,
was man in einem intelligenten Haus
tberhaupt machen kann, ist die passi-
ve Infrastruktur. Die Ironie daran:
Rohre haben tiberhaupt keine Intelli-
genz; sie sind es aber, die es ausma-
chen, dass ein Haus intelligent wird.
Deshalb sollte man dort beginnen und
viele Rohre verlegen. Dann ist spater
jeder Punkt im Haus wieder erreich-
bar. Viele lassen ausser acht, dass der
grésste Kostenpunkt mit Anderungen
und Umbauen entsteht. Intelligent ist
es auch, nur das zu machen, was man
im Moment wirklich braucht. Es
macht wenig Sinn, Funktionalititen
einzubauen, die der Kunde weder
kennt noch benétigt und ihm somit
auch nichts niitzen.

Wie geht es dann weiter?

Senn: Der Nutzen orientiert sich im-
mer an den Bediirfnissen der Bau-
herrschaft. Diese hat sehr individuel-
le Anforderungen und Voraussetzun-
gen und somit auch ganz personliche
Wiinsche, was den Nutzen betrifft. Es
ist dann an uns, diese Wiinsche mit
der noétigen Technik umzusetzen, so

Hans Schuppli

Der 49-jahrige Hans
Schuppli hat Elektro-
niker gelernt und
danach ein Studium
als Elektroingenieur
FH mit einem NDS Unternehmens-
fiihrung abgeschlossen. Schuppli war
wahrend 18 Jahren in verschiedenen
Funktionen bei Crypto AG und
Symo-Electronic tatig, und wahrend
gut sieben Jahren leitete er als Ge-
schaftsfihrer die Baumann Koelliker
Installation Zurich. Seit dem Mai
2002 ist Schuppli Geschaftsfithrer der
Marcel Hufschmid AG, Zug. Hans
Schuppli hat zwei erwachsene Toch-
ter und wohnt mit seiner Frau in ei-
ner «intelligenten» Eigentumswoh-
nung. (es)

dass sich der Kunde damit wohl fiihlt.
Ich empfehle immer dort zu begin-
nen, wo Funktionen im Alltag einen
allgemeinen Nutzen bringen. Dazu
gehoren Fenster, die man tiberwachen
kann, das ist ein Sicherheitsgedanke.
Es muss ja nicht gleich eine Alarman-
lage sein, aber es hilft, wenn man
beim Verlassen des Hauses auf einen
Blick erkennt, dass alle Fenster ge-
schlossen sind. Oder eine Zentral-
Licht-Aus-Funktion, also ganz banale
Sachen, die in einem Auto lingst eine
Selbstverstandlichkeit sind.

Schuppli: Wichtig ist eine Plattform,
die Ausbaumoglichkeiten zulésst. Das
konnen einfache Verkniipfungen im
Lichtbereich sein, mit gewissen Sze-
nen, Zentralausfunktionen, Sicher-
heitsfunktionen mit Fenster- und
Turiiberwachungen, bis hin zur Inte-
gration der gesamten Audiowelt, mit
Visualisierungen, da ist alles offen.
Auch ein Welcome-Knopf fir die be-
vorzugte Lichtstimmung und Lieb-
lingsmusik des Bauherrn - alles ist
moglich. Bei unseren Projekten arbei-
ten wir mit einem modularen Bau-
kasten, der die gesamte Palette ab-
deckt. Viele Leute mochten mit einer
Grundinfrastruktur mit fir sie sinn-
vollen Funktionen starten.

Diese Argumente sind nachvoll-
ziehbar, und trotzdem ist das In-
telligente Wohnen noch nicht der
allgemeine Standard.

Schuppli: Bei uns im Kanton Zug muss
man nicht mehr gross Aufklarungsar-

René Senn

René Senn (37), Elek-
tromonteur, Elektro-
1‘ Techniker TS und

Wirtschaftstechniker
TS, hat in verschie-
denen Bereichen der Elektrobranche
gearbeitet, so als Telekommonteur,
AVOR Steuerungsbau, Elektroplaner
und Projektleiter Gebaudesystem-
technik. Heute ist er Leiter Ver-
kauf/Beratung bei Baumann Koelli-
ker AG in Zurich. Im Januar 2005
wird er mit seiner eigenen Firma
«Raum Consulting, René Senn» star-
ten und am Intelligenten Wohnen In-
teressierte beraten und begleiten.
René Senn wohnt mit seiner Frau
und seinen beiden Kindern in einem
dntelligenten» Haus. (es)




Reichle & De-Massari AG

Die Reichle & De-Massari AG (R& M) ist
eine international tdtige Unterneh-
mensgruppe im Informations- und
Kommunikationstechnologiebereich.

Mit den vier Geschéftsfeldern Enterpri-
se-, Carrier-, Residential- und Industrial
Cabling bietet R&M Produktelosungen
fir Kupfer- und Glasfaseranschluss-
technik an. Das Unternehmen beschaf-
tigt rund 450 Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeiter, davon 300 in der Schweiz. (es)

Kontakt:

Reichle & De-Massari AG
Binzstrasse 31, 8622 Wetzikon
www.rdm.com

beit betreiben, das Thema ist bei den
meisten Architekten und Ingenieuren
bekannt.

Senn: Es braucht schon noch einiges
an Uberzeugungsarbeit. Das Beste ist
nattrlich, wenn der Kunde diese Ndhe
zur Technik mitbringt. Die Informa-
tionen der Fachgruppe IW und die vie-
len Fachberichte tiber bereits erstellte
Gebaude helfen, die moglichen Kun-
den zu informieren und diesen Markt
vorwarts zu treiben.

Kann man so weit gehen und sa-
gen, dass eine mit dem Standard
des Intelligenten Wohnens ausge-
stattete Liegenschaft in zehn oder
zwanzig Jahren mehr Wert sein
wird als ein Gebdude mit konven-
tioneller Technik?

Senn: Das wird nicht mehr so lange
dauern. Heute sind Stereoanlagen
tuber Ethernet und Mulitraumsysteme
erschlossen. Doch welches Haus kann
dazu eine passende Infrastruktur
bieten? Auch der Elektroinstallateur
muss jetzt diese Entwicklung aufneh-
men, sonst macht er seinen Kunden
keinen Gefallen, im Gegenteil, er be-
straft sie eher.

Der Installateur hat im Bereich In-
telligentes Wohnen offenbar eine
ganz wichtige Funktion. Doch er
kann nur installieren, was ihm die
Industrie zur Verfiigung stellt.
Sind die Hersteller bereit?

Briigger: Ich mochte das mit der Frage
verkntipfen: ist der Markt fiir dieses
Thema reif? Da kann ich nur sagen:
die Zeit fur Intelligentes Wohnen ist
definitiv reif. Als Firma investieren
wir viel in Kommunikation und Auf-
klarungsarbeit, um an den Installa-

Marcel Hufschmid AG

Die 1966 als Teil der Burkhalter-Gruppe
gegrindete Marcel Hufschmid AG ist in
den Bereichen Elektroinstallationen,
CATYV, Beleuchtungstechnik, Telefonie-
systeme, EDV-Netzwerke, Gebdaudeau-
tomation und Sicherheitsanlagen tatig.
Zum Angebot gehort auch ein 24-Stun-
den-Service/Unterhaltsdienst. Das Un-
ternehmen beschaftigt tber 90 Mitar-
beiterinnen und Mitarbeiter, davon 22
Lehrlinge. (es)

Kontakt:

Marcel Hufschmid AG
Industriestrasse 55, 6302 Zug
www.hufschmid-elektro.ch

Baumann Koelliker
Installation AG

Die Baumann Koelliker Installation AG
(BAKO) ist ein Unternehmen der Bau-
mann Koelliker-Gruppe und beschaftigt
rund 150 Mitarbeiterinnen und Mitar-
beiter, davon 30 Lehrlinge. Die BAKO
ist in allen Bereichen der klassischen
Elektroinstallation, der Telematik, der
Gebaudetechnik, des Leitungsbaus, dem
Erstellen von LWL-Netzen sowie dem
Unterhalt von Spezial-Beleuchtungen
wie der Weihnachtsbeleuchtung an der
Ziircher Bahnhofstrasse tatig. (es)

Kontakt:

Baumann Koelliker Installation AG
Badenerstrasse 329, Postfach

8040 Zirich
www.baumannkoelliker.ch

teur und Planer, unsere Endkunden,
zu gelangen. Es ist heute bereits ein
Verkaufsargument, wenn Mietwoh-
nungen multimedial erschlossen sind.
Auch die Altersstruktur der Bevolke-
rung ist ein Treiber. Die dlteren Leute
mochten eine gewisse Sicherheit ge-
niessen, also einen Notruf haben und
via Videoanlage schauen kénnen, wer
vor der Ture steht. Auf der anderen
Seite sind es die Single-Haushalte, die
eine Vernetzung winschen. Da mis-
sen sich die Baugenossenschaften
iberlegen, wie sie ihre Liegenschaf-
ten zukunftsgerecht ausstatten wol-
len.

Ist Intelligentes Wohnen auch in
anderen Liandern ein Thema?

Briigger: Im europdischen Vergleich
haben wir in der Schweiz vielleicht
das Gefiihl, wir seien mit unserer
Technik extrem weit vorne dabei. Das
stimmt grundsatzlich. Doch wir miis-

Bild 2 Ralph E.Briigger, differenzierend: «Es ist nicht
der grosse Markt, sondern der Markt ist gross.»

Bild 3 Hans Schuppli, visionar: «Es ist ein Investieren
in eine Zukunftstechnologie und damit in einen Zu-
kunftsmarkt.»

sen uns anstrengen, damit wir unsere
Position halten kénnen und nicht ins
Hintertreffen geraten. Die anderen
Lander schlafen nicht. Auch in Osteu-
ropa - das mag jetzt erstaunen - ist das
Thema sehr prasent.

Intelligentes Wohnen hat viel mit
Installationen zu tun. Soll sich der
Elektroinstallateur dafiir interes-
sieren?

Schuppli: Es ist ein Wachstumsmarkt
mit Volumen in der passiven Infra-
struktur wie auch im Aktivbereich. In
unserem Unternehmen verzeichnen
wir damit eine Wachstumsrate von 30
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Prozent. Der Markt ist vorhanden und
am Steigen; wir setzen ganz klar auf
diese Technik.

Senn: Wir sind schon ganz von Anfang
an dabei, und ich glaube, wer jetzt
nicht einsteigt, wird den Einstieg mog-
licherweise irgendwann gar nicht
mehr schaffen. Die Technik wird in-
telligenter, und je spater man ein-
steigt, umso schwieriger wird es. Fiir
den Bereich Intelligentes Wohnen ha-
ben wir eine eigene Abteilung ge-
schaffen und sind somit in der Lage,
diesem Thema mit dem notigen
Druck nachzugehen. Zu Threr Frage:
Klar, Intelligentes Wohnen ist auf den
Elektroinstallateur zugeschnitten.

Passt denn dieser Bereich zum
herkémmlichen Installationsge-
schaft?

Senn: Es sind Installationsarbeiten
und Arbeiten, die mit Software ver-
kniipft sind. Diese Arbeiten kennt der
Elektroinstallateur ja bereits von der
Telematik mit dem Wandel von der
konventionellen Telefonie zu Voice
over IP. Es besteht aber die Gefahr,
dass der typische Installateur zu viel
Angst vor dieser ganzen «Technologie-
Revolution» hat und darum so lange
die Finger davon lasst, bis es zu spét
ist. Das ware dann allerdings schade!
Schuppli: Im Telematikbereich macht
die Installationsbranche mit Voice
over IP eine dhnliche Entwicklung
durch. Auch dort ist eine gewisse In-
vestition notig, und in einer gleichen

Intelligentes Wohnen

Unter dem Namen «Intelligentes Woh-
nen» (IW) kooperieren fithrende Herstel-
ler und ihre Partner. Sie entwickeln ver-
netzte, bedarfsgerechte und zukunftssi-
chere Losungen fir den Wohnbereich.
Es entstehen neue Produkte wie Wasch-
maschinen, Heizsysteme, Unterhaltungs-
elektronik, Beleuchtung usw., die alle
eines gemeinsam haben: sie lassen sich
miteinander verbinden, einfach bedie-
nen und schaffen so neue Freiraume und
Mehrwerte. IW heisst das Netzwerk fiir
moderne, flexible Wohnkultur, die fiir un-
terschiedlichste Bedurfnisse und Lebens-
stile attraktive Losungen bietet.
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Phase sind wir jetzt in der Gebdude-
automation, oder wie man dem auch
immer sagen will. Es ist grundsatzlich
ein Investieren in eine Zukunftstech-
nologie und damit in einen Zukunfts-
markt. Auch die Telematik hat in der
Vergangenheit gezeigt, dass das nicht
nur die grossen Firmen machen kon-
nen. Nicht die Grosse, sondern die
Kompetenz vor Ort ist entscheidend.

...und aus Unternehmersicht das
Geld, das sich damit verdienen
ldasst. Stimmt auch diese Bilanz?
Schuppli: Eine angemessene Rendite
ist zwingend notig, wir konnen uns
keine solchen Hobbys leisten. Wir ha-
ben die entsprechenden Investitionen
getatigt und verdienen heute Geld da-
mit.

Senn: Ganz klar, die Finanzen miissen
stimmen. Durch den Geschaftsbe-
reich Intelligentes Wohnen kommen
wir auch an Projekte heran, die wir
sonst nicht hatten, denn wir sind nicht
einfach der Elektriker. Alles aus einer
Hand - das soll ja die Starke sein des
Elektroinstallateurs. Hier bekommt
der Kunde von der Steckdose bis zum
Intelligenten Wohnen alles. Wenn er
zu einem Informatiker geht, erhalt er
eine gute Software, aber der hat eher
wenig Ahnung, was es sonst noch al-
les braucht.

Briigger: Fur die Elektrobranche stellt
sich nicht nur die Frage nach der Ren-
dite. Es stellt sich auch die Frage nach
dem Uberleben.

Die Marke Intelligentes Wohnen wur-
de vorwiegend in Deutschland ent-
wickelt. Zu den Hauptakteuren gehort
der Zentralverband Elektrotechnik- und
Elektronikindustrie ZVEL In der Schweiz
wird die Marke Intelligentes Wohnen
vollumfanglich tibernommen und von
den Mitgliedern des Gebaude Netzwerk
Institutes GNI aufgebaut (www.g-n-i.ch
und www.intelligenteswohnen.com).

Future Building an der Ineltec 2005

An der Ineltec vom 6. bis 9. September
2005 findet die vor zwei Jahren dusserst
erfolgreich gestartete Sonderausstellung
Future Building - Synthese von Archi-
tektur, Gebaudetechnik und Informati-
onstechnologie - eine Fortsetzung. Die
Besucher erleben hautnah, wie Internet,
Vernetzung, Gebaudetechnik und Bauen
unser Leben pragen (www.future-buil-
ding.ch). (es)

Bild4 René Senn, pragmatisch: «<Der Nutzen orien-
tiert sich immer an den Bediirfnissen der Bauherr-
schaft.» (Bilder: Erich Schwaninger)

Ein Betrieb kann auch mit einem
anderen Unternehmen kooperie-
ren und so die Auftrige abwickeln.
Ist das eine Option?

Schuppli: Wir leben das schon seit ei-
niger Zeit und haben Erfolg damit,
ibrigens auch im Telematikbereich.
Fir mich ist das klar der richtige Weg.
Es braucht gegenseitiges Vertrauen,
dann funktionierts. Wenn wir Installa-
teure diesen Markt nicht abdecken
konnen oder wollen, dirfen wir uns
nicht beklagen, wenn Drittfirmen in
diesen Bereich eindringen und uns
dieses Geschift wegnehmen, wie das
schon mit anderen Geschaftsberei-
chen passiert ist.

EIB/KNX, LON, ISO/IEC 15018, der
Netzwerkstandard Chain und an-
dere mehr: welche Techniken und
Standards sind hier angesprochen?
Senn: Es gibt die verschiedensten
Technologien, doch ich spreche ei-
gentlich lieber von Funktionalititen
als von Techniken, denn diese sind
sehr vielfaltig, und jeder soll das an-
wenden, was er kennt und ihm dient.
Fir den Installateur ist sicher der
Konnex/EIB eines der wichtigsten
Bussysteme. Chain ist fiir die Haus-
haltgerate interessant, wogegen LON
hier kein grosses Thema ist. Dann gibt
es noch viele kleinere, proprietire
Systeme, die dann aber gelegentlich
an ihre Ausbaugrenzen stossen.

Schuppli: Diese Vielfalt von Techniken
ist keinesfalls ein Nachteil, die Klein-



systeme haben absolut ihre Berechti-
gung. Wenn die Bediirfnisse des Kun-
den damit abgedeckt werden konnen,
ist der Elektriker immer noch besser
daran, als wenn er nichts anbieten
kann. Besser einfach einsteigen als
gar nicht.

Briigger: Beim Thema Protokolle und
Standards geht es darum, dass die Her-
steller fiir die Installateure und Sys-
temintegratoren Szenarien schaffen,
damit fir unterschiedliche Gewerke
wie Haustechnik, Multimedia und
Kommunikation die Moglichkeit be-
steht, alles miteinander zu verkniip-
fen. Es wird sicher nicht vermeidbar
sein, dass es fiir gewisse Anwendun-
gen proprietiare Systeme geben wird,
aber die Bestrebungen werden immer
dahin gehen und es muss das Ziel
sein, diese Inseln an ein Gesamtsys-
tem anzubinden.

Jetzt wissen wir was Intelligentes
Wohnen alles kann, aber nicht was
es kostet.

Schuppli: Fir die passive Grundinfra-
struktur bewegt sich das im Bereich
von etwa zehn Prozent der Elektro-
bausumme. Mit etwas wenig Automa-
tion kommt man auf gut 20 Prozent,
und nach oben ist der Preisbereich
natiirlich offen.

«Intelligentes Wohnen

ist auf den Elektroinstallateur
zugeschnitten.»

René Senn

Senn: Wir arbeiten viel mit EIB/KNX.
Fur realisierte Funktionen wie Jalou-
sien, Licht und Tirtiberwachung ge-
hen wir von etwa vier Prozent der Ge-
samtbausumme aus. Damit ist die ge-
samte Investition fiir die elektrischen
Anlagen wahrscheinlich immer noch
kleiner als der Betrag fiir die sanitaren
Installationen.

Was muss passieren, damit der
grosse Markt stattfindet?
Briigger: Das ist eine falsche Formu-
lierung: Es ist nicht der grosse Markt,
sondern der Markt ist gross. Die ver-
schiedenen Firmen miissen eine ex-
trem grosse Menge an verschiedens-
ten Kunden aufkliaren, bis das ganze
eine gewisse Durchdringung erreicht
hat.

ET19
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