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Steckbrief AUSTRIAN ENERGY AGENCY
Sanierungs- und Heizungstauscher*innentypen zielgruppengerecht ansprechen

® Die Verunsicherten

Wohn- und Lebenssituation

» Rund ein Viertel aller Immobilienbesitzer*innen
Osterreichs fillt in diese Gruppe »

) _ Aufgeschlossene
» 57% Manner, 43% Frauen; keine grofRen
Abweichungen vom Durchschnitt in Bezug auf m Verunsicherte
Bildungslevel
Vorreiterinnen
»  46% der Verunsicherten verfiigen Gber
mindestens eine Wohnung, 72% lUber mindestens Verweigererinnen

ein Haus (beides ist auch moglich)

»  GrofRdter Anteil (38%) an Pensionist*innen an allen
Gruppen, 54% sind berufstatig, mit einem
Medianalter von 56 Jahren die dlteste Gruppe

n=1398

» Leichte Konzentration der Gruppe in Wien, 59% wohnen im urbanen Raum (Durchschnitt Gber alle
Gruppen: 53%)

Kurzbeschreibung des Typs

Die ,Verunsicherten” sind unentschlossen was einen Heizungstausch oder die energetische Haussanierung
betrifft. Sie haben entsprechende MaBnahmen bisher am seltensten umgesetzt, stattdessen heizen sie
noch am haufigsten mit Gas (39%). In fast allen Einstellungen zu Umwelt und Klima oder Immobilienbesitz
liegt die Gruppe im Durchschnitt aller Befragten. Die Zufriedenheit mit dem Heizsystem ist ebenfalls
durchschnittlich. Es gibt also keine ausgepragte Verweigerungshaltung oder Opposition gegen eine
Sanierung. Gleichzeitig kann fir diese Gruppe kein wirklich Gberzeugender Grund fiir eine Sanierung
identifiziert werden. Es dominiert eine gewisse Skepsis, die zumindest teilweise auch auf einer
ausbleibenden Beschaftigung mit dem Thema beruht.

Fir die Gruppe sprechen weniger praktische Barrieren gegen eine Sanierung, es stellt sich eher die Frage,
ob sich eine Sanierung finanziell und vom Aufwand (noch) lohnt. So ist man in dieser Gruppe
Uberdurchschnittlich haufig der Meinung, dass sich kiinftige Besitzer*innen um die Sanierung kimmern
sollten. Hier spielt auch die Lebensphase eine Rolle. Die Gruppe besteht aber nicht nur aus
Pensionist*innen, sondern auch aus Personen, die insgesamt verunsichert sind: Kann und soll man sich in
der aktuellen Situation eine Sanierung leisten? Rechnet sich die MaRnahme wirklich? Steigt dadurch der
Wohnkomfort iberhaupt und leistet eine MaRnahme wirklich einen Beitrag zum Umweltschutz? Gerade
finanzielle Aspekte spielen eine Rolle, so ist der wahrgenommene Forderbedarf Gberdurchschnittlich
ausgepragt.

Diese Gruppe zu Sanierungen zu bewegen ist schwierig. Grundlegende Uberzeugungsarbeit ist gefragt.
Dabei stellt sich die Frage, wie diese Gruppe erreicht werden kann. Dazu bieten sich klassische Ansatze der
Offentlichkeitsarbeit an, etwa Beitrdge im regionalen Fernsehen oder in Zeitungen.

Dieser Steckbrief wurde im Rahmen des UFI-finanzierten Projekts ,,motEEvate” erstellt. Er soll Kommunikator*innen helfen, ésterreichische
Immobilienbesitzer*innen zielgruppengerecht anzusprechen und damit verstérkt zu thermischen Modernisierungen und zum Ersatz von
fossilen Heizsystemen hin zu klimafreundlichen Energietrigern bewegen. Insgesamt gibt es vier Steckbriefe, jeweils einen pro ,Sanierungs-/
Heizungstausch-Typ“.
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Beim Heizungstausch kommt es bei dieser Gruppe auch auf das Timing an: Diese Gruppe ist erst bereit,
MaBnahmen umzusetzen, wenn es nicht mehr anders geht. Rund um diesen Zeitpunkt ist die
Kommunikation am effektivsten. Um diese Zeitfenster zu identifizieren ware die Einbindung von Banken,
Versicherungsunternehmen, Rauchfangkehr- und Handwerksbetrieben vielversprechend. Insbesondere
sind aber auch gesetzliche Vorgaben (z.B. Erneuerbaren-Gebot) relevant.

Relevante Einstellungen zu Energiezukunft und Klimaschutz

» Die Verunsicherten sind nicht prinzipiell reserviert gegentiber der Energiewende und Klimaschutz, sie
kennen die Vorteile regionaler, erneuerbarer Energiequellen gegeniiber importiertem Ol und Gas.
Das 6kologische Bewusstsein ist aber weniger ausgepragt als bei Vorreiter*innen und
Aufgeschlossenen.

» Die Anschaffung eines umweltfreundlichen Heizsystems und/oder thermische Verbesserungen bei
der Immobilie empfinden die Verunsicherten von allen Gruppen am wenigsten attraktiv (nahe bei
»wenig attraktiv”). Es braucht also einen dauReren Impuls fiir die Einleitung von MaRnahmen.

Einstellungen rund um Heizungstausch und Sanierung

sehr ziemlich wenig gar nicht

Ich werde erst dann in ein neues Heizungssystem investieren, wenn .
es nicht anders geht (z.B. Gerat kaputt, gesetzlich vorgeschrieben).

Um Warmeddammung und Heizanlagentausch soll sich ein kiinftiger ‘
Besitzer kiimmern.

Ich werde solch Investitionen erst vornehmen, wenn ich auch andere .
UmbaumafBnahmen durchfiihre.

Ich kann mir gut vorstellen in Warmedammung oder ein neues .
Heizsystem zu investieren, weil ich gerade Geld zur Verfiigung habe.

Bei attraktiven Forderungen von Warmedammung und neuen .
Heizsystem konnte ich mir vorstellen diese MaBnahmen umzusetzen.

Wenn ich zum Heizen kein Ol oder Gas mehr brauche, .
bin ich unabhangiger.

Es reizt mich personlich, mich mit einem neuen Heizsystem oder .
Warmedammung fiir meine Immobilie zu beschéftigen.

. Verunsicherte Durchschnitt

Dieser Steckbrief wurde im Rahmen des UFI-finanzierten Projekts ,,motEEvate” erstellt. Er soll Kommunikator*innen helfen, 6sterreichische
Immobilienbesitzer*innen zielgruppengerecht anzusprechen und damit verstarkt zu thermischen Modernisierungen und zum Ersatz von
fossilen Heizsystemen hin zu klimafreundlichen Energietrigern bewegen. Insgesamt gibt es vier Steckbriefe, jeweils einen pro ,Sanierungs-/
Heizungstausch-Typ“.
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Ich bin tiber die Kosten eines solchen Projekts ausreichend informiert.

sehr

ziemlich

wenig

e
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gar nicht

Ich habe nicht genug Zeit, um mich mit einem solchen Projekt zu beschéftigen.

Das Angebot von 6ffentlichen Forderungen ist viel zu uniibersichtlich.

Ich kenne Menschen, die bereits Erfahrung mit einem solchen Projekt haben,
mit denen ich dariiber mal reden kdnnte.

Viele Menschen die ich kenne haben bereits so eine Investition getatigt.

Ich weiB, wo ich zuverldssige Beratung finde.

Es ist sehr schwierig Handwerker fiir ein solches Projekt zu finden.

Ich bin mir unsicher, ob ich eine Renovierung finanzieren kann.

Momentan ist alles viel zu unsicher, um sich ernsthaft mit so einem Projekt
zu beschaftigen.

Es ist mir viel zu anstrengend wahrend der Arbeiten in einer Baustelle
zu wohnen.

Obwohl man bei Warmeddammungen investieren muss, zahlt es sich auf
lange Sicht gesehen aus.

Obwohl man bei einer Erneuerung des Heizsystems investieren muss,
zahlt es sich auf lange Sicht gesehen aus.

Warmeddammung und ein neues Heizsystem steigern langfristig die
Wohnqualitat einer Immobilie.

O
O
O

®

Ein neues Heizsystem und Warmedammung leisten einen
Beitrag zum Umweltschutz.

. Verunsicherte Durchschnitt

Welche Beratungs- und Unterstiitzungsangebote wiinscht sich diese Gruppe?

Die Bewertung aller Beratungs- und Unterstitzungsangebote spiegelt die Einschatzung aller
Immobilienbesitzer*innen wider (sehr hilfreich (1) — gar nicht hilfreich (4)):

»  Zentrales Forderansuchen (Verunsicherte: 1,57 | Alle Befragten: & 1,67)

» Verbindliche Férderzusagen fir bis zu 1 Jahr (1,74 | & 1,75)

»  One-Stop-Shop (1,78 | & 1,82)

» Kostenlose Energieberatung zuhause (1,82 | & 1,80)

» Anlagen-Contracting (2,56 | & 2,55)

Die Investitionsbereitschaft dieser Gruppe ist eher schwacher ausgepragt, der Forderbedarf fur die
Umsetzung einer Sanierungsmalnahme ist (iberdurchschnittlich hoch.?

! Der Median der Investitionsbereitschaft in ein neues Heizsystem liegt bei 10.000 Euro (alle Befragte: 10.000 Euro) und bei der Warmedammung
bei 7.000 Euro (10.000 Euro). Der Median des wahrgenommenen Forderbedarfs bei einer Investition in das Heizsystem in Hohe von 25.000 Euro
betragt 12.000 Euro (10.000 Euro), bei einer Investition in die Warmedammung von 65.000 Euro betragt er 25.000 Euro (20.000 Euro).

Dieser Steckbrief wurde im Rahmen des UFI-finanzierten Projekts ,,motEEvate” erstellt. Er soll Kommunikator*innen helfen, 6sterreichische
Immobilienbesitzer*innen zielgruppengerecht anzusprechen und damit verstarkt zu thermischen Modernisierungen und zum Ersatz von

fossilen Heizsystemen hin zu klimafreundlichen Energietrigern bewegen. Insgesamt gibt es vier Steckbriefe, jeweils einen pro ,Sanierungs-/

Heizungstausch-Typ“.
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Kommunikationsziele

Kommunikationsziel fiir diese Gruppe ist es, Vorteile von Sanierungen und Heizungstausch aufzuzeigen, die
nicht unbedingt in der Sphéare des Klimaschutzes angesiedelt sind. Dieser Gruppe fehlt das iberzeugende
Argument flr eine Sanierung, hier kbnnten eher hedonistische Aspekte wie der Wohnwert, der geringere
Aufwand oder Kostenersparnisse angefiihrt werden. Die AuBenwirkung oder aber die Vorsorge fir
kommende Generationen kénnte eine Rolle spielen: Diese Gruppe ist zum Beispiel sehr wohl der Meinung,
dass die Immobilie herzeigbar sein sollte, sogar in einem ahnlichen AusmaR wie die Vorreiter*innen. Den
Modernisierungscharakter von Sanierungen und einem Heizungstausch hervorzuheben, kénnte demnach
sinnvoll sein. Zudem st diese Gruppe durchaus preissensibel. Die geringeren Vollkosten von
klimafreundlichen Heizsystemen in Kombination mit der kommenden CO,-Bepreisung fiir Gas und Ol
konnte ebenfalls ein gewichtiges Argument sein, sich den Heizungstausch und/oder die Sanierung doch zu
Uberlegen.

Zu vermittelnde Botschaften:

» Der Austausch der Heizung und die Sanierung hat viele Vorteile: finanziell, 6kologisch und auch
fir den Wohnwert

» ,Schau, es gibt JETZT attraktive Forderungen!”

!ll

» ,Tues fiir deine Kinder

» Tausch von Heizung und neue Warmedammung kdnnen gleich mit anderen Arbeiten am
Objekt miterledigt werden.

» ,Esgibtviele Angebote fir Beratung — fiir jede*n ist das Richtige dabei!”

» ,Gerade jetzt ist ein guter Zeitpunkt, um das eigene Heizsystem zu erneuern.”

Zu vermeidende Botschaften:

» Aussagen, die weiter verunsichern (z.B. widerspriichliche Angaben zu Kosten oder
empfohlenem Heizsystem)

»  Projektcharakter von Heizungstausch und Warmedammung nicht betonen, das reizt diese
Gruppe Uberhaupt nicht.

Dieser Steckbrief wurde im Rahmen des UFI-finanzierten Projekts ,,motEEvate” erstellt. Er soll Kommunikator*innen helfen, 6sterreichische
Immobilienbesitzer*innen zielgruppengerecht anzusprechen und damit verstarkt zu thermischen Modernisierungen und zum Ersatz von
fossilen Heizsystemen hin zu klimafreundlichen Energietrigern bewegen. Insgesamt gibt es vier Steckbriefe, jeweils einen pro ,Sanierungs-/
Heizungstausch-Typ“.



