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 Wer weiss besser, was Kunden  
wollen, als die Kunden? Die Häny AG 
wollte es genau wissen, hat nachge-
fragt und aus den Resultaten einer 
Kundenumfrage das Dienstleistungs-
paket Häny Plus entwickelt. Zusätz-
lich zum individuellen Wartungsver-
trag lässt sich nun jede gewünschte 
Leistung modular beziehen. Kern-
stück von Häny Plus sind die neue 
Kundendienststruktur und das kom-
plexe Dokumentationsprogramm. 
Dank diesem proaktiven Pumpenma-
nagement können Unternehmen und 
Gemeinden Kosten senken und vor-
ausschauend budgetieren.

Von Remo Dellapina, Leiter Kunden-
dienst bei der Häny AG haben wir mehr 
über Häny Plus erfahren. 

WAS HAT IHRE KUNDENBEFRAGUNG  
ERGEBEN? WO ZEIGT SICH HANDLUNGSBE-
DARF? Es sind zwei Hauptpunkte.  
Erstens der zunehmende Verlust von in-
ternem Pumpen-Know-How infolge von 
Pensionierungen, Rationalisierungen 
oder natürlichen Abgängen. Und zwei-
tens das Fehlen von aussagekräftigen 
Gesamtdokumentationen und somit der 
fehlende Überblick über den Zustand 
der Anlage und den Investitionsbedarf. 
Bei Wasserversorgungen und in Unter-
nehmen, bei denen Wasser betriebsrele-
vant ist, beispielsweise in Spitälern oder 
der herstellenden Industrie, herrscht 
also dringender Handlungsbedarf.

REICHT DAFÜR EIN WARTUNGSVERTRAG 
NICHT AUS? Nein, mit einem Wartungs-
vertrag ist die Anlage – wie der Name 
sagt – gut unterhalten. Eine gut gewar-
tete Pumpe hat übrigens eine rund fünf 
bis sechs Jahre höhere Lebensdauer. 
Das Manko liegt in der vorausschauen-
den Planung, also im Erkennen von al-
ters- oder belastungsbedingten Schä-
den und Ersatzinvestitionen. Solange die 
Kontrolllampen grün anzeigen, ist für 
den Betreiber alles in bester Ordnung. 
Dies sagt aber nichts über mögliche  
Belastungs- oder Alterschäden aus. Hier 
setzt Häny Plus an. 

HÄNY PLUS ERGÄNZT DEN WARTUNGS- 
VERTRAG? Genau. Häny Plus bietet einen 
echten Mehrwert. Damit alles im grünen 
Bereich bleibt, schauen wir für unsere 
Kunden in die Zukunft und berechnen 
anhand von Zustandsanalysen den indi-
viduellen Bedarf. Jede einzelne Pumpe 
wird mit Fakten, Grafiken und Fotos do-
kumentiert und deren Lebenszyklus auf-
gezeigt. Wie alt ist die Anlage? Wann ist 
eine Revision oder ein Ersatz angezeigt? 
Ist die Leistungsstärke richtig gewählt, 
schwingt sie im richtigen Bereich?  
Besteht eine Priorisierungsliste für den 
Notfall? Sind die Pumpen richtig aufein-
ander abgestimmt? Sind Ersatzteile vor-
handen oder beschaffbar? Stimmen die 
Wartungsintervalle? Lässt sich die Effizi-
enz durch eine Revision steigern? Oder 

kann man mit einer neuen Pumpe  
Strom sparen? 

WURDEN DIESE DIENSTLEISTUNGEN  
BISHER NICHT ANGEBOTEN? Nicht in die-
sem Umfang und in dieser Konsequenz. 
Wenn sich im Rahmen einer Pumpen-
wartung Handlungsbedarf gezeigt hat, 
haben wir die Kunden selbstverständ-
lich entsprechend beraten. Dies war je-
doch zu wenig methodisch. Mit Häny 
Plus stellen wir vom reaktiven auf den 
proaktiven Kundendienst um. Dank die-
ser langfristigen Strategie lassen sich 
komplexe Pumpenanlagen vorausschau-
end unterhalten und somit die Lebens-
zyklen der Pumpen verlängern. Damit 
sparen unser Kunden Geld und können 
erforderliche Revisionen oder den Kauf 
von Ersatzpumpen frühzeitig in die Bud-
getplanung aufnehmen. Natürlich blei-
ben Maschinen mit ihren mechanischen 
Teilen und der Computertechnik bis zu 
einem gewissen Grad unberechenbar, 
mit einer Zustandsanalyse und entspre-
chenden Massnahmen kann man jedoch 
das Risiko eines Ausfalles entscheidend 
minimieren.

WELCHE MODULE ENTHÄLT HÄNY PLUS?
Häny Plus ist das Rund-um-sorglos-
Paket für Kunden. Es ergänzt die klassi-
schen Dienstleistungen eines Kunden-
dienstes wie die Inbetriebnahme oder 
die Wartung mit Zusatzangeboten für 
den Support, den Betriebsprozess, für 
die Materialbeschaffung, die Optimie-
rung und vor allem auch die Wirtschaft-
lichkeit.

BITTE ERKLÄREN SIE DAS NOCH  
KONKRETER.Wir sehen die Dienstleistun-
gen als geschlossenen Kreislauf. Mit den 
Modulen Dokumentation, Materialbe-
wirtschaftung, Retrofit, Zustandsana-
lyse, Priorisierungsanalyse, Wirtschaft-
lichkeit und dem Support decken wir 
sämtliche Kundenbedürfnisse mit Häny 
Plus ab. Jedes Modul ist einzeln nutz-
bar. Die Basis für alle relevanten Ent-
scheidungen bildet die umfassende Zu-
standsanalyse. Bei bestehenden Kunden 
mit aktuellen Dokumentationen ist diese 
schneller verfügbar, bei Neukunden  
entsprechend aufwendiger. 

BRAUCHT ES FÜR HÄNY PLUS EINEN 
WARTUNGSVERTRAG?Jein, Häny Plus ist 
modulartig aufgebaut und lässt sich 
massgeschneidert einsetzen. Um das 
Potenzial auszuschöpfen, ist jedoch ein 
Wartungsvertrag sinnvoll und nötig. Im 
Rahmen dieser Wartungsverträge wer-
den detaillierte Dokumentationen  
erstellt, bei bestehenden Kunden wer-
den diese im Zuge der kommenden  
Wartungen automatisch an das Häny 
Plus-System angepasst.

LÄSST SICH HÄNY PLUS AUCH MIT 
PRODUKTEN ANDERER ANBIETER 
NUTZEN?Selbstverständlich. Häny Plus 
ist auf Pumpensysteme aller Marken 

anwendbar. Bei Fremdanlagen ist das 
Optimierungspotenzial in aller Regel so-
gar höher.

WIE OBJEKTIV IST SO EINE BEWERTUNG?
Wir denken langfristig und erstellen 
diese immer aus Sicht des Kunden. 
Überspitzt formuliert muss das Konzept 
für den Kunden stimmen, nicht für uns. 
Wir sind überzeugt, dass eine faire Part-
nerschaft immer auf Ehrlichkeit und Ver-
trauen aufbaut. Dank unserem Vollsor-
timent an erstklassigen Pumpen, dem 
exklusiven Pumpenprüfstand und Revi-
sions-Know-How finden wir für unsere 
Kunden immer die Lösung mit dem bes-
ten Preis-Leistungs-Verhältnis. 

AN WEN RICHTET SICH DAS ANGEBOT?
Im Prinzip kann jeder Besitzer einer 
Pumpanlage die Vorteile von Häny Plus 
in Anspruch nehmen, also selbst ein Ein-
familienhausbesitzer. In der Praxis sind 
es natürlich vorwiegend grössere und 
kleinere Unternehmen, Immobilienver-
waltungen, Facility Management sowie 
zunehmend Kommunen und Industrie-
betriebe. Je grösser und komplexer die 
Anlagen, desto grösser sind die Spar-
möglichkeiten.

MUSSTEN SIE FÜR HÄNY PLUS GROSSE  
INTERNE ANPASSUNGEN VORNEHMEN?
Das Pumpen-Know-How ist bei Häny 
fast im Überfluss vorhanden. Für Häny 
Plus haben wir jedoch nochmals in 
Mensch und Technik investiert. Für die 
sorgfältige Datenpflege wurde ein kom-
plexes, aber einfach zu bedienendes 
Dokumentationssystem entwickelt. Wir 
haben die Mitarbeitenden entsprechend 
weitergebildet und Abläufe neu organi-
siert. Der Kundendienst ist in die Berei-
che Haustechnik, Kommunal/Industrie, 
Schwimmbadtechnik und das Monta-
geteam unterteilt. Damit spricht der 
Kunde immer mit seinem Branchenspe-
zialisten. 

GIBT ES BEREITS FEEDBACKS?
Das Konzept stösst intern auf grosse 
Zustimmung und diesen Rückhalt spüre 

ich bei den täglichen Umsetzungen. 
Dazu hat das Programm seine ersten 
Praxistests bereits erfolgreich bestan-
den. Die Kunden zeigen sich beeindruckt 
vom «Häny Plus»-Konzept mit den 
massgeschneiderten Dienstleistungen. 
Vor allem die detaillierten Dokumenta-
tionen haben die Kundenerwartungen 
nicht nur erfüllt, sondern übertroffen.

WIE GARANTIEREN SIE EINE EFFIZIENTE 
KUNDENBETREUUNG?
Jeder Kunde hat seinen ganz per-
sönlichen Ansprechpartner – einen 
Bereichsspezialisten. Dieser kennt 
die Kunden anlage aus dem Effeff und 
kann entsprechend kompetent und 
effizient auf alle Anliegen eingehen. 
Dort, wo zusätzliches Know-How erfor-
derlich ist, beschafft sich der Kunden-
betreuer intern die Informationen vom 
Ingenieur oder nimmt diesen zu  
Sitzungen mit.

WIE SIEHT DER KUNDENDIENST DER ZU-
KUNFT AUS? Ein moderner Kundendienst 
nimmt die Kunden ernst, denkt langfris-
tig und findet schnell überzeugende  
Lösungen. Er ist nahe am Markt und am 
Kunden und unterstützt diesen proak-
tiv mit massgeschneiderten Angeboten. 
Und er sollte alle Produkte- und Service-
wünsche aus einer Hand abdecken kön-
nen. Mit unserem umfassenden Produk-
tesortiment und Häny Plus kommen wir 
dieser Idealvorstellung schon sehr nahe.

 WEITERE INFORMATIONEN:
www.haeny.com.

Häny Plus-Kreisgrafik

Remo Dellapina
Leiter Kundendienst seit  
1. Dezember 2012

Proaktives Pumpenmanagement dank Häny Plus
Interview mit Remo Dellapina, Leiter Kundendienst
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 Sie möchten Investitionen in Ihre 
Heizzentrale vermeiden, den Auf-
wand für den Betrieb und Unterhalt 
auslagern? Das Risiko für einen 
reibungslosen Betrieb würden Sie 
am liebsten an einen Experten ab-
geben? Dann haben wir die Lösung 
für Sie: EKZ Energiecontracting.

Nebst Gemeinden, Architekten und 
Planer setzen nun auch Stockwerkei-
gentümergemeinschaften vermehrt 
auf ein Energiecontracting. Das Ener-
giecontracting der EKZ ist ein Finan-
zierungs- und Dienstleistungsmodell 
für Energieerzeugungsanlagen.

Der Contractor (EKZ) stellt dem Kun-
den die Heizanlage und die Lieferung 
von Nutzenergie gegen einen verein-
barten Preis zur Verfügung. Sämtliche 
Kosten für Planung, Bau, Betrieb und 
Unterhalt sowie für allfällige Reparatu-
ren und Ersatzteile werden vom Con-
tractor übernommen, genauso wie das 
finanzielle und technische Risiko. Die 
EKZ betreiben als Eigentümerin die 
Anlage und garantieren während der 
gesamten Vertragslaufzeit einen nach-
haltigen und störungsfreien Betrieb 
sowie eine hohe Versorgungssicher-
heit – inklusive Fernüberwachung und 
24-Stunden-Pikettdienst.

LANGFRISTIGE KOSTENTRANSPARENZ. 
Als Contractingkunde haben Sie ei-
nen Ansprechpartner für alle Anliegen 
rund um Ihre Heizzentrale. Ihre Anlage 
wird professionell und zentral über den 
gesamten Lebenszyklus von den EKZ 
betreut. Da die EKZ sämtliche Inves-
titionen übernehmen, bleibt Ihr Kapi-
tal ungebunden und kann anderweitig 
eingesetzt werden – es besteht auch 
keine Notwendigkeit für die Bildung 
eines Erneuerungsfonds. Die Wär-

EKZ Energiecontracting –  
Risikofreie und zuverlässige Wärmeversorgung

EKZ Energiecontracting – Vorteile für Stockwerkeigentümer

– Effiziente Energieerzeugung und effizientes Energiemanagement
– Kosten für allfällige Reparaturen und Ersatzteile entfallen
– Kein Erneuerungsfonds für die Wärmeerzeugung nötig
– Langfristig kalkulierbare Energiekosten
– Hohe Versorgungs- und Betriebssicherheit dank  
 Fernüberwachung und 24-Stunden-Pikettdienst
– Auslagerung aller technischen und kommerziellen  
 Belange an einen Spezialisten
– Hohe lokale und regionale Wertschöpfung
– Attraktivitätssteigerung der Liegenschaft dank Einsatz  
 von erneuerbaren Energien und hoher Werterhaltung der Installationen
– Optimale Voraussetzung für Minergie

Übernahme von bestehenden Energiezentralen
Möchten Sie die Betreuung Ihrer bestehenden Energiezentrale in die Hände  
eines kompetenten Partners legen? Die EKZ übernehmen Ihre Anlage im  
Rahmen eines Energiecontractings oder entlasten Sie von Betrieb und Unter-
halt durch ein sogenanntes Betriebscontracting. Bei beiden Modellen lagern 
Sie die technischen und kommerziellen Belange sowie allfällige Risiken  
an die EKZ aus.

me- und Kältekosten sind langfristig 
kalkulierbar und die Attraktivität Ihrer 
Liegenschaft wird durch den Einsatz 
von erneuerbaren Energien und einer 
hohen Werterhaltung der Installationen 
gesteigert.

INDIVIDUELLE LÖSUNGEN. Am Anfang der 
Partnerschaft steht immer eine exakte 
Analyse der jeweiligen Situation un-
ter Berücksichtigung der Kundenbe-
dürfnisse. Auf dieser Basis entwickeln 
die EKZ für Sie eine optimale Lösung, 
welche eine langfristige Rentabilität 
dank effizientem Wirkungsgrad sowie 
eine hohe Versorgungssicherheit und 
Umweltverträglichkeit aufweist. Für 
alle diese Schritte sind die EKZ ver-
antwortlich. Dabei profitiert der Kun-
de von einem langjährigen Know-How 
von über 800 betriebenen Anlagen in 
der ganzen Schweiz. Insbesondere ab 
acht Wohneinheiten mit einem gesam-
ten Energiebedarf von 30 bis 40 kW 
lohnt sich das Modell. Rufen Sie uns 
an – gerne besprechen wir Ihr Anliegen 
mit Ihnen.

DIE NACHFRAGE IST BEACHTLICH.Dass die 
EKZ ein Kundenbedürfnis abdecken, 
zeigt der Erfolg des Angebots. Insge-
samt generieren über 800 Anlagen 
mehr als 145 GWh nachhaltige Heiz-
energie. Damit werden jährlich etwa 
35 000 Tonnen CO2 eingespart, was 
einem CO2-Verbrauch von 7 000 Perso-
nen entspricht.

 WEITERE INFORMATIONEN:
EKZ Energiecontracting
Elektrizitätswerke des Kantons Zürich
Überlandstrasse 2  
8953 Dietikon
Tel. 058 359 53 53 
www.ekz.ch/contracting
contracting@ekz.chWebinkasso

www.verlustscheinverjährung.ch

Haltbar bis

1.1.2017?

Bisher gab es bei Verlustscheinen kein Verfallsdatum. Doch am 1. Januar 2017 tritt in der schweiz die 
Verjährung von Verlustscheinen in kraft. alle Verlustscheine, die vor 1997 ausgestellt wurden, verlieren 
damit jeglichen Wert, bei allen späteren Verlustscheinen beträgt die Verjährungsfrist 20 Jahre. Wir 
zeigen ihnen, wie sie vermeiden können, dass sich ihre Forderungen in Luft auflösen. 
Besuchen sie uns auf www.verlustscheinverjährung.ch oder kontaktieren sie uns für ein 
persönliches Gespräch. Wir freuen uns auf sie.

Gold hat kein Verfallsdatum.
Verlustscheine hingegen schon.
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