Die nullpunkt AG stellt ein Heizsystem mit Warmepume und
Eisspeicher, welches den Slogan «Heizen mit Eis» tragt und sich
als zusatzliche Losung etablieren sollneben den bekanntesten
Varianten Erdsonde und Luft-Wasser Warmepumpe.

Der grosse Vorteil ist, dass ihr System
viel leiser ist als Luft-Wasser-Warme-
pumpen, vorallem in der Nacht und
keine Bohrung braucht - soist der Aus-
senwarmetauscher auch flexibler plat-
zierbarund die Kostendeutlich tieferals
beieiner Erdsondenbohrung.

1. Eure Warmepumpe nutzt ein physi-
kalisches Prinzip, das viele zunachst
paradox finden: Heizen mit Eis. Was
war derentscheidende Durchbruch,
damit diese Idee praktisch funktio-
niert?

Unser System nutzt die Latentwarme
des Wassers, das heisst wenn Wasser
gefriert,kann mansehrviel Warmeener-
gie entziehen, ohne das das Wasser-Eis
Gemischkalterals O° wird. Dieses Pha-
nomen ist schon Uber hundert Jahre
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bekannt, bis jetzt wurde es aber vor-
wiegend in grésseren Gebauden zum
heizen genutzt.

Wir haben das ganze industrialisiert
und viel kompakter entwickelt, so dass
es auch im preissensitiven Einfamili-
enhausmarkt attraktiv ist. Dass dieses
Prinzip grundsatzlich funktioniert, ha-
ben wir bewiesen, als wir mit dem ers-
ten Funktionsmuster, bestehend aus
AutokuUhler, IBC Container und einer al-
ten Warmepumpe im ersten Winter des
Projektes bereits ein bewohntes Haus
als Test heizen konnte.

2. Ihr bewegt euch aktuell energe-
tischzwischenErdsonden-und Luft-
Wasser-Warmepumpen - wo liegt
das grosste Innovationspotenzial,
um diese Licke weiter zu schliessen
oder sogar zu Ubertreffen?

Wir haben verschiedene Ansatze um
die Effizienzunseres Systemsin Zukunft
noch weiter zu steigern und somit den
Stromverbrauch weiter zu senken.

e Unser Speicher ist modular auf-
gebaut. Umso mehr Speicher in
einem System verwendet wird,
umso mehr Umweltwarme kann fur
kaltere Zeiten gespeichert werden

o ImGegensatzzudenanderenWar-
mepumpentechnologien, kénnen

it

in unserem System in Zukunft, ne-
ben der Umgebungswarme aus
Luft, noch weitere erneuerbare
Energien integrieren werden. Fast
jede Energie, welche Warme uber
O°liefert,wiez.B. Abwasserwarme,
Gewasserwarme,  Solarthermie,
Erdwarme usw. kdnnen wirin unse-
rem Eisspeicher speichern.

o Die weitere Optimierung unserer
Software sowie die zukunftige In-
tegration von Wetterprognosen
kénnendie Effizienzebenfallsnoch
weiter steigern

3. Wie wichtig ist euer eigenes Kli-
malabor fur die Entwicklung - und
was kénnt ihr dort testen, was sonst
kaum moglichwaére?

In unserem Klimalabor kdnnen wir na-
hezujede Wettersimulationzu jederzeit
erzeugen. So kénnen wir bis -15°C und
bis zu 90% Luftfeuchtigkeit erzeugen.
Wenn wir nur im realen Wetter testen
wilrden, kdnnten wir viele Wettersitua-
tionennichttesten, weil sie nicht Gberall
und nichtimmer auftreten.

4. |hr habt das Startup aus einem
bestehenden Ingenieurbiro heraus
aufgebaut. Was sind die grdssten
Vorteile - und vielleicht auch Ziel-
konflikte - dieses Modells?

Die drei Griinder der
nullpunkt AG: Michael Egli,
Pascal Barmet und
Thomas Degelo

Wir haben uns schon vor vielen Jahren
entschieden, das eines der Ziele unse-
res Ingenieurburos die Entwicklung ei-
nes eigenen Produktes ist. So konnten
wir mit unserem gut laufenden Ingeni-
eurblro Gewinne aus denletzten Jahren
fUr die Entwicklung unseres Heizsys-
tems einsetzen und mussten weniger
Fremdkapital und Investorengeld her-
einholen. Die Herausforderung besteht
nun das ganze Projekt steuerlich und
buchhalterisch aus dem Ingenieurbiiro
heraus zu trennen.

5. Ihr sprecht von einer «Berg-
und Talfahrt». Was war bisher der
schwierigste Moment in eurer Star-
tup-Reise - und was hat euch trotz-
dem weitermachenlassen?

Wie beijedem Startup, gibt es manch-
mal Zeitpunkte wo das Geld knapp wird
und von Seiten Behérden und Banken
Steine in de Weg gelegt werden. Das
tagliche Feedback und die Begeiste-
rung der Kunden und Heizungsinstalla-
teure fUrunser System starken uns tag-
lich, diesen zum Teil schwierigen Weg
eines Startups mit voller Motivation wei-
terzugehen. Unserbisherschwierigster
Moment war sicher eine arztliche Diag-
nose von einem Grinder, welche uns
wieder einmal aufzeigte wie unplanbar
das Leben manchmal ist. Glicklicher-
weise konnte dies jedoch behandelt
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Der effiziente Ventilator der ebm-Pabst welcher den AWT ultraleise macht

werden und er ist jetzt wieder gesund
und munter.

6.Viele Tech-Geschichtenbeginnen
in einer Garage - beieuchwar es ein
selbst gebautes Klimalabor in der
Tiefgarage. Wie pragt diese «Tuft-

ler-Phase» eure Unternehmenskul-
tur heute noch?

Unser Labor in der Tiefgarage wird oft
mit den Anfédngen von Microsoft und
Apple verglichen, welche auch in der
Garageihren Anfang fanden. Wirhaben

Prototyp des Eisspeichers in den Anfdngen der Entwicklung.
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uns aber rein aus praktischen Griinden
fUr eine Tiefgarage entschieden. Dort
haben wir keine Probleme mit der Bo-
denbelastung und auslaufendem Was-
ser. Wir haben, neben dem Klimalabor
auch Birotische in der Tiefgarage, so
kénnen wir das Produkt entwickelnund
Testen zur gleichen Zeit am gleichen
Ort. So kénnen wir das ganze Team an
einem Ort vereinen, was die Zusam-
menarbeit sehr stark vereinfacht und
einen gewissen Startup-Spirit erzeugt.

7. Eure Technologie stdsst auf Inte-
resse, aber auch auf Zurickhaltung.
Wie Uberzeugt man Kundinnen und
Kunden von einer Losung, die noch
nicht etabliertist?

Die Technologie des Eisspeichers ist
nochnicht sehrbekannt. Dahermissen
wir viel Aufklarungsarbeit leisten. Wenn
wiraberdie Vorteile gegenldberdenan-
deren Technologien aufzeigen, kénnen
wirviele Kunden abholen.

8. |hr arbeitet primar mit Installati-
onsfirmen statt direkt mit Endkun-
den. Warum habt ihr euch fiir dieses
Vertriebsmodell entschieden - und
wie beeinflusst das eure Marktbear-
beitung?
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Grafische Darstellung der drei Kompo

Wirsindnochganzam Anfangim Aufbau
unseres Vertriebsnetzwerkes. Die Zu-
sammenarbeit mit Heizungsbauern hat
denVorteil, das diese die ersten Anlauf-
stellen flr potenzielle Endkunden sind.
Wenunsere Installationspartnervonun-
serem System Uberzeugt sind, werden
sie esauchselberweiterverkaufen. Ak-
tuell haben wir ca. 30 Installationspart-
ner Schweizweit, welche unser System
im Angebot haben.

9. Der Entscheid fir ein Heizsystem
dauert oft Monate. Wie geht ihr als
Startup mit diesen langen Verkaufs-
zyklenum?

Das stimmt und wir missenim Moment
viele Offerten machen, welche even-
tuell erst in ein paar Monaten in einem
konkreten Auftrag gehen. Der Irankrieg
mit den steigenden Ol- und Gasprei-
senunddie gesetzlichen Vorgaben be-
schleunigen aber beivielen Kunden die
Entscheidung fireinneuesHeizsystem.
Auch kénnen bewilligte Fordergelder
den Prozess beschleunigen, welche
man mit dem EHPA Zertifikat welches
wir gerade neu erhalten haben bean-
tragenkann.

10. Wenn ihr in finf bis zehn Jahren
zurlickblickt: Woran wirdet ihr er-
kennen, dass sich eure Technologie
wirklich am Markt durchgesetzt hat?

Ich glaube die grésste Anerkennung fur
unsere Technologie wéare es wenn so-
wohl Schweizweit als auch in der DACH
Region 1000ende Einfamilienhduser
mit Eisspeicherheizsystemen heizen,
sowie derultimative Beweis, das grosse
Hersteller ebenfalls diese Technologie
anbieten.

nullpunkt AG
Kirchweg 129

8102 Oberengstringen
Tel. 04475250 60
info@nullpunkt.ch
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