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Das ausgeklügelte Vertriebs-
system der Quadrat Haus-
technik GmbH bietet Elektro-
Technikern die Möglichkeit, 
ohne große Investitionen in 
den Markt des intelligenten 
Wohnens einzusteigen – auf 
eine Art, bei der jeder ge-
winnt.

Hausmanagementsysteme 
sind für Eigenheimbauer von 
stetig steigendem Interesse 
und stehen – trotz Wirtschafts- 
und Finanzkrise – für einen 
wachsenden Markt. Mit dem 
rechtzeitigen Einstieg in intelli-
gentes Wohnen geht für beide 
Seiten – nämlich für den Anbie-
ter und den Verbraucher glei-
chermaßen – eine Absicherung 
einher: Während die Anbieter 
und Vertriebspartner von in-
telligenten Hausmanagement-
systemen von der steigenden 
Nachfrage der Endkunden pro-
fitieren und damit in einer der 
wenigen Branchen arbeiten, 
die auch in den kommenden 
Jahren wachsen werden, stellt 
der Einbau eines Domotics-
Systems für den Hausbesit-
zer eine langfristige Wertstei-
gerung seiner Immobilie dar. 
Die Chancen, das Haus in eini-
gen Jahren gewinnbringend zu 
verkaufen, steigen erheblich. 
Laut Studien wird in weniger 
als zehn Jahren in der Mehrheit 
der Neubauten bereits ein in-
telligentes Hausmanagement-
system installiert sein.

Partnerschaftlich  
zum Erfolg
Um diesem Trend gerecht zu 

werden, hat die Quadrat Haus-
technik GmbH ein indirektes 
Vertriebssystem entwickelt, 
das interessierten Elektro-Tech-
nikern die Möglichkeit bietet, 
in den Markt einzusteigen.
„Jeder macht das, was er am 
besten kann“, umschreibt Pe-
ter Wilfinger, Geschäftsfüh-
rer der Quadrat Haustechnik 
GmbH, das Modell. „Genauer 
gesagt heißt das, dass Quadrat 
Haustechnik die Programmie-
rung der zentralen Steuerungs-
technik und den kompletten 
Zusammenbau des Schalt-
schranks vor der Auslieferung 
übernimmt, der Kundenkon-
takt und die letzte Konfigura-
tion sind wiederum die Auf-
gabe des Elektro-Technikers 
vor Ort.“ Diese Vorgangswei-
se ist möglich, weil die Intelli-
genz bei QUADRAT HOME, so 
heißt das intelligente Hausma-
nagementsystem, nicht in den 
Schaltern, sondern in einer zen-
tralen SPS steckt. Diese SPS ko-
ordiniert die Interaktion von 
Sensoren und Aktoren. Mittels 
Schnittstellen können alle Ge-
räte des Hauses, wie z. B. eine 
Wärmepumpe oder eine Raum-
lüftung, angesteuert werden.
Für die Kalkulation und die 
Planung steht das eigens ent-
wickelte Tool QExcel zur Ver-
fügung, das die Berechnung in 
Minuten möglich macht. Wei-
ters wird der Partner mit ver-
schiedenen Aktionen im Be-
reich Marketing und Vertrieb 
unterstützt und kann den 
Techniksupport nutzen. Di-
rekte Kundenanfragen wer-
den an den jeweiligen Partner 
vor Ort weitergeleitet. „Auf 
diese Weise garantieren wir 
eine optimale Aufgabentei-
lung nach Kompetenzen und 
eine Partnerschaft mit Hand-
schlagqualität, wie sie effizi-
enter nicht sein könnte“, un-
terstreicht Peter Wilfinger. Die 
Vorteile für den Vertriebspart-
ner liegen auf der Hand und 
reichen vom Ausbau des eige-
nen Unternehmens um einen 
spannenden und zukunfts-
weisenden Angebotszweig 

über eine langfristige Partner-
schaft mit ausgezeichneten 
Verdienstmöglichkeiten bis hin 
zur Nutzung eines professio-
nellen Marketings sowie eines 
werbewirksamen Auftritts in 
der Öffentlichkeit.
Auch für das Produkt, die 
Softwarelösung QUADRAT 
HOME, sprechen viele Argu-
mente: Trotz der vorhandenen 
Komplexität bleibt eine ein-
fache Bedienbarkeit gewähr-
leistet, trotz großer Raffinesse 
bleibt QUADRAT HOME für 
den Kunden erschwinglich – 
und ist somit die solide Alter-
native zu den herkömmlichen 
Bus-Systemen. Durch die Lie-
ferung einer Komplettlösung 
werden Fehler minimiert; das 
Modulsystem generiert Fol-
geaufträge.
Die Quadrat Haustechnik 
GmbH wünscht sich Partner, 
die ernsthaft daran interes-
siert sind, im Markt der intel-
ligenten Hausmanagementsys
teme Fuß zu fassen, und bereit 
sind, eine längerfristige Part-
nerschaft einzugehen. Für in-
teressierte Vertriebspartner 
bedeutet das, an einer erfolg-
reichen Unternehmensent-
wicklung teilzuhaben und auf 
die größtmögliche Unterstüt-
zung eines etablierten Partners 
vertrauen zu können.
Im Rahmen der Power-Days 
2009 stellt QUADRAT HOME 
ein System am Messestand 
aus. Zudem hält Geschäftsfüh-
rer Peter Wilfinger einen Vor-
trag zum Thema „Intelligentes 
Wohnen – Marktchancen & 
Technologien“. Als besonderes 
Zuckerl bietet QUADRAT 
HOME eine Autogrammstun-
de im Anschluss an den Vor-

trag mit Niko Kovac, Spieler 
bei Red Bull Salzburg und pro-
minenter QUADRAT HOME-
Kunde. „Mir war es wichtig, 
ein intelligentes Hausmanage-
mentsystem zu finden, das sich 
jederzeit meinen geänderten 
Bedürfnissen anpassen lässt, 
das einfach und von mir selbst 
geändert werden kann und 
das zuverlässig arbeitet. QUA-
DRAT HOME hat mich au-
ßerdem mit dem besten Preis-
Leistungs-Verhältnis und einer 
einzigartigen Visualisierung 
überzeugt“, erläutert Niko Ko-
vac auf die Frage, warum er 
sich für das System von QUA-
DRAT HOME entschieden hat.

Quadrat Haustechnik ist auf 
den Power-Days vom 18. – 20. 
März 2009 in Salzburg in Hal-
le 11 (Stand 126) sowie vom 31. 
März – 02. April 2009 in Wien 
in Halle D (Stand 0529) ver-
treten. Weitere Informationen 
können bei der Quadrat Haus-
technik GmbH (Tel.: 0662/66 
86-0, per e-Mail: vertrieb@qua-
drat.at bzw. im Internet: www.
quadrat.at) eingeholt werden.l
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Peter Wilfinger, Geschäftsführer  
der Quadrat Haustechnik GmbH

Stargast bei Quadrat Haustechnik auf 
den Power-Days: Niko Kovac
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QUADRAT HOME steuert die Kompo-
nenten einesmodernen Hauses, 

wie Licht, Heizung, Beschat-
tung, Lüftung und Über-

wachungseinrich-
tungen, auf 
intelligente 

Weise


