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Retail kan (ruim) véér 2030 de

intermedio. . .
doelstellingen uit het
klimaatakkoord behalen.

Uitvoerig is onderzocht waaraan de gestelde achterstand Elke niet verduurzaambare m2
verduurzaming in de Retail te wijten is, en hoé de sector winkelopperviakte kan worden

integraal kan vergroenen vanuit eigen initiatief en welke
positie de marktpartijen hierin hebben. De drempels en
methoden om deze te verlagen zijn individueel onderzocht en
hebben geresulteerd in methodes die bijdragen aan
versnelling. Samenwerking is fundamenteel. Intermedio ziet Alle winkeliers kunnen profiteren
slagkracht om vaart te maken met de gehele sector.

gecompenseerd vanuit één
retailpark.

Zonder prikkel, geen prioriteit | Zonder samenwerking, geen succes | Door gestapelde crisis, minder
budget | Door passiviteit en gespreid belang, vertraging opgelopen

Actualiteit

“Twee-derde van de winkels zonder energielabel” “voldoen aan energiewetgeving lijkt voor winkels meer
uitzondering dan gewoonte” zijn voorbeelden die de achterstand in de energietransitie tekenen. Dit
betreft echter niet louter een gebrek aan motivatie bij de winkeliers. Er ontbreekt betrouwbare
informatie, stimulering via regelgeving (handhaving labels) maar vooral samenwerking en karrentrekkers:

Wat zijn de uitdagingen

Niet geinteresseerde consumenten, beleggers met een andere motieven, huren in monumentale panden,
lid zijn van een VVE met dwarse medehuurders of het aan de levensvatbaarheid gekoppelde
huurperspectief maken het niet makkelijker. Een ontoegankelijke, slecht vergelijkbare, niet transparante
energiemarkt maakt het nagenoeg onmogelijk. Er is meer samenwerking, prikkels en concrete instore
begeleiding nodig.

Het verduurzamen van winkelvastgoed is een wezenlijk andere uitdaging dan bij een recent gebouwde
twee-onder-een-kapper en vraagt maatwerk bij verschillende specifieke uitdagingen.

Bij deze verschillende uitdagingen is naast subsidie uiteenlopende stimulans nodig, specifiek voor:

Beleggers/verhuurders: hebben een financiéle prikkel nodig. All-in verhuur inclusief energiekosten moet
de norm worden. Energie is vastgoed over enkele jaren. Met pv-installaties, pompen en batterijen worden
dit essentiéle casco-zaken. Verhuurders die in de weg zitten bij verduurzaming zien nog onvoldoende
perspectief. Dienstverlening van Intermedio kan dit wegnemen. De wetgever zou kunnen dereguleren.

Winkels in onmogelijke panden (monument): hebben een Energie Corporatie nodig. Beperkt door
regelgeving kan niet elk pand verduurzaamd worden. Het verbruik uit deze panden kan gecompenseerd

worden via een Energie Corporatie voor Monumentale Panden

VVFE’s: hebben een Energie Corporatie nodig. Daarnaast kan er door een branchevereniging juridische
ondersteuning geboden worden aan ondernemers die in groene spagaat zitten met andere stakeholders.

De groep ondernemers die niet door bovenstaande beperkingen wordt voornamelijk tegengehouden
door de, op navolgende pagina beschreven, 5 redenen;
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Marktdrempels en stoplichten:

Deze redenen geven aanleiding tot vertraging in de collectieve uitvoering van de energietransitie. Door
sterk in te zetten op helderheid en zekerheid maar ook door duidelijk aanwezig te zijn met succesvolle
verhalen kan beweging worden gebracht mitsdien dit vanuit de juist hoek wordt aangejaagd.

|1.

Inzicht in economische kansen energietransitie voor zelfstandige winkeliers

Visie: Door een kwalitatieve energiescan wordt dit inzicht verruimt. De nieuwe SVM-subsidie
verlaagt de drempel tot het verrichten van deze scan. Intermedio stimuleert deze
subsidieaanvraag via directe campagnes in samenwerking met o.a. brancheorganisaties. De data
uit energiescans samen, zijn een goede benchmark voor brancheorganisaties.

Vertrouwen op meerjarige beloftes

Klopt de rendementsberekening? Klopt de technische levensduur? Hoe werkt de garantie? Is deze
verhaalbaar indien nodig? Wat als er brandschade? Wie garandeert de montage? Is de
installateur verzekerd en gecertificeerd? Wat is het effect op de verzekering? Wat verandert er
aan alle afspraken als ik een onderdeel vervang of door een derde laat vervangen? Welke partij is
aansprakelijk? Hoe werkt financiering? Wordt de salderingsregeling aangepast? Welke fiscale
voordelen zijn er? Voor welke subsidie kom ik in aanmerking? Voldoe ik dan aan wetgeving?
Welke zaken moet ik registreren? Moet er onderhoud worden gepleegd? Hoe controleer ik de
opbrengst?

Er zijn (erg) veel vragen te beantwoorden. Het alternatief is beantwoording vanuit een partij die
pas na jaren op zijn resultaat kan worden beoordeeld. Dit vraagt om veel vertrouwen.

Visie: Ontwikkel een “garantiefonds” voor inkoopverzekering, installatiegarantie,
fabrieksgarantie. Deze “onzekerheden” blijken in alle gesprekken de grootste aanleiding om
concrete plannen vooruit te schuiven. Kijkend naar investeringen van honderdduizenden euro’s
lijkt herverzekeren logisch, noodzakelijk en op zijn plaats.

Motivatie om “energiek” iets te veranderen

Winkeliers zijn vermoeid geraakt van “energie terreur”. Handhaving op ongewenste telefonische
acquisitie en/of aanbelverbod zuivert de markt waardoor er weer toegang gevonden kan worden
tot ondernemers. Bijna iedereen heeft een inmiddels foute offerte ontvangen en/of getekend in

de energiemarkt. Dit schrikt af bij de nég complexere sommen die de energietransitie vraagt.

Visie: Initiatief vanuit een gewichtige marktpartij kan beweging krijgen in de terechte
gereserveerdheid. Hierom sluit Intermedio samenwerkingen met organisaties die al sterk geaard
zijn bij leden/klanten.
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I 4. Individualisme: Voor eigen rekening en risico.

Dat tekent winkeliers. Enerzijds de intrinsieke motivatie, anderzijds de beperking. Alles moet
zelfstandig worden onderzocht. ledereen vindt het groene wiel opnieuw uit, en dus ook op eigen
tempo. Dit tempo wordt voornamelijk principieel en economisch gemotiveerd.

Visie: De uiteenlopende totaalprijzen zijn afschrikwekkend en verwarrend. Samenwerken en
weten dat winkeliers dezelfde “smaak” hebben geeft rust. Een sector TenderZon en sector
TenderWarmte realiseert dit.

Het grijze belang van energieleveranciers en tussenpersonen

De markt heeft weinig belang bij de realisatie van een groene Retail. Jaarlijks innen leveranciers
+- 100 miljoen euro marge via hun (nog veel grotere) facturen aan de gehele winkelvoorraad. Dit
terwijl de verduurzaming van de sector de markt ruim 1 miljard euro marge oplevert en dus zou
moeten prevaleren. Toch is 90% van de winkeliers gebonden aan leveranciers/intermediairs die
nauwelijks duurzame activiteit stimuleren laat staan uitvoeren. Traditionele handelsstructuren

bieden marginale ruimte om verduurzamen te prioriteren. Verkoop van grijze stroom (vanwege
prijsmotief) maar ook afschrijving op grijze productiefaciliteiten dwarsboomt een hoger tempo.

Visie: Omdenken is noodzakelijk: oprichting van een energieleverancier vanuit corporatief
gedachtegoed die enerzijds toegankelijkheid tot bodemprijzen biedt en anderzijds aanzet tot
verduurzaming en compenseert wat niet te verduurzamen is.

Conclusie

De markt zit op slot maar is open te breken. De markt is te segmenteren. Elk segment kent eigen
uiteenlopende uitdagingen. Sommige hiervan zijn te groot en vragen om compensatie in plaats van
realisatie. Compensatie kan 66k de winkeliers ontlasten die met moeilijkere uitdagingen kampen of in latere
stadia pas tot uitvoering over kunnen gaan. Als het individuele tempo de transitie bedreigd lijkt ] y
“verzekeren” dat de sector de doelstellingen behaald de meest logische vervolgstap, kijkend naar het
tijdsvenster. Collectiviteit is evenals bij andere inkoop binnen de sector de uitkomst die het meest haalbaar
is. Samenwerking is de sleutel. Rendement, subsidie en materiaal staat opgesteld. De handelsroute en haar
valkuilen veroorzaken mist die door de juiste partij moet worden weggenomen.

Starten, samenwerken, inspireren, drempels verlagen, informatie beschikbaar en toegankelijk maken,
meenemen, vasthouden zijn de kernwoorden die de kern van het probleem maar ook de oplossingen
omvatten. Verschillende partijen kunnen een voortrekkersrol nemen.
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v

Intermedio ziet een helder en haalbaar perspectief waarbij de juiste marktpartij haar gewicht inzet om de
transitie te versnellen. Samenwerking en draagvlak zijn de doorslaggevende factor in de huidige fase van
de energietransitie. Partijen die deze samenwerking en draagvlak reeds hebben opgebouwd kunnen nu hun
verantwoordelijkheid nemen.
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Bericht voor alle zelfstandige Retailers

Hoe lang nog is de consument gefocust op alleen duurzame

producten en niet een volledig duurzame winkel en productketen.

Wanneer eist de wetgever meer actie? Hoe profiteren we als
ondernemers van deze veranderingen en hoe maken van energie

een lust in plaats van een last.

Het RVO verplicht bedrijven
om actief te energie te
besparen en hierover te
rapporteren. Niet alle winkels
voldoen aan deze wetgeving.
Er is onduidelijkheid over de
handhaving. Intermedio
adviseert alle bedrijven om te
voldoen aan de wetgeving.
Voordat de handhaving
ingrijpt en budget wat aan
energiebesparing besteed had
kunnen worden, nu verdampt
door een boete.

Naast het voldoen aan
wetgeving geeft een
energiescan leidraad bij de
mogelijk te nemen stappen
om jaarlijks geld te besparen
op energie.

Deze energiescan is vanaf 1
oktober 2021 gesubsidieerd.
De subsidie is populair is
gemaximeerd. Gebruikmaken
van deze subsidie brengt
inzicht in besparingskansen,
geeft overzicht in de mogelijk
te nemen stappen, helpt u
voldoen aan wetgeving.
Vanuit data kunnen goede
beslissingen worden
genomen. Overhaast,
bijvoorbeeld door de hoge
gasprijs, investeringen doen, is
economisch niet optimaal.
Samenwerken wel! Door deel
te nemen aan een grote
corporatieve samenwerking,
speelt de Retail de
energiemarkt uit.
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Intermedio heeft energie
tegen koopprijs mogelijk
gemaakt. In combinatie met
energiescan en
TenderDuurzaam brengt
Intermedio uw winkel naar het
eindstation. Intermedio neemt
ruim de tijd voor uw winkel
om te bekijken hoe de
proactieve diensten impact
kunnen maken op uw balans.

intermedio.

Intermedio heeft zich in de sector
bewezen. Met referenties van
(internationale) franchiseketens. De
eigenaren van Intermedio zijn zeer
betrokken en bestieren zelf winkels
in Nederland.

R, 085-0655488
@ mitchel@intermedio.group

www.intermedio.group

Energie tegen inkoop Hoe kan dit?

In grote volumes kan Intermedio energie afspraken maken over energieprijzen met energieleveranciers. In de
markt is onderzocht of er tegen een vast maandelijks bedrag tegen inkoop kan worden geleverd. Dit kan. Wel dekt
de leverancier haar verliesrisico’s in (volledig transparant) dit gaat om enkele tientallen euro’s per jaar.

Om als bedrijf te kunnen functioneren zijn inkomsten nodig. Deze worden verpakt in de maandelijkse vaste

leveringskosten.

Deze zijn gemiddeld tussen de €5,99 en €19,99. Intermedio energie spreekt de maandelijkse prijs van €11,99 af
met de leverancier. Deze prijs is gegarandeerd in de samenwerking met Intermedio energie.

Intermedio neemt met energie tegen koopprijs voorschot op
energietransitie en biedt klanten onder voorwaarden

kosteloze energiescans en hét plan van aanpak om de winkel
te verduurzamen. In begrijpelijke taal in belang van de Retail
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