SBZ-Exklusiv: Studie , Der deutsche Photovoltaikmarkt 2006/07"

So bewerten die Installateure
den Solarstrommarkt

Rund 1600 Installationsbetriebe
aus den Bereichen Elektro, SHK,
Dachdecker und Solar wurden
Anfang 2006 zur Situation und zu
den Aussichten im Solarstrommarkt
befragt. Nachfolgend verdffentlicht
die SBZ exklusiv erste Details aus
der reprasentativen Studie ,Der
deutsche Photovoltaikmarkt
2006/07", die viele interessante
Daten und Fakten enthélt.

ie aktuelle Studie zum Photovoltaik-

markt basiert auf einer quantitativen,

standardisierten  Telefon-Befragung
(CATI). Anfang 2006 wurden dazu rund
1600 Installationsbetriebe aus den Gewer-
ken Elektro (40 %), SHK (ca. 32 %), Dachde-
cker (12 %) und Solar (ca. 15 %) befragt, die
nachhaltige Erfahrung im Bereich Photovol-
taik haben. Diese Vorgehensweise sollte zu-
verldssige Aussagen Uber die Markt- und
Preisentwicklung sicherstellen. Aufgrund der
Rucklaufquote von rund 27 % (Grundge-
samtheit: 6500 Betriebe) sowie wegen der
insgesamt installierten Leistung der Befragten
von Uber 100 MWp kénnten laut Europresse-
dienst, dem Initiator der Studie, die Angaben
der Installateure fiir den Gesamtmarkt als re-
préasentativ angesehen werden. Nachfolgend
nun einige ausgewdhlte Thesen und Kom-
mentierungen in komprimierter Form aus
Sicht der Studienmacher.

Im Vergleich zu den Vorjahren zeigt sich, dass
neben den reinen Solar- und den Elektro-
Installateuren auch zunehmend mehr SHK-
und Dachdecker-Betriebe nachhaltig im Pho-
tovoltaikmarkt tatig sind. Die Prognose aus
dem Jahr 2005, dass in den Betrieben durch
Photovoltaik neue Arbeitsplatze geschaffen
werden, hat sich bestatigt. Auch 2006 wer-
den im Handwerk weitere neue Stellen ent-
stehen. Zusatzlich sichert die Photovoltaik in-
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Wie wichtig sind Ihnen die folgenden Kriterien bei der Auswahl von PV-Produkten?

zwischen auch andere Arbeitspldtze aus den
Kerngeschaftsfeldern der Betriebe ab.

Jedes Unternehmen hat im Durchschnitt min-
destens einen Mitarbeiter mit Kompetenz im
Solarstrombereich. Das wirkt sich positiv auf
die Gewinnung von Neukunden sowie auf
die Qualitdt der Beratung aus.

Neben Kleinanlagen werden inzwischen
deutlich mehr mittlere Anlagen mit einer
GroBe von bis zu 100 kWp installiert. In die-
sem Bereich wird von den Betrieben auch in
Zukunft ein starkes Wachstumsfeld gese-

SBZ 12/2006

Quelle: EuPD Research 2006

Quelle: EuPD Research 2006



hen. Die GroBflache spielt, entgegen vieler
Aussagen von Kritikern, kaum eine Rolle.
Bestandsbauten bilden die wichtigsten In-
stallationspunkte. Erkennbar ist eine deut-
lich starkere Diversifizierung bei den einzel-
nen Gebdudetypen, was fur eine unter-
schiedliche Ansprache der Kundengruppen
spricht.

Der groRe Nachfragetiberhang im Photo-
voltaikmarkt 2005 hat in der Beschaffungs-
kette seine Spuren hinterlassen. Wéhrend in
den letzten Jahren der dreistufige Vertrieb
Uber die Hersteller und die GroBhéndler
bzw. Systemintegratoren hin zum Solar-
Fachhandwerker klar dominierte, zeigt die
aktuelle Untersuchung ein verandertes Bild.
So kaufen deutlich mehr Betriebe direkt bei
den Herstellern ein. Diese Tatsache wurde
von den Herstellern bislang meist bestritten.
Vor allem Handwerksbetriebe mit hohen
Einkaufsvolumen haben den direkten Kon-
takt zu Herstellern gesucht, die solchen Ge-
schéften gegenliber nicht abgeneigt waren.
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Wie wichtig sind Ihnen die folgenden Kriterien bei der Auswahl eines Produkt-Herstellers?

Immerhin konnten sie so die GroRhandels-
marge einsparen.

Insgesamt hat jeder Installateur im Durch-
schnitt mindestens drei bis fiinf unterschied-
liche Einkaufsquellen.

Neben der Verbreiterung der Beschaffungsbasis
ist die Treue gegentiber bestehenden Lieferbe-
ziehungen weiter gestiegen, was auf langfristi-
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ge Vertrage hindeutet. Knapp 90 % der Befrag-
ten haben ihre bisherigen Lieferanten beibehal-
ten. lhrer Meinung nach wdre es in Zeiten
starker Nachfrage riskant eine bestehende Lie-
ferbeziehungen komplett aufzugeben, weil die
Gefahr ohne Ware dazustehen, hoch ist.

Neben dem Photovoltaik- und dem Elektro-
groBBhandel sind auch GroBhandelsbetriebe
aus den Bereichen Dachdecker sowie SHK
verstarkt in den Markt eingestiegen und ha-
ben Photovoltaik in ihr Programm aufge-
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betrieben zum einen die Beschaffung von
Solarprodukten. Andererseits profitieren sie
auch von den Einkaufskonditionen des tradi-
tionellen GewerkegroBhandels. Experten be-
urteilen hier die Konditionen besser als im rei-
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Hoheres Umsatzvolumen und zunehmende
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Wie hoch war 2005 der durchschnittliche Systempreis pro kWhp fiir eine PV-Aufdachanlage (Ver-
kaufspreis inkl. Installation ohne MwsSt.)? Und wie hoch ist der Preis in diesem Jahr?
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ansteigen lassen. Uber 70 % aller Befragten
bewerten diese inzwischen als sehr wichtig
bzw. wichtig. Ausnahme sind die Solar-
Installateure, die besonders grofRe Projekte
umsetzen. Volle Zustimmung hierzu gibt es
insbesondere von den Dachdeckern und den
SHK-Installateuren.

Aus Sicht vieler Hersteller, die inzwischen
mit eigenen Wechselrichtern auf den Markt
dréngen, ist die Marktentwicklung erfreu-
lich. Fur Installateure haben die Komplett-
systeme den Vorteil, dass alle Systemteile
optimal aufeinander abgestimmt sind und
damit Unvertréglichkeiten oder Kompa-
tibilitatsprobleme vermieden werden. Preis-
lich ist das Komplettsystem allerdings oft-
mals teurer als die Einzelkomponenten. Dies
belastet die Marge der Installateure, wenn
sie die hoheren Preise nicht weiterreichen
kénnen.

Bei der Relevanz der Produkteigenschaften
erzielt die Qualitdt der Solarmodule Platz
eins. Gegenlber 2004 verdréngt sie damit
das Preis-Leistungsverhdltnis auf Platz drei.
Ebenfalls als Qualitdtskriterium zu sehen ist
die Leistungsgarantie, die von 92,7 % der
Befragten als sehr wichtig bzw. wichtig ein-
gestuft wird. Der Preis spielt bei der guten
Absatzlage eine etwas weniger wichtige
Rolle. Aus den Ergebnissen wird erkennbar,
dass erfahrene Installateure inzwischen
Respekt vor der langen Haltbarkeit der So-
laranlagen haben und die Kundenbeziehun-
gen nicht durch Systemprobleme belasten
wollen.

Die Studie zeigt auch, dass die Zahl der
Schadensfélle deutlich angestiegen ist. So
bleibt der Wechselrichter die Schwachstelle
der Anlage. Neu ist jedoch das Problem der
Modulverschmutzung.

Aus Sicht der Installateure bringen Fehler-
quellen aber auch die Moglichkeit fur Zu-
satzgeschéfte wie Wartungsvertrage und
Garantiebearbeitungen.

Bei der Auswabhl des richtigen Lieferanten hat
das Kriterium Zuverlassigkeit wie in den Vor-
jahren seinen Spitzenplatz behauptet. Dass
die Lieferbeziehung bedingt durch die hohe
Nachfrage eine wichtige Rolle spielt, zeigt
auch die starke Zustimmung der Befragten
beziiglich Seriositat und Ruf des Lieferanten.
Neben den gefiihlten Faktoren nimmt die
Bedeutung von Serviceleistungen des Liefe-
ranten zu. Gefragt sind bei den Installateuren
beispielsweise Vertriebsunterstiitzung sowie
technischer Support.
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Wie hdufig beobachten Sie diese Hemmnisse/Bedenken gegeniiber PV-Anlagen bei Ihren Kunden?

Der Preisanstieg der letzten Jahre setzt sich
auch 2005/2006 fort. Nachfragesteigerun-
gen, hohere Siliziumpreise und Margenver-
groBerungen auf allen Wertschopfungsstu-
fen haben die Endkundenpreise fir Module
um durchschnittlich 5 bis 8 % steigen lassen.
Am starksten von den Preissteigerungen be-
troffen sind Installateure, die nicht direkt
beim Hersteller einkaufen. Zudem gibt es re-
gionale Unterschiede bei den Preisen, die sich
nach der Nachfrage richten.

Der durchschnittliche Systempreis flr eine
1-kWp-PV-Aufdachanlage (Verkaufspreis in-
klusive Installation ohne MwSt.) wird von
den Befragten in einer Spanne von 4000 bis
6000 Euro angegeben. Daraus folgend ist es
nicht verwunderlich, dass Endkunden zuneh-
mend dazu Ubergehen, mehrere Angebote
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miteinander zu vergleichen. Eine Analyse der
Produktauswahlkriterien zeigt, dass hohere
Preise besonders bei den Endkunden erzielt
werden konnten, die stark auf Qualitat und
Leistungsgarantie fokussiert sind. In Verbin-
dung mit der fiinfprozentigen Degression der
Einspeiseverglitung hat die Preisentwicklung
aus Sicht der Installateure auch erste negative
Auswirkungen auf die Nachfrageentwick-
lung. So zeigen sich beim Verkauf erste
Hemmnisse, u. a. fithrt die verldngerte Amor-
tisationszeit zu Finanzierungsproblemen bei
Kunden mit Fremdkapitalbedarf. Als Ursache
hierflir wird konkret das Verhalten von Ban-
ken genannt, die ihre Kreditangebote fiir So-
laranlagen bereits zurtickfahren.

Unsicherheitsfaktoren, wie Bedenken bezlg-
lich einer Anderung der Einspeisevergiitung
sowie der Haltbarkeit der Anklage, spielen
ebenfalls eine Rolle. Die Ausprdgungen sind
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aber deutlich geringer als in den Vorjahren.
Hier zeigen die Bekenntnisse der Politik zur
erneuerbaren Energie trotz des Regierungs-
wechsels ihre Wirkung.

Bedingt durch die beschriebene Preis- und
Nachfrageentwicklung sind konkrete Prog-
nosen fur 2006 und 2007 derzeit noch
schwierig. So erwartet ein Teil der Befragten
auf heutigem Preisniveau schon jetzt im lau-
fenden Jahr einen Nachfrageriickgang, der
nur durch Preissenkungen der Hersteller ver-
hindert werden kénnte.

Andere Installateure sehen, dass die Preise
bis Ende 2006 noch weiter steigen. So kénn-
te die bevorstehende Mehrwertsteuererho-
hung, Unsicherheit beziiglich Verdnderun-
gen der Einspeiseverglitungen im EEG nach
der Uberpriifung sowie hohes Wachstum
der Auslandsmarkte die Nachfrage im Inland
weiter anheizen.

Mittelfristig erwarten allerdings alle Markt-
beteiligten, dass sich das starke Wachstum
der letzten Jahre in einer deutlich moderate-
ren Form fortsetzen wird. Damit wiirde es in
der Photovoltaik zu einem Wechsel vom An-
bieter- zum Nachfragemarkt kommen. Die
Folgen wdren starke Verdnderungen in allen
Bereichen der Wertschopfungskette sowie
Konzentrationsprozesse.

Hier gibt es die PV-Studie

Erganzend zu den rund 600 Installations-
betrieben wurden fiir die Studie noch 145
GroBhandler befragt und Experteninter-
views durchgefihrt

Die Marktstudie ,, Der deutsche Photovol-
taikmarkt 2006/07" kostet 480 Euro

Installationsbetriebe und GroBhandler, die
BSW-Mitglieder sind, zahlen 280 Euro
und als Studienteilnehmer 80 Euro

Hersteller zahlen immer den vollen Preis.
(Hinweis: alle Preise zzgl. MwsSt. und
8 Euro Versand)

Bestellungen und weitere Infos:
Europressedienst, 53113 Bonn
Telefon (0228/4 29 66-0

Telefax (02 28) 4 29 66-11
E-Mail: info@europressedienst.com
www.europressedienst.com
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