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Solar

Solaranlagen individuell planen

Hohe Beratungsqualität  
erwünscht

Der Supersommer 2006 und stark 
steigende Energiepreise haben da­
zu geführt, dass die Solarthermie in 
diesem Jahr weiter boomte. Doch 
bei aller Euphorie: Wo gibt es noch 
Verbesserungspotenzial? Welche 
Beratung benötigt der Endkunde? 
Wie lässt sich eine hohe Kunden­
zufriedenheit erreichen? Diese und 
weitere Fragen werden im nach­
stehenden Bericht diskutiert.

Eine Behauptung und zugleich Meinung 
vorweg: Kein Fachhandwerker kann es 
sich mehr leisten auf das Thema Solar­

thermie und solare Heizungsunterstützung 
zu verzichten. Zu groß ist einfach der Druck 
des Endkunden, zu hoch sind mittlerweile die 
Energiepreise für fossile Energieträger und zu 
umfassend ist die Berichterstattung über die 
Nutzung der regenerativen Energien in den 
Medien. 

Beratungsgespräch: fachlich sehr 
gut vorinformierte Endkunden

Mit dieser Entwicklung korrespondiert aber 
auch die immer größere Mündigkeit des End­
kunden. Dank der sehr guten fachlichen In­
formation im Internet konfrontiert er oft sei­
nen Fachhandwerker mit klaren Fragen und 
Vorstellungen. Aufgrund seines eigenen, in 
der Regel bereits guten Kenntnisstandes er­
wartet der Endkunde dementsprechend zu­
recht einen fachlich bestens informierten Ge­
sprächspartner und höchste Kompetenz in 
Sachen Beratung sowie Planung. Hat der 
Endkunde allerdings das Gefühl, dass er sel­
ber mehr über das Thema Solar weiß als der 
Fachhandwerker wird er hier keinen Auftrag 
platzieren, sondern sich einen anderen, fach­
lich kompetenten Partner suchen. „Das Fach­
handwerk hat verinnerlicht, dass Solar ein in­
teressantes Zusatzgeschäft bedeutet, durch 
das kein bestehendes Geschäft wegbricht“, 
so Andreas Christmann, Leitung Vermark­

tung im Geschäftsfeld Erneuerbare Energien 
bei Vaillant Deutschland. „Bei Solar muss kei­
ne Technologie zum Nachteil einer anderen 
Technik nach vorne gebracht werden, denn 
das konventionelle Heizgerät wird ja zusätz­
lich benötigt.“

Fehlerquelle: fehlende oder falsche 
Beratung des Endkunden

Doch gerade die scheinbar einfache Zusam­
menstellung und Montage birgt auch mög­
liche Fehlerquellen, deren offensichtlichste in 
fehlender oder falscher Beratung des End­
kunden liegt. Gutachter, die bei Reklama­
tionen des Nutzers eingeschaltet werden, 
konstatieren in rund 85 % aller Fälle eine 
falsche Planung als Ursache für Fehlfunk­
tionen einer Solaranlage. „Es gibt nicht we­
nige Fälle, in denen Endkunden solare Hei­
zungsunterstützung gewünscht haben und 
der Fachhandwerker so viel Kollektoren wie 
möglich und einen möglichst großen Spei­
cher installiert hat, um auf der sicheren Seite 
zu sein“, schildert Christmann seine Erfah­
rungen. „Diese Anlagen funktionieren im 
Herbst, Winter und Frühjahr auch gut. Aber 
gerade im Sommer, wenn die Sonne einen 
erheblichen Ertrag erbringen soll, wird das 
Warmwasser durch das Gas­ oder Öl­Heiz­
gerät aufgeheizt, weil in der Solaranlage 
längst die Flüssigkeit kondensiert und ver­
dampft ist. Entsprechend groß dimensio­
nierte Anlagen zur solaren Heizungsunter­
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Ein ausführliches Beratungsgespräch mit  
dem Endkunden vor Beginn der Planungsphase 
– z. B. über seine Warmwasserverbrauchs­
gewohnheiten – ist die Basis für eine richtig  
dimensionierte Solaranlage
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stützung sind nur dann sinnvoll, wenn auch 
im Sommer eine ausreichende Wärmeab­
nahme, z. B. für ein Schwimmbad stattfindet. 
Bei einer reinen solaren Warmwasserberei­
tung tritt dieses Problem kaum auf, weil hier 
die Kollektorflächen kleiner geplant wer­
den.“ Daher empfehlen die Hersteller in der 
Planungsphase ein ausführliches Beratungs­
gespräch mit dem Endkunden zu führen und 
z. B. auch seine Warmwasserverbrauchsge­
wohnheiten zu klären.

Fehlerquelle: Regelung nicht auf 
die Kundenbedürfnisse eingestellt

Auch die Herstellerstatistiken zeigen es über­
deutlich: Nahezu alle Reklamationen und 
Störungen bei Solaranlagen sind direkt oder 
indirekt auf eine falsche bzw. fehlende Bera­
tung zurückzuführen. Ein typisches Manko ist 
in diesem Zusammenhang auch eine fehler­
haft bzw. nicht auf die Endkundenbedürf­
nisse eingestellte Regelung. Das typische 
Szenario dafür sieht folgendermaßen aus: 
Der Nutzer duscht morgens ausgiebig und 
zapft den Warmwasserspeicher leer. Die mit 
Blick auf den Komfortgedanken program­
mierte Heizungsanlage erwärmt das Wasser 
anschließend sofort konventionell, da die 
notwendige Solarwärme so früh am Morgen 
noch nicht im gewünschten Umfang bereit­
steht. Wenn um 10 Uhr dann die Sonne wie­
der den Speicher aufheizen könnte, hat er 
kaum noch Potenzial, um die Wärme aufzu­
nehmen. Profis sprechen mit ihrem Kunden 
über das Benutzerverhalten und unterdrü­
cken die Nachheizung durch das Gas­ oder 
Ölheizgerät zu bestimmten Zeiten, um die 
Solarenergie zu nutzen und um fossile Ener­
gie zu sparen.
Für diese Inbetriebnahme und Einstellung 
der Anlage sollte von vorneherein Zeit in das 
Angebot einkalkuliert werden. Hierbei geht 
es nicht nur um die individuellen Einstellun­
gen, sondern auch die Erläuterung der Regler 
und seiner Grundeinstellungen für den End­
kunden. Das bedeutet nicht nur Sicherheit 
und hohen Komfort beim Nutzer. Auch der 
Fachhandwerker profitiert davon, weil er 
nicht mehr wegen kleinerer Einstellungs­ 
oder Änderungsarbeiten zum Kunden geru­
fen wird. Im Gegenteil: Der Regler wurde im 
Beisein des Kunden nach dessen Vorgaben 
und Wünschen eingestellt – nicht die Werks­
einstellung oder die eigenen Maßgaben ent­
scheiden. „Die Nutzergewohnheiten sind 
einfach zu unterschiedlich“, meint Christ­
mann. „Es gibt Kunden, die jederzeit höchs­
ten Warmwasserkomfort haben wollen. In 
diesem Fall müssen relativ viele Nachheiz­
zeiten freigegeben werden. Viele Nutzer sa­
gen aber auch, dass es ihnen nichts aus­
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macht, morgens mal ein paar Grad kälter zu 
duschen, wenn sie wissen, dass ihr Heizkes­
sel tagsüber zur Warmwasserbereitung nicht 
in Betrieb gehen muss. Erfolgt in diesen Fäl­
len keine individuelle Einstellung, hat sich der 
Fachhandwerker ein Potenzial für unzufrie­
dene Kunden geschaffen“, warnt Andreas 
Christmann.

Anlage komplett bei  
einem Systemanbieter kaufen

Die Installation birgt nur wenige potenzielle 
Fehlermöglichkeiten, denn im Endeffekt ist 
ein Kollektorfeld quasi ein Wärmerzeuger, 
der in das Gesamtsystem eingebunden wer­
den muss. Die bei der solaren Heizungs­
unterstützung erforderlichen Hydraulik­ und 
Regelungs­Kenntnisse sind von größeren 
Heizanlagen her ebenfalls bekannt. „Ob­
wohl in der reinen Installation kaum Rekla­
mationen auftauchen birgt die Positionie­
rung der Umschalteinrichtung offensichtlich 

die meisten Fehlermöglichkeiten. Deswegen 
bieten wir hier bereits vormontierte Hydrau­
likkomponenten an“, so Christmann. „Um 
das Fachhandwerk intensiv zu unterstützen, 
befindet sich in jedem unserer Training­Cen­
ter eine Solaranlage. Darüber hinaus bieten 
wir ausführliche Planungsinformationen, ei­
nen bundesweiten technischen Support und 
die bekannten Hotlines an.“ 
„Um eventuelle Funktionsschwierigkeiten 
zwischen den Anlagenkomponenten von 
unterschiedlichen Herstellern zu vermeiden, 
ist es immer vorteilhaft, wenn die Anlage 
komplett bei einem einzigen Systemanbieter 
gekauft wird“, erläutert Christmann weiter. 
„Hier weiß der Fachhandwerker, dass alles 
genau aufeinander abgestimmt ist, und dass 
die Fühler auch zu den Speicherhülsen und 
die Kollektoren auch zur Solarstation passen. 
Zudem hat er nur einen Ansprechpartner 
hinsichtlich der Beratung und Gewährleis­
tung. Weil der Einsatz eines Solarsystems in 
der Regel auch die Komplettsanierung der 

Heizanlage bedeutet, ist es noch vorteil­
hafter, die komplette Solaranlage und ein 
passendes Heizgerät vom gleichen Hersteller 
zu beziehen, weil dann wirklich alle Kompo­
nenten des Systems miteinander harmonie­
ren. Dies gilt insbesondere auch mit Blick auf 
die Regelungstechnik.“ 
Zusätzliche Sicherheit in der Installation wür­
den vorgefertigte Hydraulikblocks, Rohr­
gruppen etc. schaffen, die z. B. bereits mit 
 Sicherheitsventil, Umschaltventilen, Ausdeh­
nungsgefäß etc. ausgestattet sowie komplett 
montiert, verkleidet und gedämmt sind. „Im 
Bereich der kompakten Solarsysteme haben 
wir mit dem Aurocompact nicht nur ein  
Gas­Brennwertgerät und einen Warmwas­
ser­Schichtenspeicher, sondern auch die ge­
samte Hydraulik etc. in einem gemeinsamen 
Gerät kombiniert“, führt Christmann aus. 
„Wir versuchen so weit wie möglich Arbeits­
erleichterungen für den Fachhandwerker zu 
schaffen. Allerdings muss der Handwerker 
immer den Einzelfall, also die individuellen 
Gegebenheiten und Wünsche des Endkun­
den beachten. Wir können beispielsweise 
nicht wissen, wie weit das Kollektorfeld ent­
fernt ist. Und wir können auch nicht den 
Regler auf eine allgemeingültige Standard­
variante einstellen.“

Die Solarthermie hat sich im Fachhand­
werk als Angebot fest etabliert. Mit 
Blick auf die Kundenzufriedenheit ist 

es jedoch erforderlich, bereits in der Ange­
bots­ bzw. Planungsphase die Bedürfnisse 
und Wünsche des Kunden zu erfragen und 
sein Verbrauchsverhalten abzuklären. Solare 
Heizungsunterstützung mit entsprechend 
großen Kollektorfeldern rentiert sich nur für 
Nutzer mit einem entsprechenden Wärmebe­
darf auch im Sommer. Bei der Übergabe der 
Anlage ist die individuelle Einstellung der 
Regelung, gemeinsam mit dem Kunden, die 
beste Basis, um auch hier Reklamationen zu 
vermeiden. Aufgrund der hohen Systemeffi­
zienz, einer einfacheren Installation und einer 
klaren Gewährleistung sind die Systemanbie­
ter bei der Auswahl von Solaranlagen klar zu 
bevorzugen. 

Typisches Manko ist 
eine nicht auf die indi­
viduellen Gegeben­
heiten eingestellte 
 Regelung. Der Regler 
sollte im Beisein des 
Kunden und entspre­
chend seiner Ver­
brauchsgewohnheiten 
programmiert werden

Um Funktionsschwierigkeiten zwischen den 
Anlagenkomponenten zu vermeiden, ist es 
 immer vorteilhaft die Komplettanlage aus  
der Hand eines Systemanbieters  
zu kaufen
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