Entwicklung und Chancen
des Photovoltaikmarktes

Ein Markt
steht unter
Strom

Der Photovoltaikmarkt
wéchst. Verbunden damit ist
eine Verdnderung und
Ausweitung der Vertriebs-
wege. So nehmen immer
mehr Elektrofachbetriebe die
Sonnenstromanlagen in ihr
Leistungsangebot auf. Doch
auch andere Kreise, wie
Fassaden- und Fensterbauer
oder Dachdecker, ver-
suchen aktiv in den Markt
einzutreten. Und wo

bleibt das SHK-Handwerk?
Welche Aussichten,
Chancen und Mdglichkeiten
bietet der Markt fiir Photo-
voltaik den Fachbetrieben?

Vertriebswege geht, vorab ein ganz

kleiner Grundlagenexkurs zur Photo-
voltaik (PV). Das Wort selbst ist eine Zu-
sammensetzung aus dem griechischen Wort
far Licht und dem Namen des Physikers
Alessandro Volta. Unter PV wird die di-
rekte Umwandlung von Sonnenlicht in elek-
trische Energie durch Solarzellen verstan-
den. Ermoglicht wird dies durch Halblei-
termaterialien, die z. B. unter Zufuhr von
Licht elektrisch leitféhig werden. Bei Uber
95 % der weltweit produzierten Solarzellen
kommt das Halbleitermaterial Silizium (Si)
zum Einsatz. In der Praxis werden entspre-
chend der Kristallart, vor allem drei Zell-
typen unterschieden: monokristallin, poly-

Bevor es an Marktentwicklung und die
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kristallin und amorph, wobei im PV-Markt
die beiden zuerst genannten Zelltypen auf-
grund ihrer relativ hohen Wirkungsgrade
(mono: ca. 14-17 %; poly: ca. 13-15 %) do-
minieren. Die Grof3e einer Standardzelle hat
sich in den letzten Jahren von 10 x 10 cm?
in Richtung 12,5 x 12,5 cm? bewegt und
vereinzelt gibt es auch 15 x 15 cm?2 grofe
Zellen.

Module mit bis
zu 25 Jahren Garantie

Um fir unterschiedliche Anwendungen die
erforderlichen Leistungen bereitzustellen,
werden die Solarzellen zu Modulen (mit
oder ohne Rahmen) zusammengefaldt. Meh-
rere Solarmodule bilden dann den soge-
nannten Solargenerator. Ein typisches Mo-
dul (fr mittlere Anwendungen) besteht aus
36 oder 72 Zellen und bietet eine Nennlei-
stung von ca. 50 bzw. 110 W,,. Beim Ver-
gleich von PV-Modulen ist Ubrigens der
Modulwirkungsgrad eine wichtige Kenn-
grof3e. Er berticksichtigt nicht nur den Zell-
wirkungsgrad sondern zudem Faktoren wie
Packungsdichte der Zellen, Randabstand
etc. Die Leistungsgarantien der Modul-Her-
steller reichen von 10 bis 25 (!) Jahre. So
garantiert Weltmarktfhrer Siemens Solar
fur bestimmte Serien, dal diese auch noch
nach 25 Jahren 80 % der spezifischen Lei-
stung des Auslieferungszustandes bringen.
PV-Anlagen werden in zwei Bereiche ein-
geteilt: Bevorzugt dort, wo es kein &ffent-
liches Stromversorgungsnetz gibt (Ferien-
und Wochenendhduser, Camping, Boote
etc.), kommen netzunabhéngige PV-Anla-

gen bzw. PV-Anlagen im Inselbetrieb zur
Ausfiihrung. Meist notwendig fir diesen
Einsatz ist die Installation von Akkumula-
toren zur Speicherung der tagstiber erzeug-
ten Energie. Netzgekoppelte PV-Anlagen
(bzw. PV-Anlagen im Netzparallelbetrieb)
sind dagegen mit dem offentlichen Strom-
versorgungsnetz verbunden. Wird tagsiiber
mehr Solarstrom erzeugt als verbraucht,
wird der UberschuRins 6ffentliche Netz ein-
gespeist. Und im Bedarfsfall (z. B. bei Dun-
kelheit) kann der Hauseigentimer vom
EVU Uubers Netz beziehen. Zu Abrech-
nungszwecken erfaldt werden die ,, Strome"
mit getrennten Einspeise- und Bezugs-
zéhler. Um die von den Solarmodulen ab-
gegebene Gleichspannung in netzkonforme
Wechsel spannung umzuwandeln, ist gene-

Was bedeutet

eigentlich ,,Wy*?

Mit ,Wp* bzw. ,Wpeq" (Waltt-Peak)
wird die maximale Modulleistung un-
ter genormten Umgebungsbedingun-
gen bzw. Standard-Testbedingungen
(STC) angegeben. Dazu gehoren u. a.:
— 1000 W/m2 Einstrahlung (in Deutsch-
land max. Einstrahlung bei wolken-
losem Himmel und hochstehender
Sonne)
—25 °C Zellentemperatur
—1 m/s Windgeschwindigkeit
Da sich Einstrahlung und Modullei-
stung proportional zueinander verhal-
ten bedeutet eine Einstrahlung von
z.B. 800 W/m? eine Reduktion der im
Datenblatt angegebenen Leistung um
etwa 20 %. Die Temperaturabhangig-
keit der Modulleistungist nicht so stark
ausgepragt. Als Richtwert gilt, daf3 die
Leistung mit jedem Grad, die das Mo-
dul wérmer wird, um 0,5 % sinkt. Eine
20 °C hohere Temperatur am Modul
fuhrt aso zu einer Leistungsreduzie-
rung um ca. 10 %.
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rell die Instalation eines Wechselrichters
notwendig (auch bei Inselbetrieb mit Wech-
sel spannungsverbrauchern).

1996 war ein turbulentes Jahr

Und nun zum Marktgeschehen. Das Jahr
1996 bezeichnet Gerhard Stryi-Hipp vom
Deutschen  Fachverband  Solarenergie
(DFS) ds ein fur die Photovoltaik (PV) in
Deutschland turbulentes Jahr. So sah die
PV-Welt im Frihjahr 1996 noch ziemlich
tribe aus. Belastend wirkte sich der lang an-
haltende Winter aus sowie die problemati-
sche Fordersituation von PV-Anlagen durch
Bund und Lander. Dalf? die Entwicklung des
deutschen Photovoltaik-Marktes noch in
sehr hohem Mal3e vom Vorhandensein von
Fordermitteln  bzw. Foérdermdglichkeiten
beeinfludt wird, stellte Ubrigens eine Un-
tersuchung des Fraunhofer Institut fr So-
lare Energiesysteme (ISE) fest. So sei der
Rlckgang der Zahl der installierten Anla
gen zwischen 1992 und 1995 eindeutig auf
das Auslaufen des Bund-Léander-1000-
Décherprogramms zurtickzufihren. Auf3er-
dem habe esin fast allen Bundeslandern zu-
sétzlich zum 1000-Décherprogramm und
auch danach keine oder nur eine marginale
Forderung von netzgekoppelter PV gege-
ben.

MWp PV-Leistung

Gesamt Installiert
Ende 1996: 24 MWp
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Marktentwicklung Photovoltaik: jéhrlich installierte PV-Leistung in Deutschland

stellungstermine gebundene Forderzusagen
des Bundeswirtschaftsministeriums (BM-
Wi) und von Nordrhein-Westfalen (Hin-
weis. Solarstrom-Forderprogrammliste in
SBZ 7/97). Diese Situation flhrte dann zu
einer Verknappung der Module und zu ei-
nem weiteren Anstieg der Lieferzeiten. Wie
stark das Interesse an PV-Anlagen 1996
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Schematische Darstellung einer ,,netzgekop-
pelten PV-Anlage*

Nach einem guten Geschéftsverlauf im
Sommer 1996 kam im Herbst dann auf ein-
mal eine Art Torschlufpanik auf. Ausldser
dafur waren relativ kurzfristige, an Fertig-
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Schematische Darstellung eines ,,Insel-
systems*

wieder gewachsen ist, |&t sich an einigen
Zahlen darstellen: Gegentiber 1995 ist die
Zahl der PV-Forderantrdge (Bund und Léan-
der) um das Dreifache gestiegen. Die Ge-
samtleistung der bewilligten PV-Anlagen
liegt mit rund 6000 KWp und ebenfalls um
mehr as das Dreifache tber dem Vorjah-
reswert. Weitere Marktzahlen lieferte vor
kurzem die VEW Energie AG. So sei der

Bilder: ZSW

Absatz von Solarzellen von 2 MW im Jahr
1995 auf 6 bis 7 MW im Jahr 1996 gestie-
gen.

Die Preise fur PV-Anlagen sind 1996 Ubri-
gens durch die Ankiindigung der ,,Cyrus'*-
Kampagne von Greenpeace unter Druck ge-
raten. Bezogen auf eine durchschnittliche
PV-Spitzenleistung von 1 kWp konnte der
Endkunde mit 15 000 bis 17 000 DM (inkl.
Modul, Wechselrichter, Kabel, Zubehtr
etc.) kakulieren. Aufgrund der Solarzel-
lenverknappung haben die Preise Anfang
1997 wieder leicht angezogen.

Mittelfristig starker
Aufschwung

Und wie wird sich der Markt weiterent-
wickeln? Da der Absatz auf dem PV-Markt
sehr stark auf Forderprogramme reagiert,
stuft DFS-Sprecher Gerhard Stryi-Hipp die
Markteinfihrung der PV vornehmlich as
politisches Problem ein. Die aktuellen Fi-
nanzprobleme von Bund und Lé&ndern
liefRen nach seiner Einschétzung ,nur we-
nig Gutes erhoffen“. Kurzfristige Progno-
sen fur den PV-Markt seien deshalb sehr
unsicher. Entschéarfend konnten allerdings
z. B. die PV-Forderprogramme von Ener-
gieversorgern wirken. Ein weiterer Anreiz
konnte von der zunehmenden Einfihrung
einer kostendeckenden oder erhthten Ein-
speisevergutung fur Solarstrom ausgehen.
Deutlich Gber 50 Stadte und Gemeinden
praktizieren eine dieser beiden Varianten.
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PV-Wachstumszenarien verschiedener Gruppen im Vergleich zum konstanten Wachstum

Insbesondere die kostendeckende Vergi-
tung sorgt nachweislich fir deutlich stei-
gende Installationszahlen bei den PV-Anla-
gen. Hintergrund: Entsprechend dem bun-
desweit gultigen Stromeinspei sungsgesetz
missen die EVU den ins Netz eingespei-
sten Solarstrom vergiiten. 1997 liegt der
(Mindest-)Wert bei rund 17 Pf/kwWh. Die-
ser Betrag ist angesichts der Gestehungs-
kosten von etwa 1,5 bis 2 DM pro erzeug-
tem kW Solarstrom sicherlich nicht als (fi-
nanzieller) Anreiz zu werten. Dagegen wird
dem Betreiber einer PV-Anlage im Rahmen
einer vertraglichen Vereinbarung (z. B. Uber
20 Jahre) eine kostendeckende Vergiitung
von bis zu 2 DM zugesichert. Die Strom-
versorger dirfen die dadurch entstan-
denen Mehrkosten auf den Strompreis
aufschlagen, wobel dies in Summe
natiirlich nur sehr gering ausfallt.
Trotz dieser und weiterer Variablen
sieht der DFS gute Chancen fur weite-
res Wachstum in diesem und im néch-
sten Jahr. In Anbetracht der CO,-Ein-
sparungsverpflichtung der Bundesregie-
rung sowie aufgrund politischer Impulse
auf européischer Ebene beurteilt Stryi-
Hipp die mittelfristigen Aussichten (bis et-
wa zum Jahr 2005) gunstiger: , Viele wei-
tere Zeichen weisen darauf hin, dafd in den
kommenden Jahren immer mehr Politiker
die sofortige Notwendigkeit des sofortigen
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Starts der PV-MarkteinfUhrung erkennen.
Es scheint deshalb nur eine Frage der Zeit,
bis wann sich eine Mehrheit fir solch eine
Politik findet. Mit der Durchfiihrung breit

angelegter  Markteinfiihrungsprogramme
und einem starken Marktaufschwung kann
deshalb mittelfristig gerechnet werden.”

Die Vertriebsstrukturen
sind im Wandel

Nach wie vor werden die meisten PV-An-
lagen Uber den Solarfachhandel verkauift.
Aber mit der Erschlief3ung neuer Zielgrup-
pen und steigenden Absatzzahlen verbrei-
tert sich auch das Segment der Anbieter.
Sehr interessiert an dem neuen Marktseg-
ment — und in erster Linie sicherlich auch
dafur prédestiniert — sind die Elektrofach-
betriebe. Doch es gibt weitere interessierte
Kreise. Neben den Bereichen Fassaden- und
Fensterbau sind die Ziegelindustrie sowie
der Baustoffhandel zu nennen. Und auch bei
den Dachdeckern tut sich was. So hat sich
die Firma Braas, Marktfihrer bei Produk-
ten fir das geneigte Dach, seit Frihjahr
1997 das ehrgeizige Ziel gesetzt, seinen
Kunden fir Solarstrommodule zu begei-
stern, die anstatt eines Ziegels ins Dach in-
tegriert werden.

Biicher zur Photovoltaik

er sich Uber das Thema Photovol-
taik informieren méchte, kann dazu
auch folgende Blicher nutzen:

— Strom aus Sonnenlicht; Christof Biba
u.a.; 4. Uberarb. Aufl. 1997; 124 Seiten;
ISBN 3-923129-23-8; Wagner & Co., Col-
be (Fax 06421/80

07 22); 24,80 DM
Das Buch bietet ei-
nen guten Einstieg
ins Thema. Es ist
leicht lesbar und

Ubersichtlich  ge-
gliedert. Viele
Bilder (auch Pro-
duktfotos)  er-
leichtern zudem
die Lektlre. Die Haupt-
kapitel befassen sich mit Technik, Pla-
nung und Installation einer Solarstroman-
lage in bezug auf Direktnutzung, Insel-
und Netzeinspeise-System.

—Solare Stromversorgung; Heinz La-
dener; 2. Aufl. 1996; 285 Seiten; 1SBN
3-922964-57-5; Okobuch Verlag, 79216
Saufen (Fax 0 76 33/5 08 70); 48 DM

Neben den Grundlagen der solaren Strom-
versorgung werden die Bausteine von au-
tonomen als auch von netzgekoppelten
PV-Anlagen sowie die Planung, Dimen-

sionierung, Installation
und Wartung detailliert
in Wort und in vielen
Bildern  vorgestellt.
Abgerundet wird das
umfassende Infoange-
bot durch zahlreiche j§
Erfahrungen und

Beispiele von redli- ¥ E"J'.lmL.
sierten Solarstrom- /0 Brsor,
anlagen. e e ey U g

— Schulungsbiicher Photovoltaik und
Solarthermie; je ca. 140 Seiten; DIN A4;
Forderverein fir Neue Technik; Erz-
bergstr. 36, 34117 Kassel; Fax (05 61)
12959; je 42,80 DM (inkl. MwS. und
Versand)

Ziel des herausgebenden Fordervereinsist
die Erschlieffung neuer und zukunftswei-
sender Techniken fur das Handwerk. So
bieten die beiden Biicher nicht nur Hin-
weise zur Planung, Installation, Wartung
und Inbetriebnahme der Anlagen, sondern
geben auch gezielte Hinweise und Argu-
mente fir Marketing und Kundenbera-
tung. Checklisten, Tabellen, eine Uber-
sichtlich zusammengefaldte Planungsan-
leitung und viele farbige Abbildungen er-
leichtern dem Handwerker die praktische
Arbeit mit den Bichern.
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Und wo bleibt die SHK-Branche? Wahrend
die Aktivitdten im Bereich Solarthermie
stark zugenommen haben, wird der PV-Be-
reich bislang nur von wenigen angegangen.
Hierzu gehoren in erster Linie solarspezia-
lisierte Betriebe, sowie solche, die Uber ei-
nen eigenen Elektromeister verfugen. Doch
muf3 das so bleiben? Warum sollten sich die
Betriebe eigentlich auf das Geschéaft mit
Sonnenkollektoren beschrénken? Wirde es
sich nicht geradezu anbieten, sich gegen-
Uber dem Endkunden al's kompletten Solar-
spezialisten zu prasentieren? Selbst in der
heutigen Zeit gibt es noch Interessenten, die
von einer Solaranlage reden und dabei
zunéchst nicht zwischen solarthermischer
und PV-Anlage unterscheiden. Verschen-
ken die lediglich auf Solarthermie ausge-
richteten SHK-Handwerksbetriebe hier
nicht Auftragspotential? Sicherlich ist die-
se Sache ein Grenzfall. Denn einerseits sind
die Bereiche Stromerzeugung und -ver-
wendung nicht das angestammte Gebiet der
SHK-Handwerksbetriebe. Doch wenn ein
Betrieb den Geschéftszweig Solartechnik
wirklich ernst nimmt und ihn umfassend
und systematisch bearbeiten will, kommt er
am PV-Bereich nicht vorbei. Wie die Um-
setzung erfolgt, ist eine andere Sache. Denk-
bar ist zum einen die komplette Eigenlei-
stung fir SHK-Betriebe, die z. B. Uber ei-
nen eigenen Elektromeister fir die MSR-
Technik verfligen. Eineweitere M églichkeit
ist die Kooperation mit einem Elektroin-
stallationsbetrieb, wobel dem Kunden eine
koordinierte Leistung (aus einer Hand) an-
geboten werden sollte. So kdnnte beispiels-
weise der Gas- und Wasserinstallateur oder
der Klempner die Modulmontage auf dem
Dach tbernehmen und der Elektriker die
Anschluf3arbeiten. Eineandere Variantewé-
re, dal3 der SHK-Betrieb sich auf die Bera-
tung beschrankt, und dann — gegen Provi-
sion — einen Elektrofachbetrieb einschaltet,
der die komplette Ausfuhrung tGbernimmt.
Maoglichkeiten gibt es genligend, und pas-
sende gewerkelibergreifende (1) Weiterbil-
dungsangebote, wie den ,, Solarteur* (siehe
SBZ 12/97), werden zunehmend angeboten.
Der Solarfachmann der Zukunft — egal aus
welchem Gewerk — beherrscht (mindestens)
zwei Disziplinen: Solarthermie und Photo-
voltaik.

Einstieg als Franchise-Nehmer

Unter dem Motto ,, Wir haben nichts gegen
E-Werke. Wir finden nur: Jeder sollte eins
haben.” startete Ende 1996 das PV-Fran-
chise-Unternehmen Sunlive Solarnetwork
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Hersteller und Handler

Im Jahr 1995 war Siemens Solar (Pro-

duktionsstandort USA) der weltwelt

grofite PV-Hersteller. Mit deutlichem

Abstand folgten dann die Firmen So-

larex (USA), BP Solar (GB), Sharp (J)

und Kyocera (J). Einige PV-Herstel-

ler haben ihren Firmensitz in Deutsch-

land oder sind mit eigenen Niederlas-

sungen vertreten. Andere Hersteller

lassen sich durch einen oder mehrere

GroRhandler vertreten. Wer Adressen

sucht und Uber einen Internetzugang

verfigt, der wird z B. unter

http://www.solarserver.de oder unter

http://www.photon.de fiindig. Nach-

folgend nun eine Auswahl von Her-

stellern und Handlern:

—Kyocera, Alleenstrale 24, 73730
Esslingen, Fax (07 11) 9 39 34 50

—Pro Solar, Deisenfangstrai3e 47-51,
88212 Ravensburg, Telefax (07 51)
36 10 10

— Sharp, Microelektr. Div., Sonnin-
stral3e 3, 20097 Hamburg, Telefax
(040) 23 76 22 32

— Siemens Solar, Postfach 46 07 05,
80915 Miunchen, Telefax (0 89)
35002573

— Solar Diamant, Prozessionsweg 10,
48493 WEettringen, Fax (02557)
93 99 55

— Solar-Fabrik,  WippertstraRe 2,
79100 Freiburg, Telefax (07 61)
400 12 22

— Solaris, Lockstedter Steindamm 35,
22529 Hamburg, Telefax (0 40)
56 06 10 99

— SolarWerk, Potsdamer Stral3e 10,
14513 Teltow, Telefax (0 33 28)
47 43 08

—Wagner & Co., Ringstral’e 14,
35091 Colbe, Telefax (064 21)
80 07 22

(72181  Starzach-Weitenburg,  Telefax
07457/94 46 50, Internet: http://www.).
Kapitalgeber des Unternehmens ist Scho-
koladenspezialist Alfred Ritter (,Ritter
Sport*) und der |deengeber und Solarstrom-
Experte heif3 Lothar Kuhn. Im Mittel punkt

der Akquisitionsaktivitdten des gelernten
Elektromeisters stehen zwar etablierte In-
stallationsbetriebe aus dem Elektrobereich,
doch auch die SHK-Betriebe sieht er alsin-
teressante Partner. Ehrgeiziges Ziel von
Sunliveist es, Marktfuhrer fur Vertrieb und
Installation von Solarstromanlagen in
Deutschland zu werden. Das Sunlive-Pro-
duktangebot umfaldt fertig konfektionierte
PV-Anlagen in verschiedenen Ausfihrun-
gen fur unterschiedliche Zielgruppen. Des-
weiteren gibt es fir die Franchise-Partner
interessante Software-Produkte, Marketing-
und Werbeunterstiitzung, ein ergénzendes
Dienstleistungspaket fur den Kunden (Fi-
nanzierung, Versicherungen, Wartung) etc.
Den Partnern werden auf3erdem u. a. Schu-
lungsmdglichkeiten (Technik + Verkauf),
Hotline- und Infoservice sowie regelmaidi-
ger Erfahrungsaustausch geboten. Und die
Kosten? Neben einer einmaligen Aufnah-
megebihr von 6000 DM und Investitions-
kosten von 3000 bis 6000 DM liegen um-
satzbezogene Franchise- und Werbege-
biihren bei 4 % bzw. 3 % (Stand: 5/97).

mittelfristigen Aussichten werden

von den PV-Firmen als sehr gut ein-
geschétzt. Verschiedene Untersuchungen
gehen von einem durchschnittlichen jéhrli-
chen Wachstum von 15-25 % aus. Dies er-
klart beispielsweise das Engagement von
Bayer in Freiberg/Sachsen, wo 48 Mio. DM
in ein Werk fur Solarsiliziumscheiben in-
vestiert wurden, das jdhrlich 6 Mio. Ein-
heiten (entspricht einer Modulleistung von
7,5 MW) produzieren kann. In den néch-
sten zwel bis drei Jahren soll die Kapazitét
auf 16 Mio. Siliciumscheiben gesteigert
werden. Und auchin Berlin beabsichtigt die
Solon AG bis Ende 1999 in mehreren Stu-
fen eine Fabrikation von PV-Anlagen (in-
kl. Zellproduktion) aufzubauen. Damit die
SHK-Handwerksbetriebe die Aufwartsbe-
wegung und die Neuordnung der Ver-
triebsstrukturen nicht verpassen, sollten sie
ihr PV-Engagement priifen. Noch bestehen
gute Chancen, zum Solarspeziaisten fir
Thermie und PV zu wachsen. Jw

Der PV-Markt ist in Bewegung und die
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