B PANORAMA

Ein Solarpionier feierte seinen 10. Geburtstag

Solartechnik ist Emotion

Im Februar feierte Solar-
pionier Solvis* seinen

10. Geburtstag. In Verbin-
dung mit der Festveranstal-
tung war Braunschweig zu-
dem Veranstaltungsort des
1. Solvis Solar-Forum, das
ein umfangreiches und
hochkarétiges Seminarpro-
gramm bot. Und trotz unter-
schiedlicher Entwicklungen
in der Solarbranche blickt
das Braunschweiger Unter-
nehmen optimistisch in die
Zukuntft.
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Volles Haus beim 1. Solvis Solar-Forum
in Braunschweig, wo es ein lppiges Angebot
hochkardtiger Vortrdge und Referenten gab

ehr as 200 Teilnehmer und Gaste
M waren am 19. und 20. Februar zum

1. Solvis Solar-Forum nach Braun-
schweig gekommen. Bevor die Veranstal-
tung mit einer Festveranstaltung und einem
Vortrag von Dr. Hermann Scheer schlof3,
wurden im Rahmen des Forums 16 infor-
mative Vortrége von namhaften Referenten
geboten. Standesgemal? lag der Themen-
Schwerpunkt im Bereich Solarthermie. Den
Blick Uber den Tellerrand hinaus boten Vor-
trége zu Regenwassernutzung, Energiespar-
verordnung 2000, Umweltaudit, okologi-
schem Bauen und Unternehmensfihrung.

So verkauft man Solaranlagen

In seinem Vortrag ,, Perspektiven und Markt-
entwicklung in der Solar- und Heizungs-
technik” zog Solvis-Geschéftsfuhrer Hel-
mut Jager ein interessantes Fazit:

»Solartechnik” ist ein emotionales Produkt
und muf3 Uber begeisterte Menschen an fas-
zinierte Menschen verkauft werden. Er-

folgsentscheidend ist dabei die Person des
Handwerkers. Und: Die Warme geht vom
Menschen aus — der Rest kommt von der
Sonne.

Zuvor hatte Jéger u. a. die Ergebnisse sei-
ner Untersuchungen vorgestellt:

o Entscheidender Kauffaktor fir Solaran-
lagen ist der Umweltschutz, gefolgt von den
Motiven Schonung der Primérenergiereser-
ven, Verringerung des CO,-Ausstol3es und
Kostenersparnis.

o Die Solar-Férderung hat bei 61 % der
Endgebraucher keine Relevanz bei der
Kaufentscheidung.

o Die Wiederkauf-Rate der Betreiber liegt
bei 96 %

e Das SHK-Fachhandwerk ist Informa
tionsquelle Nr. 1 beim Solaranlagenkauf.
74 % (Mehrfachnennungen) der Befragten
bevorzugen den Rat eines Fachbetriebs. Auf
den Plétzen dahinter folgen u. a. Freunde/
Bekannte (36 %) und Presse (25 %).

o Obwonhl viele preiswerte Solarpakete an-
geboten werden, kaufen nur 28 % der Kun-
den eine Standardanlage.

Diese Ergebnisse unterstreichen die Bedeu-
tung des aktiven Verkaufens.

Wie wurde Solvis zu Solvis?

Wer sich im Markt fr thermische Solaran-
lagen bewegt, kommt an Solvis nicht vor-
bei. Am Anfang der Firmengeschichte stand

* Solvis, Energiesysteme, 38122 Braunschweig,
Fax (0531) 28904 44
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Die Solvis-Geschéftsfiihrung blickt optimistisch in die Zukunft
(v. 1.): Klaus Henning Terschiiren, Heinz Schmitz und Helmut Jéger

im Jahr 1982 die Griindung von ,, oekoplan®,
einem Planungsbiro fur Architektur und
Okologie. Zur gleichen Zeit griindete einer
der heutigen Geschéftsfihrer von Solvis,
Helmut Jager, die Firma Jager Solartechnik.
Weas klein begann, wuchs relativ rasch aus
dem Experimentierstadium heraus. Auf-
merksamkeit in der sonnen-orientierten
Fachwelt fand die interessante Mischung
aus theoretischem Wissen in Verbindung
von Bau- und Energietechnik, gepaart mit
den handwerklichen Fahigkeiten der Um-
setzung in verwert- und bezahlbare Tech-
nik. 1988 wurde dann das Unternehmen
Solvis Energiesysteme gegrindet. Der Fir-
mennameist Ubrigens eine Kombination aus
den Wortern Sol = Sonne und vis = Kraft.
Und mit Sonnenkraft ging es auch im Un-
ternehmen voran. Bereitsim Griindungsjahr
présentierte man auf der Hannover-Messe
den ersten ,standardisierten“ Solvis-Kol-
lektor und vollzog damit den Wandel vom
handwerklich orientierten Planungs- und
Produktionsbetrieb zum Serienproduzenten
thermischer Solaranlagen.

Unabhéngig durch
Beteiligungsmodell

Mit dem fortschreitenden Ausbau des Unter-
nehmens konnte auf Basis der Mitarbeiter-
beteiligung nicht mehr das notwendige Ka-
pital beschafft werden. Da man den Ubli-
chen Weg der Finanzierung am Kapitalmarkt
nicht gehen wollte, wurde ein Kapitalbetei-
ligungsmodell flr interessierte, vor alem
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Okologisch  engagierte
Menschen geschaffen. In
diesem Zusammenhang
wurde die ,ate" Firma
Solvis  Energiesysteme
GmbH umbenannt in Sol-
vis Solarsysteme GmbH.
Der Vertrieb der Produk-
te wurde herausgel 6st
und der neuen Solvis
Energiesysteme GmbH
& Co. KG Ubertragen.
Und inzwischen ist auch
das Kapital von 5 Mio.
DM von Uber 300 Kom-
manditisten gezeichnet.
1998 sind Uber 60 Mitar-
beiter bel Solvis beschéftigt. Als eine wich-
tige Erfolgsgrundlage werden die Bereiche
Mitbestimmung und Mitverantwortung ge-
sehen und konsequent praktiziert.
Interessant ist auch die Weiterentwicklung
der Organisationsstruktur. War der Betrieb
friher nach Funktionen (Einkauf, Produk-
tion, Technik und Verkauf) gegliedert, gibt
es heute ein gemeinsames Team aus diesen
Bereichen, das jeweils fur eine Produktlinie
(einschliefdlich Qualitét, Liefertermine und
Kosten) verantwortlich ist. Auch im Ver-
trieb soll die Trennung nach Funktionen
aufgehoben und statt dessen Kundenteams
als Ansprechpartner fungieren.

Innovative Produkte

Solvis investiert verhdtnisméaldig grof3e
Summen in die eigene Forschung und Ent-
wicklung. Auf dieser Basis bietet das Un-
ternehmen eine Produktpalette, die das
ganze Spektrum von der Warmwasser-So-
laranlage im Einfamilienhaus bis zur sola-

ren Nahwarme abdeckt. Dazu gehoren z. B.
Schichtenladespeicher , Stratos Integral”,
Low-flow-Systemtechnik, Flachkollektoren,
flexible Montagesysteme und das Kollek-
tor-Fertigdachelement ,, Solar-Roof*“. Jing-
ster Sprof3 ist die Solar-Brennwert-Zentrale
»SolarMax”, die Gas-Brennwertgerét (mit
Geblésebrenner 5-15 kW) und Solarspei-
cher in einem Produkt kompakt und platz-
sparend zusammenfaldt. Die regelungstech-
nische Anbindung des Pufferspeichers an
das Brennwertgerédt wird vereinfacht, der
hydraulische Aufwand drastisch reduziert
und der Platzbedarf fur die gesamte Instal-
lation vereinfacht.

Plinktlich auf der Baustelle

Die Eigenentwicklung ,SolarMax“ soll
1998 dazu beitragen, dal’d der Umsatz (1997:
ca 13 Mio. DM) um 50 % wéchst. Deut-
lich erhdht werden soll auch die Zahl der
Partner im SHK-Handwerk. Avisiert ist hier
ein Wachstum von derzeit ca. 1000 auf 2000
Partner in den néchsten drei Jahren. Aller-
dings soll diese Entwicklung keinesfalls zu
Lasten des Service gehen, auf den die So-
larspeziaisten groRen Wert legen. Im Ge-
genteil. Dieser Bereich soll noch weiter aus-
gebaut werden. Jetzt schon verspricht das
Unternehmen — neben Schulungen, Pla
nungsunterstiitzung etc. — seinen Hand-
werkskunden eine pinktliche Anlieferung
der Produkte an der Baustelle zu einem fix
vereinbarten Zeitpunkt. Moglich wird dies
u. a deshalb, weil man rund 80 % aller Aus-
lieferungen selbst ausfahrt.

der Solarbranche hat das Unternehmen
— laut Helmut Jager — , keine wesent-
lichen Preisreduktionen
vorgenommen“. Die Zu-
kunft fir das eigene Un-
ternehmen sieht er auch
deshalb optimistisch. Al-
lerdings werden viele
Solar-Unternehmen ohne
Technologievorsprung in
den néchsten Jahren auf-
geben missen, meinte
Jager. JW

T rotz des zunehmenden Wettbewerbsin

Blick in den ,,.SolarMax*, einer intelligenten Kombination aus
Gas-Brennwertgerét (mit Gebldsebrenner 5-15 kW) und Solar-
speicher mit Schichtenlader
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