Foto: EWS

Material sichern und flexibel bleiben!

Solarthemen: Zurzeit stellt sich der
Solarmarkt ja etwas untibersichtlich
dar.Wie steht es aus Ihrer Sicht um die
Verfligbarkeit von Komponenten?

Kai Lippert: Wir haben in den letzten
Tagen von vielen Herstellern Stellung-
nahmen bekommen. Der eindeutige
Tenor ist, dass es Engpasse gibt, weil
die Nachfrage im PV-Bereich interna-
tional schneller wachst als die Produk-
tionskapazitaten. Elektronikchips sind
jafuralle Branchen knapp. Bei uns be-
trifft das vor allem Ladestationen, Hy-
bridwechselrichter und Energiemana-
ger —die sind echt Mangelware. Aber
insgesamt sind ja viele Rohstoffe welt-
weit knapp geworden. Das wirkt sich
bei uns auf Preise und Verfligbarkeit
von Modulen und Montagegestellen
massiv aus.

Hinzu kommt die Nachfrage nach Lo-
gistikdienstleistungen, die global die
Kapazitaten massiv Ubersteigt.

Wenn tatsachlich die Produktionska-
pazitdten einer wachsenden Nach-
frage hinterherhinken, diirfte das Pro-
blem uns noch langer beschaftigen.
Wenn es aber vor allem die coronabe-
dingten Transportengpdsse wadren,
kdnnte man doch hoffen, dass sich die
Lage bald wieder normalisiert. Was
meinen Sie?

Die Logistik-Probleme haben sicher-
lich mit einem Riickstau aus der Co-
rona-Zeit zu tun. Da kann man hoffen,
dass sich die Situation in den Hafen
bald entspannt, so dass Schiffe nicht
mehr im Stau stecken. Das Problem
hat jetzt nach den chinesischen auch
die europdischen Hafen erreicht. Wenn
die Ware Uiberhaupt hierher kommt,
dann staut sie sich vor Rotterdam, Bre-
men und Hamburg. Der Bundesver-
band Spedition und Logistik spricht
von einem ,Sendungstsunami” - die
fihlen sich tiberfordert.

Hinzu kommt, dass in China jetzt
Stromengpdsse auftreten, so dass Pro-
duktionsminderungen prognostiziert
werden. Ich erwarte aber, dass die Lie-
ferturbulenzen und Preiserhohungen,
vor denen Hersteller jetzt sehr konkret
fir das erste Quartal 2022 warnen, da-
nach bald wieder abflauen werden.

Heil3t das, dass es im Moment noch
gar nicht so schlimm ist?

Die ganze PV-Branche jammert natir-
lich auf relativ hohem Niveau. Wir
haben ja wesentlich mehr bewegt als
in den Jahren zuvor. Wir haben alle gut
zu tun — unsere Kunden zum Teil ja
nicht nur mit dem Solargeschéft, son-
dern auch mit den anderen Gewerken,
aus denen sie kommen. Und man-

gelnde Verfligbarkeiten bei bestimm-
ten Produkten sind ja nicht ganz un-
Ublich, sondern fast standig Thema.

Wirden Sie sagen, dass es sich aktuell
auf einem einmaligen Niveau abspielt,
oder haben Sie das in ihren vielen Be-
rufsjahren alles schon x-mal erlebt?

Esist nicht einmalig, und allein in die-
sem Jahr ist es ja schon die zweite
Welle, die wir erleiden. Aber die Zu-
spitzung, die wir jetzt erleben, die
Ubertrifft schon deutlich das normale
Maf. Wir empfehlen unseren Kunden
jetzt konkret, sich so rechtzeitig wie
maoglich fur anstehende Projekte das
bendtigte Material zu sichern und Ir-
ritationen in Preis und Lieferzeitpunkt
am besten schon einzukalkulieren. Am
besten sollten sie mit ihren Kunden
schon in der Angebotsphase offen
kommunizieren, damit sie moglichst
flexibel bleiben in Bezug auf Kompo-
nentenauswahl und Liefertermin.

Auf der anderen Seite gibt es aber wei-
terhin keinen Anlass, Kompromisse bei
der Qualitat zu machen. Bei aller Hys-
terie, die vielleicht auf der Intersolar-
Messe jetzt zu spliren war, ist es immer
noch so, dass sehr viele hochwertige
Produkte verfiigbar sind - vor allem
fir Kunden, die ein bisschen flexibel
sind. Beispielsweise kann man einen
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Energiemanager durchaus nachriisten
oder man kann bei der Wattklasse der
Module flexibel sein. Niemand muss
auf Material zurtickgreifen, das einem
irgendwann auf die FuRe fallt.

Gerade in Engpasszeiten horen Hand-
werker von Gro3hdndlern oft den Tipp,
doch bitteschon langfristig Kontin-
gente zu ordern, um nicht kurzfristig
mit leeren Handen dazustehen. Gilt
das tatsachlich noch, obwohl man -
offenbar auch noch in der jetzigen Si-
tuation - auf Spotmarkten teils deut-
lich billiger einkaufen kann.

Ich glaube das ist eine Typfrage. Wer
sich im Spotmarkt wohlfiihlt und auch
die Unsicherheit nicht scheut, die sich
daraus ergibt, der mag daraus seinen
Vorteil ziehen. Es ist aber schwer, dann
zu wechseln. Denn langfristige Part-
nerschaften - das ist wie bei Freund-
schaften — die bindet man nicht, wenn
man sie gerade mal braucht. Sondern
das ist eine Frage von Geben und Neh-
men in guten wie schlechten Zeiten.
Ich glaube, dass die meisten Kunden,
auch vor dem Hintergrund der Uber
Jahrzehnte sinkenden Preise, ihr Heil
in langfristigen Partnerschaften su-
chen. Sie bauen bei ihrem Einkauf auf
feste Strukturen.

Vor etwa zehn Jahren hat die Solar-
branche schon mal doppelt so viel PV
installiert wie 2021. Dazwischen liegt
ein Markteinbruch, durch den viele
Handwerksfirmen ausgestiegen sind.
Und heute, wo wieder mehr Photovol-
taik verkauft wird, ist der Umsatz pro
kW viel geringer als friiher. Wie geht
Ihre Kundschaft damit um und wie hat
sie sich Uber die Jahre gewandelt?

Darauf gibt es viele mdgliche Antwor-
ten. Auf jeden Fall passt sich die Bran-
che den Notwendigkeiten an, die sich
aus der Weiterentwicklung der Tech-
nologie ergibt. Schon der Ubergang
zum Eigenverbrauch hat die Branche
grundsatzlich verandert. Und auch
durch die Sektorenkopplung ergeben
sich neue Anforderungen. Das Ge-
schaft ist komplizierter und beratungs-
intensiver geworden.
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Also haben aktive Solar-Handwerks-
betriebe heute mehr,Qualitat” in der
Mannschaft, wie es im Fu3ball heil3t?

Professionalitdt in jedem Fall. Das sehe
ich in Deutschland auch im Vergleich
zu Nachbarmarkten. Einerseits, weil
das Handwerk bei uns tber langere
Erfahrung verfligt, andererseits weil
es hierzulande eine zunehmende
Nachfrage nach komplexeren Syste-
men gibt. Das zeigt sich auch in unse-
rer Absatzentwicklung: Wir verkaufen
zwar weniger kW als zu Zeiten der Di-
rekteinspeisung bis 2012, aber der
Speicherabsatz ist exponenziell ge-
stiegen und die Nachfrage im Bereich
der privaten und gewerblichen Lad-
einfrastruktur explodiert. Auflerdem
sehen wir Uber das Handwerk Arbeit
auf uns zukommen durch die Nach-
ristung von Post-EEG-Anlagen.

Wenn ein Handwerksbetrieb halb so
viele Anlagen verkauft wie friher,
zudem mit preiswerteren Modulen,
aber daflir mit Speicher und Wallbox,
dann macht er den gleichen Umsatz?

Ja. Aber er muss beim Kunden wesent-
lich mehr Beratungseinsatz zeigen
und er muss bei Einkauf und Fortbil-
dung etwas mehr Vorarbeit leisten.
Der Fachkraftemangel wird deshalb
mittelfristig der Punkt sein, der am
meisten bremst.

Was hat sich in der Corona-Zeit bei |h-
nen im Betrieb nachhaltig verandert?

Der positive Trend bei der Akzeptanz
von erneuerbaren Energien hat die po-
tenziell negativen Auswirkungen von
Corona beiuns und in der ganzen PV-
Branche liberkompensiert. Die posi-
tive Grundstimmung in Politik und Ge-
sellschaft hat die coronabedingte
Kaufzuriickhaltung bestimmter Kau-
fergruppen, die vor allem im Gewerbe
zu spliren war, mehr als ausgeglichen.
Erhoht hat sich durch Corona der oh-
nehin schon vorhandene Druck, sich
noch starker zu digitalisieren. In den
letzten Jahren sind bei uns alle Vor-
gange im Vertrieb und in der Kommu-
nikation stark digitalisiert worden. Wir

kdnnen heute mit dem gleichen Team
dreimal mehr Absatz bewaltigen. Un-
sere Kunden haben wir dabei immer
aktiv eingebunden und unterstitzt.

Sie haben eben betont, wie wichtig
stabile Kundenbeziehungen sind. Kon-
nen die denn bei zunehmend digita-
lisiertem Umgang miteinander noch
so intensiv und personlich sein? Wo
bleibt das Geschéft per Handschlag?

Den Handschlag haben wir uns ja nun
leider alle abgewohnen miissen. Aber
es ist tatsachlich so, dass die Konzen-
tration auf personliche Wiinsche der
Kunden jetzt mehr Raum findet. Weil
Kunden fir standardisierte Vorgdnge
unsere Online-Tools benutzen, haben
wir mehr Zeit, bei schwierigen Fallen
enger mitihnen zusammenzuarbeiten
und die Kundenbeziehung zu inten-
sivieren. Die Telefonate sind nicht kiir-
zer, sondern langer geworden.

Wie erleben Sie aktuell die Politik?

Ich habe kiirzlich Olaf Scholz persén-
lich sagen horen, dass er einen PV-Aus-
bau von jahrlich 15 GW firr erstrebens-
wert halt. Daflir muss man natdrlich
auch etwas andere Rahmenbedin-
gungen schaffen. Denn die Tatsache,
dass wirin Deutschland derzeit einen
wachsenden Markt haben, kann ja
nicht darliber hinwegtduschen, dass
die Entwicklung viel weniger dyna-
misch ist als in Nachbarlandern wie
Polen oder den Niederlanden, wo der
Zubau pro Einwohner viel hoher ist.
Bei uns ist noch viel Luft nach oben.

Was steht auf lhrem Wunschzettel an
die neue Bundesregierung?

Erstens: den Ausbaukorridor und die
Degressionsschritte anpassen an die
Ziele. Zweitens: Homogenisierung der
Vergiitungssatze innerhalb der Anla-
genklassen. Und drittens: die positive
Stimmung, die in der Bevdlkerung ge-
genliber den erneuerbaren Energien
herrscht, weiter unterstltzen, indem
die Belastung durch die EEG-Umlage
sozialvertraglicher organisiert wird.
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BEG-Richtlinien fiir wo

jetzt amtlich hn-und Nicht-Wohngebiude

02.02.2021 / Guido Bréer

/ Gebiudesaniarun
Neubau / Wirtschat g/

:-r:lng.:s;n;zn lr:fehrua- sind die beiden Richlinian
o i esfirderung Effziente Gebiude (3EG)
o 1Or Wohn- brwe Nichtwohngebiude (BEG WG und

BEG NWG) im Bundesanzeiger verdfientichy
warden. Damit sind sie jetzt amelich, Beide

ot tacmerk i
ok Riehtlinien treten erst am 1.Juti 2021 in Krate
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