Markt aktuell

Auch in Zukunft ein
starkes Wachstumsfeld

ANFANG DES JAHRES 2006 befragte der Europressedienst rund 1600 Installati-
onsbetriebe aus den Gewerken Elektrohandwerk, SHK, Dachdecker und Solar,
die nachhaltige Erfahrung im Bereich Photovoltaik haben. Die Erhebung sollte
zuverlassige Aussagen Uiber die Markt- und Preisentwicklung sicherstellen.
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Frage: Wo beziehen Sie Ihre PV-Module, Wechselrichter und Montagegestelle?

Durch dieguteRiicklaufquote von iiber25 Pro-
zent sowie der insgesamt installierten Leis-
tung der Befragten von (iber 100 MWp kdnnen
die Aussagen der Installateure fiir den Gesamt-
markt als reprasentativ angesehen werden.

Im Vergleich zu den Vorjahren zeigt sich, dass
neben reinen Solar- und Elektroinstallateuren
auch zunehmend SHK- und Dachdeckerbetrie-
be nachhaltig im Photovoltaikmarkt tatig sind.
Die Prognose aus dem Jahr 2005, dass in den
Betrieben durch Photovoltaik neue Arbeitsplat-
ze geschaffen werden, hat sich bestdtigt. Auch
2006 werden im Handwerk weitere neue Stel-
len entstehen.

Zusétzlich sichert die Photovoltaik inzwischen
auch andere Arbeitspldtze aus den Kernge-
schiftsfeldern der Betriebe ab. Jedes Unter-
nehmen hat im Durchschnitt mindestens ei-
nen Mitarbeiter mit Kompetenz im Solarstrom-
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bereich. Das wirkt sich positiv auf die Gewin-
nung von Neukunden sowie auf die Qualitat
der Beratung aus.

Neben Kleinanlagen werden inzwischen deut-
lich mehr mittlere Anlagen mit einer Gré3e von
bis zu 100kWp installiert. In diesem Bereich
wird von den Betrieben auch in Zukunft ein
starkes Wachstumsfeld gesehen. Die Groffla-
che spielt, entgegen vieler Aussagen von Kriti-
kern, kaum eine Rolle. Bestandsbauten bilden
die wichtigsten Installationspunkte. Erkenn-
bar ist eine deutlich starkere Diversifizierung
bei den einzelnen Gebaudetypen, was fiir ei-
ne unterschiedliche Ansprache der Kunden-
gruppen spricht.

DergroBe Nachfrageliberhangim Photovoltaik-
markt 2005 hat in der Beschaffungskette sei-
ne Spuren hinterlassen. Wahrend in den letz-
ten Jahren der dreistufige Vertrieb iber Her-

steller, GroBhdndler bzw. Systemintegrato-
ren zum Installateur klar dominierte, zeigt die
aktuelle Untersuchung ein verandertes Bild.
Deutlich mehr Unternehmen kaufen direkt bei
den Herstellern ein. Das wurde von diesen bis-
lang bestritten.

Besonders Betriebe mit einem hohen Einkaufs-
volumen haben den direkten Kontakt zu Her-
stellern gesucht, die solchen Geschéften ge-
geniiber nicht abgeneigt waren. Immerhin
konnten sie so die GroBhandelsmarge einspa-
ren und ihre Gewinne vergroern. Insgesamt
hat jeder Installateur im Durchschnitt mindes-
tens drei bis fiinf unterschiedliche Einkaufs-
quellen.

Neben dem Photovoltaik- und dem Elektro-
groBhandel sind auch Gro3handelsbetriebe
aus den Bereichen Dachdecker sowie SHK ver-
starkt in den Markt eingestiegen und haben
Photovoltaik in ihr Programm aufgenommen.
Dies erleichtert den Installationsbetrieben zum
einen die Beschaffung von Solarprodukten.
Andererseits profitieren sie auch von den Ein-
kaufskonditionen des traditionellen Gewerke-
groBBhandels. Experten beurteilen hier die Kon-
ditionen besser als im reinen PV-Gro3handel.

Allgemeines zur Studie

Die Photovoltaikstudie wurde durchgefiihrt
von EUPD Research, dem Marktforscher des Eu-
ropressedienst Bonn. Der Normalpreis der Stu-
die betragt 480,- € sowie 8,— € Versandkosten
(zzgl. Mehrwertsteuer). Installationsbetriebe
und GroBhandler, die an der Studie teilgenom-
men haben, erhalten diese zum Vorzugspreis
von 80,—€ sowie 8,—€ Versandkosten (zzgl.
Mehrwertsteuer). Installationsbetriebe und
GroBhandler, die Mitglieder des BSW sind, er-
halten die Studie zum Vorzugspreis von 280,— €
sowie 8,—€ Versandkosten (zzgl. Mehrwertsteu-
er). Hersteller zahlen immer den vollen Preis
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Frage: Wie wichtig sind Ihnen die folgenden Kriterien bei der Auswahl von PV-Produkten?

Quelle: EuPD Research 2006
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Frage: Wie wichtig sind Ihnen die folgenden Kriterien bei der Auswahl eines Produkt-Herstellers?

Quelle: EuPD Research 2006
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Frage: Wie hoch war 2005 der durchschnittliche Systempreis pro kWp fiir eine PV-Aufdachanlage
(Verkaufspreis inkl. Installation ohne MwSt.)? Und wie hoch ist der Preis in diesem Jahr?
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Marktzahlen
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Frage: Wie wichtig sind lhnen die folgenden Kriterien bei der Auswahl Ihrer PV-Produkte?
Wie wichtig sind Ihren Kunden bei einem PV-Produkt die folgenden Eigenschaften?

Quelle: EuPD Research 2006
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Frage: Wie werden Ihre Kunden im Jahr 2006 reagieren, wenn die Preise fiir PV-Anlagen bei reduzierter
Vergiitungshohe angehoben werden?

Quelle: EuPD Research 2006
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Frage: Wie hdufig beobachten Sie diese Hemmnisse/Bedenken gegeniiber PV-Anlagen bei Ihren Kunden?
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Neben der Verbreiterung der Beschaffungsba-
sis ist die Treue gegeniiber bestehenden Liefer-
beziehungen weiter gestiegen, was auf lang-
fristige Vertrdge hindeutet.

Knapp 90 Prozent der Befragten haben ihre
bisherigen Lieferanten beibehalten. lhrer Mei-
nung nach ware es in Zeiten starker Nachfrage
riskant eine bestehende Lieferbeziehung kom-
plett aufzugeben, weil die Gefahr ohne Ware
dazustehen hoch ist.

Trend zu Komplettsystemen

Hoheres Umsatzvolumen und zunehmende
Produktvielfalt haben die Bedeutung von Kom-
plettsystemen (Module, Wechselrichter und
Montagesystem aus einer Hand) weiter anstei-
gen lassen. Uber 70 Prozent aller Befragten be-
werten diese inzwischen als sehr wichtig bzw.
wichtig. Ausnahme sind die Solar-Installateure,
die besonders groBe Projekte umsetzen. Volle
Zustimmung gibt es insbesondere von Dach-
deckern und SHK-Installateuren. Aus Sicht
vieler Hersteller, die inzwischen mit eigenen
Wechselrichtern auf den Markt drdangen, ist die
Marktentwicklung erfreulich. Fiir Installateure
haben Komplettsysteme den Vorteil, dass alle
Systemteile optimal aufeinander abgestimmt
sind und damit Unvertrdglichkeiten oder Kom-
patibilitaitsprobleme vermieden werden.
Preislich ist das Komplettsystem allerdings oft-
mals teurer als Einzelkomponenten. Das belas-
tet die Marge des Installateurs, wenn er die ho-
heren Preise nicht weiterreichen kann.

Qualitat wichtigstes Kriterium

Bei der Relevanz der Produkteigenschaf-
ten erzielt die Qualitdt der Solarmodule Platz
eins. Gegenliber 2004 verdrangt sie damit das
Preis-Leistungsverhdltnis auf Platz drei. Eben-
falls als Qualitdtskriterium zu sehen ist die
Leistungsgarantie, die von 92,7 Prozent der
Befragten als sehr wichtig bzw. wichtig ein-
gestuft wird.

Der Preis spielt bei der guten Absatzlage eine
etwas weniger wichtige Rolle. Aus den Ergeb-
nissen wird erkennbar, dass erfahrene Installa-
teure inzwischen Respekt vor der langen Halt-
barkeit der Solaranlagen haben und die Kun-
denbeziehungen nicht durch Systemprobleme
belasten wollen.

Die Studie zeigt auch, dass die Zahl der Scha-
densfdlle deutlich angestiegen ist. Der Wech-
selrichter bleibt die Schwachstelle der Anlage.
Neu ist das Problem der Modulverschmutzung.
Aus Sicht der Installateure bringen Fehlerquel-
len aber auch die Mdglichkeit flir Zusatzge-
schafte wie Wartungsvertrdge und Garantie-
berarbeitungen.



Bei der Auswahl des richtigen Lieferan-
ten hat das Kriterium Zuverlassigkeit
wie in den Vorjahren seinen Spitzen-
platz behauptet. Dass die Lieferbezie-
hung bedingt durch die hohe Nachfra-
ge eine wichtige Rolle spielt, zeigt auch
die starke Zustimmung der Befragten
beziiglich Seriositdt und Ruf des Lie-
feranten. Neben den gefiihlten Fakto-
ren nimmt die Bedeutung von Service-
leistungen des Lieferanten zu. Gefragt
sind beispielsweise Vertriebsunterstit-
zung sowie technischer Support.

Der Preisanstieg der letzten Jahre setzt
sich auch 2005/2006 fort. Nachfra-
gesteigerungen, hohere Siliziumpreise
und MargenvergroBerungen auf allen
Wertschopfungsstufen haben die End-
kundenpreise fiir Module um durch-
schnittlich fiinf bis acht Prozent stei-
gen lassen.

Am stdrksten von den Preissteigerun-
gen betroffen sind Installateure, die
nicht direkt beim Hersteller einkaufen.
Zudem gibt es regionale Unterschiede
bei den Preisen, die sich nach der Nach-
frage richten.

Der durchschnittliche Systempreis fiir
eine 1-kWp PV-Aufdachanlage (Ver-
kaufspreis inklusive Installation ohne
MwsSt.) wird von den Befragten in ei-
ner Spanne von 4000 bis 6000€ ange-
geben. Daraus folgend ist es nicht ver-
wunderlich, dass Endkunden zuneh-
mend dazu {ibergehen, mehrere Ange-
bote miteinander zu vergleichen.

Eine Analyse der Produktauswahl-
kriterien zeigt, dass hohere Preise be-
sonders bei den Endkunden erzielt
werden konnten, die stark auf Quali-
tat und Leistungsgarantie fokussiert
sind. In Verbindung mit der flinfpro-
zentigen Degression der Einspeise-
vergiitung, hat die Preisentwicklung
aus Sicht der Installateure auch erste
negative Auswirkungen auf die Nach-
frageentwicklung.

So zeigen sich beim Verkauf erste
Hemmnisse, u.a. fiihrt die verldnger-
te Amortisationszeit zu Finanzierungs-
problemen bei Kunden mit Fremdkapi-
talbedarf. Als Ursache hierfiir wird kon-
kret das Verhalten von Banken genannt,
die ihre Kreditangebote fiir Solaran-
lagen bereits zuriickfahren.

Markt aktuell

Unsicherheitsfaktoren, wie Bedenken
beziiglich einer Anderung der Einspei-
severglitung sowie der Haltbarkeit der
Anlage, spielen zwar noch eine Rol-
le. Die Auspragungen sind aber deut-
lich geringer als in den Vorjahren. Hier
zeigen die Bekenntnisse der Politik zur
erneuerbaren Energie trotz des Regie-
rungswechsels ihre Wirkung.

Bedingt durch die beschriebene Preis-
und Nachfrageentwicklung sind kon-
krete Prognosen fiir 2006 und 2007 der-
zeit noch schwierig. So erwartet ein Teil
der Befragten auf heutigem Preisniveau
schon jetzt im laufen Jahr einen Nach-
frageriickgang, der nur durch Preis-
senkungen der Hersteller verhindert
werden konnte.

Andere Installateure sehen, dass die
Preise bis Ende 2006 noch weiter stei-
gen. So konnte die bevorstehende
Mehrwertsteuererhéhung,  Unsicher-
heit beziiglich Verdnderungen der Ein-
speisevergiitungen im EEG nach der
Uberpriifung sowie hohes Wachstum
der Auslandsmadrkte die Nachfrage im
Inland weiter anheizen.

Mittelfristig erwarten alle Marktbetei-
ligten, dass sich das starke Wachstum
der letzten Jahre in einer deutlich mo-
derateren Form fortsetzt. Damit wiirde
es in der Photovoltaik zu einem Wech-
sel vom Anbieter- zum Nachfragemarkt
kommen. Die Folgen waren starke Ver-
anderungen in allen Bereichen der
Wertschopfungskette sowie Konzentra-
tionsprozesse.

Allgemeine Informationen zur
Installateur-Befragung

m quantitative, standardisierte Tele-
fon-Befragung (CATI) von Installa-
tionsbetrieben, die im Bereich
Photovoltaik tatig sind

m Grundgesamtheit: 6500 Betriebe,
die aktuell im Bereich Photovoltaik
tétig sind

m Zufallsauswahl von 1528 Betrieben
gemal Quotenvorgaben fiir die
Verteilung nach Gewerken

m Ricklauf: n = 408 (Quote: 26,7 Pro-
zent, installierte Leistungen
100 MWp)
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