Editorial

Solarenergienutzung

Mit der Sonne Im Geschaft

Die Zahlen sprechen fur sich: Rund 1000 Kilowatt-
stunden betragt die Energiemenge, mit der die Son-
ne jeden Quadratmeter Flache in der Bundesrepublik
Deutschland jahrlich bestrahlt. Zwar wird etwa die
Halfte der Sonneneinstrahlung in der Lufthille
reflektiert oder absorbiert, immerhin erreicht aber
noch 40mal mehr Sonnenenergie den Boden, als
insgesamt im Land verbraucht wird. Gute Voraus-
setzungen also fur das Geschaft mit der Sonne.
Denn auch die Motivation von Hausbesitzern, in die
umweltfreundliche Energiever-
sorgung zu investieren, steigt
stetig. Fur einen zuséatzlichen
Motivationsschub sorgt in die-
sem Zusammenhang die offene
Frage der zukinftigen Energie-
versorgung. Schlagworte wie
Castor-Transporte, Abbau der
Steinkohlesubvenstionen, Redu-
zierung des CO,-AusstoRes, Be-
grenzbarkeit der fossilen Roh-
stoffe und das Scheitern des En-
ergiekonsens heizen die Diskus-
sion an und zeigen das ganze
Dilemma auf. Kein Wunder also,
daR die Sonne als zuverlassiger
Energielieferant in den nachsten
Jahren eine wichtige Rolle spie-
len wird.

Wie lukrativ der Markt fur alle
Beteiligten ist, zeigt eine Unter-
suchung aus dem Jahr 1992. Zu
diesem Zeitpunkt gab es in der Bundesrepublik
Deutschland ca. 30 Mio. Wohnungen. Unter der
Voraussetzung, dal’ es allein bei 50 Prozent der
Wohnungen mdglich ist, eine thermische Solar-
oder eine Photovoltaikanlage mit einer durch-
schnittlichen Kollektorflache von 10 m2 zu installie-
ren, ergibt sich ein Potential von 150 km2 Kollek-
torflache. Die zur Verfiigung stehende Dachflache
ist sogar noch erheblich grofier und liegt bei

800 km2. Der Solar- und Photovoltaikmarkt bietet
also hervorragende Geschaftschancen fur alteinge-
sessene Unternehmen und Neueinsteiger. Verschie-
dene Industrie- und Handwerkszweige haben das
schon langst erkannt. So ist die Solartechnik in der
SHK-, Elektro- und Dachdeckerbranche bereits zu
einer wichtigen GroRe geworden. Darlber hinaus
lassen sich auf Dauer auch Seiteneinsteiger nicht
aufhalten. Die findigen Marketingmanager der
Baumarkte — stets parat, wenn es irgendwo eine
schnelle Mark zu verdienen gibt — wollen das The-

ma aufgreifen und mit aller Konsequenz nicht nur
Produkte und Systeme verkaufen, sondern den End-
kunden auch Informationsmaterial, Beratung und
Schulungen anbieten.

Die Glas- und Fensterbaubranche muf} sich also
sputen, um nicht den Anschluf3 zu verlieren. Noch
ist es nicht zu spat. Denn trotz aller 6kologischen
und auch 6konomischen Chancen, die die Solartech-
nik bietet, ist nach Einschatzung des Deutschen
Fachverbands Solarenergie e. V.
momentan erst ein kleiner
Kundenkreis bereit, in diese
Technologie zu investieren.
Hier liegt die Chance fur das
Glaser- und Fensterbauerhand-
werk. Auch wenn die Konkur-
renz Uber einen Wissensvor-
sprung verfiigen mag, das Ter-
rain ist noch nicht verloren. Fit
machen fir die Zukunft, kann
deshalb nur die Devise fir die
Berufsorganisation der Glaser
und Fensterbauer lauten. Die
Fachbetriebe missen entspre-
chend geschult und die Kunden
durch aktive Marktbearbeitung
Uiberzeugt und gewonnen wer-
den. Je schneller und besser
das Glaser- und Fensterbau-
handwerk es schafft, auf die
Anforderungen einzugehen und
sich den Herausforderungen zu
stellen, um so leichter kann sie sich einen erhebli-
chen Anteil am Markt der Zukunft sichern.

Aktuelle Informationen rund um das Thema Solar-
energie und Photovoltaik finden Sie in dieser GLAS-
WELT-Ausgabe. DaR Sie viele Anregungen erhalten,
wiinscht Thnen im Namen der Redaktion
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