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STROM ERFOLGSREZEPTE FURS HANDWERK

Erfolgreich bestehen im neuen PV-Markt

Gottfried Grundler (im blauen T-Shirt) auf einer »WattWanderung« durch Frickingen. Im Sommer ladt er monatlich zu dem Rundgang zu Anlagen ein,

die er gebaut hat.
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Installationsbetriebe, die den Einbruch des PV-Marktes tiberlebt haben, profitieren

von langjahriger Erfahrung, einem guten Ruf und Empfehlungen. Die klassischen

Werbeinstrumente wie Vortrage, aber auch alte Tugenden sind nach wie vor wichtig.

ehn, 20 oder sogar 40 Jahre: Von

den Solarfachbetrieben, die noch

am Markt sind, koénnen viele

mittlerweile Jubilden feiern. Dazu
zahlt auch Gerold Weber Solartechnik, ein
mittelstandischer  Handwerksbetrieb in
Baden. Wie bei so vielen, hatte sich auch bei
Gerold Weber die Photovoltaik zum umsatz-
starksten Geschaftsfeld entwickelt. Entspre-
chend hart traf ihn der Markteinbruch nach
der EEG-Novelle 2012. Doch sein Betrieb
mit 20 Mitarbeitern halt sich erfolgreich am
Markt. Im vergangenen Jahr konnte Weber
sein  20-jdhriges Firmenjubildum feiern.
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SONNE WIND & WARME hat den badischen
Unternehmer und andere Firmeninhaber
nach ihren Erfolgsrezepten befragt.

»Die Hochphase ist vorbei. Den Traum
wird es nicht mehr gebenc, sagt Weber mit
Riickblick auf die PV-Boomjahre. Dass der
steile Abschwung wehtun wiirde, sei klar.
»Aber wenn man sich dann berappelt hat
und darauf einrichtet, ist es gut.« Um die
Zeit des rapiden Marktriickgangs zu Uber-
stehen, konnte er ein »Fettpolster aus den
guten Jahren« abschoépfen. »Wenn wir das
nicht gehabt hatten, ware unser Betrieb
heute auch kaputts, steht fur ihn fest.

Riicklagen zu bilden, ist deshalb eine seiner
Empfehlungen fiir langfristig erfolgreiches
Unternehmertun.

Breite Produktpalette

Mindestens ebenso sehr profitiert Weber von
der Bekanntheit, die er sich in der Zeit aufge-
baut hat.Werlange dabeiist, ist jetzt im Vorteil.
Dabei hilft ihm das Wort »solar« im Firmen-
namen. »Die Leute kommen und sagen: lhr
seid doch die Spezialisten im Solarbereich,
erklart Weber. Eine breite Produktpalette halt
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er gleichwohl fiir notwendig, um Schwan-
kungen in den Geschaftsfeldern ausgleichen
zu kénnen. »Nur Photovoltaik: Ich weil3 gar
nicht, wie das heute noch gehen soll.« Neben
Solarstromanlagen bietet er deshalb auch
noch Solarwarme- und Holzheizungen sowie
Blockheizkraftwerke an.

Gottfried Grundler, Geschaftsfihrer von
Grundler Energietechnik in Frickingen am
Bodensee, antwortet auf die Frage nach
seinem Geschéftserfolg ebenfalls spon-
tan: »lch bin lange dabei.« Auch bei ihm
sind es Uber 20 Jahre, auch er bietet neben
PV-Anlagen regenerative Heizungen an.

Matthias Gemeinhardt, Vorstand der
Gemeinhardt AGim frankischen Oberkotzau,
hat seine Firma vor 44 Jahren gegriindet. Er
wollte von Anfang an Vorreiter sein. »1975
waren wir einer der ersten deutschen Hand-
werksbetriebe, die eine Warmepumpe in
ein Wohnhaus einbauten, erzahlt Gemein-
hardt. Wenig spdter folgten die ersten
Solaranlagen, die Geschéftsfelder wurden
nach und nach ausgebaut. Zurzeit sind die
Heizungstechnik und die Badsanierung
die starksten Segmente. Bei den Warme-
erzeugern ist die Bandbreite grof3: Warme-
pumpen, Pellets und Hackschnitzel, Ol- und
Gas-Brennwertgerate und BHKW. Gemein-
hardt will alle Praferenzen bedienen kénnen,
aber vor allen Dingen will er seinen Kunden
maBgeschneiderte Losungen anbieten. »Wir
schauen genau hin, was am besten passt.«
Auf der Basis geben sie eine klare Empfeh-
lung. »Und dazu stehen wir dann auch.«

Ein guter Ruf

Wer so lange dabei ist, hatte viel Zeit, sich
einen guten Ruf aufzubauen. Es sind auch
die guten alten Tugenden, die dazu bei-
tragen. Gottfried Grundler nennt einige
Beispiele: Zuverldssigkeit, Pinktlichkeit und
Sauberkeit auf der Baustelle. »Wir legen
groBen Wert darauf, die Baustellen pinkt-
lich und sauber abzuwickeln«, sagt er. Schon
oft hétten seine Mitarbeiter und er deshalb
anerkennende Worte erhalten. »Dann ist
die Chance groB3, dass ein Auftrag aus der
Nachbarschaft kommt.« 90 bis 95 % der Auf-
trdge erhalte er iber Empfehlungen. »Das
ist iberhaupt das grofBte Erfolgsrezeptl« Die
anderen Befragten stimmen ihm hierin zu.
Matthias Gemeinhardt betont die Glaub-
wirdigkeit. »Wir haben nie versucht, uns
zusatzlich zu bereichern und sind uns immer

Gerold Weber konnte 2016 sein 20-jahriges Firmenjubildum feiern.

treu geblieben.« Dies untermauert er mit
Markenprodukten und hoher Qualitadt, die
sein Unternehmen immer angeboten habe,
anstatt mit billigen Produkten schnellen
Profit zu machen.

»Die Ausstrahlung nach auflen ist wichtig.
Das, was man verkauft, muss man auch
leben«, sagt Gottfried Grundler. Um die
eigene Uberzeugung zu demonstrieren, gibt
es viele Mdoglichkeiten. Grundler betreibt
beispielsweise  eigene  Solarstromanlagen
und hat neben einer PV-Anlage auch eine
Solarwdrmeanlage auf seinem Wohnhaus.
Im Blro und zuhause hat er einen Holz-
kessel. Fur Gerold Weber ist es ebenfalls eine
Selbstverstandlichkeit, Solaranlagen selber
zu nutzen. AuBerdem hat er seinen Betrieb
konsequent 6kologisch ausgerichtet — ange-
fangen bei Hybridautos im Fuhrpark bis hin zu
den Biliromaterialien und den Produkten aus
der Region und dem Fair Trade-Handel fiir die
morgendliche Vesper. 2006 erhielt er dafiir den
Umweltpreis des Landes Baden-Wiirttemberg.

Kompetent beraten

Einen guten Ruf erwirbt man sich natirlich
auch durch eine kompetente Beratung. »Die
Beratung ist das A & O, ist Brigitte Rudolph
Uberzeugt. Die ehemalige Verkaufstrainerin
grindete vor elf Jahren zusammen mit
ihrem Sohn den Fachbetrieb Sonnenkonig
in Nieder-Olm bei Mainz. Die beiden haben
damals die Spezialisierung auf erneuer-
bare Energien und Energiespartechnik
beschlossen und fahren damit gut. Rudolph
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hélt es fiir wichtig, »sach- und fachgerecht
auch Uiber Unangenehmes« zu informieren.
Als Beispiel nennt sie die 70%-Abregelung
von PV-Anlagen, die aber durch den Einbau
eines Rundsteuerempfdngers umgangen
werden konne. »Die Investition haben die
Kunden nach ein paar Jahren wieder raus.«

Auch zur EEG-Umlage hat sie einen klaren
Standpunkt. Zwar fallen Anlagen bis 10 kW
Leistung noch unter die Bagatellgrenze, so
dass auf den Solarstrom keine EEG-Umlage
entfallt. Trotzdem rat Rudolph ihren Kunden
nicht grundsatzlich, darunter zu bleiben.
Wenn die Anlage groBer ist, reicht es spater
auch noch fir ein Elektroauto, argumentiert
sie. AuBerdem konne der Kunde bei einer
groBeren Anlage mehr Strom verkaufen,
wodurch sie sich auch eher amortisieren
wiirde. Eine Rendite gebe es doch allemal
noch, rechnet Rudolph vor. »Wenn der Solar-
strom flir 9 ct/kWh erzeugt werden kann und
bei der Netzeinspeisung fiir 12 ct/kWh ver-
gltet wird, dann ist das immer noch ein Plus
von 3 ct/kWh - also 30 Prozent Rendite«, so
Rudolph. Fiir 2017 ist sie auch zuversichtlich,
weil erstmals seit langer Zeit die Einspeise-
verguitung wieder erhoht wurde.

Sie hat noch viele andere Argumente, mit
denen sie Interessenten (iberzeugt. So rat
sie ihren Kunden beispielsweise dazu, heute
schon ihre Ausgaben im Alter zu deckeln,
in dem Fall die Stromkosten, und mit dem
PV-Strom einen Zuschuss zur Rente zu
erwirtschaften. »Man muss die Perspektiven
aufzeigen, lautet ihr Rat. Die Batterie-
speicher wiirden auch dabei helfen. »Viele
der Kunden wollen die Autarkie.«
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Das Firmengebaude der Gemeinhardt AG: Die PV-Anlage ist der erste Hinweis, dass hier ein

Solarfachbetrieb ansdssig ist.

Ein guter Kundenservice betrifft nicht nur
die eigenen Kunden, sondernimmer haufiger
auch Fremdkunden. Viele Installations-
betriebe, die in den PV-Boomjahren Anlagen
verkauft und montiert haben, gibt es nicht
mehr oder sie sind nicht kooperativ. Wenn
es nun Probleme mit den Altanlagen gibt,
wenden sich die Betreiber gern an Firmen
wie die hier befragten. »Wir sind fiir unsere
Kunden da und fiir Fremdkunden, die von
anderen Handwerkern im Stich gelassen
wurdens, betont Gerold Weber. Brigitte
Rudolph reagiert auch souverdn, wenn
Interessenten sich fiir glinstigere Angebote
entscheiden. »Man sieht sich immer zwei
Malk, sage sie dann gern und ladt ein, sich bei
Problemen wieder bei ihr zu melden. »Wer
billig kauft, kauft zweimal.«

Werbung nicht vergessen

Eine gute  Beratung, hochwertige
Komponenten und eine ebensolche
Montage zusammen mit einem gutem
Kundenservice auch nach der Installation
fihren zu neuen Auftragen durch Mund-zu-
Mund-Propaganda. Darauf allein kann sich
jedoch kein Betrieb verlassen. Marketing
und Offentlichkeitsarbeit sind nach wie vor
gefragt. »Die Mehrheit des Volkes glaubt,
dass PV sich nicht mehr lohnt. Da hilft nur
eins: Information«, sagt Brigitte Rudolph.
Ihr Unternehmen ladt zum Beispiel zu Info-
abenden ein. Zwischen 18 und 20 Uhr sind
Interessenten dann eingeladen, sich in
der Firmenausstellung ein Bild zu machen.
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Hin und wieder gibt es auch einen Tag der
offenen Tir. »Die stdndige Prdsenz und
Darstellung der eigenen Kompetenz ist
wichtigg, betont sie.

Gottfried  Grundler hat sich eine
»WattWanderung« einfallen lassen. Bei
anderen, wie auch Gerold Weber Solartechnik,
heilt dieser Rundgang zu verschiedenen
regenerativen Anlagen »Solarspaziergangx.
Grundler und Weber laden im Sommerhalb-
jahr einmal im Monat dazu ein. Bei Weber
endet der Solarspaziergang regelmafig beim
100-%-Solarhaus in Kappelrodeck, das eine
Mitarbeiterin von ihm mit ihrem Partner vor
elf Jahren gebaut hat. Dazu kommen Fach-
vortrdge in der Firma und bei Organisationen
und Vereinen in der Umgebung.

Auchinden Medien sind die Unternehmen
prasent, wobei hier der Fokus auf regionale
Medien liegt. Brigitte Rudolph schaltet
Anzeigen in der Tageszeitung, allerdings
nach einem besonderen Konzept. »Wenn sie
zu klein und zu haufig sind, gehen sie unter,
erklart sie. Deshalb bucht sie lieber seltener,
dafiir aber ganzseitige Inserate — und zwar zu
einem Sonderpreis, den sie mit den Anzeigen-
verkdufern ausgehandelt hat.

Mit und ohne Facebook

In den sozialen Netzwerken hingegen ist
Sonnenkonig nicht zu finden. »Wir kommen
auch ohne Facebook zurecht«, begriindet
Rudolph dies. Viele Handwerksbetriebe sind
zurlickhaltend, was die sozialen Netzwerke
angeht. Zum einen ist dies eine Zeitfrage,

aber man ist auch von dem konkreten Erfolg,
der dadurch bewirkt wird, nicht Gberzeugt.

Matthias Gemeinhardt nutzt die neuen
Mdglichkeiten hingehen schon. Auf der
Firmen-Website verdffentlicht er Blog-Beitrage
und bei Facebook hat er ein Profil. »Das gehort
zu einem modernen Unternehmen dazu, wir
haben auch die Ressourcen dazug, begriindet
er dies. Er kdnne aber auch jeden verstehen,
der die sozialen Netzwerke nicht nutzen will.
»Es ist nett, aber ich wiirde nicht sagen, dass es
sich lohnt.« Eine »echte« Geschaftsanbahnung
konne er auf den Plattformen nicht feststellen.
»Aber vielleicht unterstiitzen sie es.«

Kontinuierliche Fortbildung

Bleibt noch die laufende Weiterbildung, die
eine Basis des Geschéftserfolgs ist. »Man
muss jeden Tage daran arbeiten, dass das
Kompetenzniveau hoch bleibt, sagt Brigitte
Rudolph. Sowohl bei technischen Fragen,
aber auch gesetzlichen will sie auf dem
Laufenden bleiben und erwartet das auch
von ihren Mitarbeitern. Die Weiterbildung
Uber Batteriespeicher war solch ein Thema.
Viele Handwerksbetriebe waren zu Anfang
noch zdgerlich, ob sie die neue Technologie,
die sich noch in den Kinderschuhen befand,
anbieten sollten. Doch spatestens als immer
mehr Anfragen filir Batteriespeicher kamen,
haben viele das Sortiment erweitert. Und
wenn es nur aus Werbezwecken war.

Ein aktuelles Fortbildungsthema ist das
EEG 2017, das deutlich komplexer geworden
ist. »Man muss es kennen, um gut beraten zu
kdnneng, sagt Brigitte Rudolph, die mit ihren
Mitarbeitern Ende 2016 an dieser Weiter-
bildung teilnahm.

Schaut man sich die Erfolgsrezepte
an, so lasst sich feststellen, dass viele
alterprobte  MarketingmalBnahmen  wie
Solarspaziergange und Vortrdge darunter
sind. Der gro3te Unterschied ist sicher, dass
nun aktiv, mit neuen Argumenten — Stichwort
Eigenverbrauch — und neuen Technologien —
Stichwort Speicher — verkauft werden muss
und dass es ohne andere Geschéftsbereiche
nicht mehr geht. Photovoltaik ist nicht mehr
das Zugpferd, sondern ein Bereich der Haus-
technik wie andere auch.

Ina Ropcke
Weitere Informationen:

Gemeinhardt AG: www.gemeinhardt.ag
Gerold Weber Solartechnik:
www.GeroldWeberSolartechnik.de
Grundler Energietechnik:
www.grundler-energietechnik.de
Sonnenkénig: www.sonnenkoenig.org
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