Vom Wert guter Vorbilder

Die Solarindustrie kann viel von anderen
Branchen lernen. Will sie es auch?

Photovoltaikanlagen miissen Jahr
fiir Jahr billiger werden. Das lasst
sich mit besseren Wirkungsgraden
erreichen — einerseits. Zum anderen
kénnen aber auch die Hersteller
selbst an ihrer Effizienz arbeiten.
Hier ist das Potenzial noch léngst
nicht ausgeschopft, wie sich bei
einem Blick in andere Industrien
zeigt. Das Gleiche gilt fiir Standards
— denn warum eigentlich muss es
zum Beispiel Dutzende verschiedener

Modulformate und Stecker geben?

Is die Wiener Architektin Margarete

Schiitte-Lihotzky im Jahr 1926 eine
Kiche entwarf, schuf sie ein Erfolgsmo-
dell, das zum Scheitern verurteilt war. Es
war die weltweit erste Einbaukiiche. Zu
Tausenden wurde sie in den kommenden
Jahren in den neu errichteten Arbeiter-
wohnungen von Frankfurt am Main auf-
gestellt — die Mobel waren duflerst prak-
tisch, lieflen sich in Serienfertigung her-
stellen und passten genau in die 1,87 mal
3,44 Meter grofien Raume, die in den neu-
en Frankfurter Mehrfamilienhdusern die
Kiiche beherbergen sollten. Uber die Gren-
zen der Mainstadt hinaus fand das Modell
allerdings kaum Verbreitung — andere
Stadte, andere Grundrisse —, und schon
in den Nachkriegsjahren wurden die Kii-
chen in Frankfurt vielfach wieder aus den
Héusern herausgerissen: Schiitte-Lihotzky
hatte keinen Platz fiir einen Kihlschrank
vorgesehen, die Mébel und der Kiichen-
grundriss erwiesen sich als zu unflexibel
fiir nachtrégliche Anderungen.

Erst in den 1960er-Jahren wurde die
Idee der Einbaukiiche wiederbelebt.
Diesmal entstand ein Erfolgsmodell, das
bis heute funktioniert. Der Grund dafiir:
Alle Kiichenmobel und auch die Elektro-
gerdte orientieren sich an einem Raster
von 60 mal 60 Zentimetern und passen
dank diverser Anbauteile in fast jeden
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Fast jeder Autohersteller hat eine eigene Bank. Sie finanziert den Autokaufern nicht nur ihr neues Vehikel, sondern
beschafft den Herstellern auch billige Kredite. Langfristig konnte das auch fiir die Solarindustrie ein Modell sein.

Raum. »Das Maf§ wurde damals von den
Elektrogerdteherstellern iibernommenc,
sagt Thomas Oberle, Pressesprecher des
Kichenherstellers Poggenpohl Mobel-
werke GmbH in Herford. Das normier-
te Raster ermoglichte erstmals auch die
industrielle Massenproduktion von Kii-
chenmébeln. Nachdem Kiichen zuvor
eher in kleinen Betrieben hergestellt
wurden, stammen sie inzwischen tber-
wiegend aus groflen Fabriken. Zudem
gewdhrleistet das Raster, dass Kompo-
nenten unterschiedlicher Hersteller zu-
einander passen, und nicht zuletzt be-
stimmt esinzwischen auch die Grundris-
se von Kiichenrdumen in Neubauten.
Die Solarindustrie steckt heute in ih-

rer eigenen Schiitte-Lihotzky-Zeit: Ihre
Produkte sind in den vergangenen Jah-
ren Uberaus erfolgreich gewesen, doch
im Erfolg ist zugleich das Scheitern an-
gelegt — aus dhnlichen Griinden wie bei
Schiitte-Lihotzky. Beispiel gefillig? Die
deutschen selbst ernannten Premium-
hersteller Solarworld AG, Schott Solar AG
und Aleo Solar AG haben allesamt Modu-
le mit einer Leistung von etwa 215 Watt
und 60 Zellen im Angebot. Elektrisch un-
terscheiden sich die Module kaum von-
einander, ihre Mafle aber variieren von
1.660 x 990 Millimeter (Aleo) iiber 1.675
x 1.001 Millimeter (Solarworld) bis zu
1.685 x 993 Millimeter (Schott). Die Lis-
te lasst sich fortsetzen, die mit den Un-
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Die sogenannte »Frankfurter Kiiche« (links) gilt als
erste in groBer Zahl produzierte Einbaukiiche und
war in den 1920er-Jahren sehr erfolgreich. Dass sie
nach einiger Zeit wieder verschwand, lag auch an

ihrem Grundriss, denn dieser folgte keinem festen

Raster. Das gibt es erst seit den 1960er-Jahren. Seit-
dem ist die Einbaukiiche aus deutschen Wohnungen
nicht mehr wegzudenken. Die Solarindustrie kann
aus dieser Geschichte einige Lehren ziehen.

terschieden verbundenen Probleme blei-
ben die gleichen: Wie soll ein Architekt
das Dach eines Hauses fiir eine Photo-
voltaikanlage verniinftig planen, wenn
er bestenfalls ahnen kann, welche Mafie
die Solarmodule schlussendlich haben
werden? »Was ich vermisse, ist die Brille
des Kundeng, sagt Nikolai Dobrott, Ge-
schiftsfithrer des Beratungsunterneh-
men Apricum GmbH. »Das macht die
Chemieindustrie ganz anders«, hat er be-
obachtet. »Dort sieht man sich immer die
ganze Kette an. Wer Plexiglas herstellt,
spricht auch mit dem Designer, der das
Material hinterher einsetzt.«

Standards als Schliissel zu mehr
Wachstum

Eine hohere Planungssicherheit bei
Architekten und Bauherrn wiére nicht
der einzige Vorteil von Standardmafien.
Auch Hersteller von Produktionsmaschi-
nen wiirden profitieren: Wie sollen etwa
die Produzenten von Laminatoren die
Grofie ihrer Gerdte — und damit deren
Energieverbrauch und Materialaufwand
— optimieren, wenn immer wieder unter-
schiedliche Modulgrofien darauf gefertigt
werden miissen? Wie sollen die Herstel-
ler von Solarglas die Wannen ihrer neu-
en Glasfabriken bauen, damit moglichst
wenig Verschnitt anfillt? Solange es kei-
ne Standardmafe gibt, lassen sich solche
Fragen nicht beantworten, und man kann
schlussfolgern, dass sich die Entwicklung
der Solarindustrie dadurch verzégert und
mit ihr die notige Kostensenkung und die
Verbreitung der Photovoltaik.

Wie Standards dazu beitragen kon-
nen, Produkten zu einer groflen Verbrei-
tung zu verhelfen, zeigt auch die Ge-
schichte des Personalcomputers, die vor
mehr als 20 Jahren mit den sogenannten
IBM-kompatiblen Gerdten begann. Die
Rechner waren nicht besonders schnell
und sahen auch nicht ansprechend aus
— unabhidngig vom Hersteller boten sie
aber eine zuverldssige Plattform fiir ein
universelles Betriebssystem (MS-DOSY),
fiir das viele Programme existierten. Au-
Rerdem tolerierte die IBM Corp., dass an-
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dere Firmen ihren Rechner nachbauten
— was wiederum auch nur méglich war,
weil dieser hauptsdchlich aus Standard-
bauteilen bestand. Dass Hauptplatinen
des einen Herstellers in Gehdéuse eines
anderen Herstellers passen, liegt wieder-
um am sogenannten ATX-Standard, den
es seit 1996 gibt. In den Markt wurde er
vom Chiphersteller Intel Corp. gedriickt,
was zeigt, dass Standards nicht unbe-
dingt von einem Konsortium erdacht
werden miissen. Wobei dem Vesa-Con-
sortium (Video Electronics Standards As-
sociation) wiederum die Definition von
Videostandards fiir den Computerbe-
reich recht gut gelungen ist. Seine rund
150 Mitglieder einigten sich nicht nur
auf Berechnungsmethoden fiir die Bild-
ibertragung von der Grafikkarte zum

Die Konsolidierung in der Solarindustrie wird kom-

men, und die Firmen sollten sich darauf einstellen,
rat Nicolai Dobrott

Apricum GmbH

Plainpicture

Monitor, sondern auch auf ganz profane
Dinge: etwa wie weit die Locher auf der
Riickseite von Flachbildschirmen ausei-
nander liegen missen, an denen die Bild-
schirme mit Monitorhaltern verschraubt
werden. Auch das ist ein Grund, weshalb
Flachbildschirme inzwischen zum - ja -
Standard gehoren.

»Die Solarindustrie kann und hat
von anderen Industrien noch eine gan-
ze Menge zu lerneng, sagt Sven Hansen,
Chief Investment Officer bei Good Ener-
giesInc. Sein Unternehmen hat unter an-
derem die Q-Cells SE finanziert und zihlt
zu den groflen Investoren in der Photo-
voltaikwelt. Auch Hansen sieht einheit-
liche Standards als einen Schliissel fiir
weiteres Wachstum an: nicht nur fir
Modulgroflien, sondern auch fiir Steck-
verbinder oder Ubertragungsstandards
fiir Messgrolen in der Produktion. Fragt
man Leute, deren Geschiaft es ist, Wis-
sen von der einen Firma auf eine andere
zu Ubertragen, so erhdlt man noch ganz
andere Hinweise. Sie stammen vielfach
aus dem Automobilbau, einem Bereich
also, mit dem sich die Photovoltaikbran-
che gern vergleicht. »Einsparungen im
zweistelligen Prozentbereich« seien drin,
wenn Produktionsprozesse systematisch
optimiert wiirden, sagt Eberhard Weib-
len, Vorsitzender der Geschéftsfiihrung
der Porsche Consulting GmbH. In der
Kundenzeitschrift der 200 Kopfe star-
ken Unternehmensberatung, die vor 15
Jahren aus dem Autobauer Porsche her-
vorging, ist beispielsweise von einer Stra-
flenbaufirma zu lesen, deren Asphaltier-
maschinen nach einer Beratung zwei
Drittel mehr Asphalt in gleicher Zeit
auf die Strafe bringen. Um 40 Prozent
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habe sich die Bauzeit einer Fahrbahnde-
cke dadurch verringert. Die Porsche-Be-
rater fiihrten eine Taktkarte aus Papier
ein, auf der steht, zu welcher Uhrzeit ein
Lastwagen mit frischem Asphalt an der
Baustelle zu sein hat — vorher sei das Bau-
material geliefert worden, wenn es den
Herstellern gerade passte. Eine exzellente
Zusammenarbeit zwischen Baufirma und
Asphalthersteller ist dafiir Voraussetzung.
Das Asphaltwerk muss schlief}lich wissen,
wann der Lkw mit neuem Material bela-
den werden muss. Auch bei Porsche wird
immer genau das geliefert, was benotigt
wird. Das Unternehmen entwickelt dafiir
mit seinen Zulieferern nicht nur die ein-
zelnen Komponenten fiir die Fahrzeuge,
sondern gleichzeitig auch Mehrwegver-
packungen, aus denen sich am Flie3band
jedes Teil leicht entnehmen lasst.

Fehlende Abstimmung

Von dieser Philosophie kann die So-
larindustrie sich einiges aneignen -
nicht nur, dass Wafer und Zellen bislang
meistens in Styroporverpackungen um
die Welt geschickt werden, die nach Ge-
brauch bestenfalls recycelt werden. Die
Verpackung selbst — oder vielmehr ihr
Nicht-Vorhandensein - entscheidet auch
dartiber, ob in einer Produktion viel oder
wenig Arbeit anféllt. Die Hersteller von
Ingots und Wafern etwa beziehen ihr
Polysilizium bislang in doppelwandigen
Plastikbeuteln. Jeder Beutel fasst zehn
Kilogramm und wird nach dem Befiillen
zusammen mit anderen Beuteln in einen
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Pappkarton gesteckt. Die Quarztiegel, in
denen spater das Silizium geschmolzen
wird, fassen allerdings 400 Kilogramm.
»Die Arbeiter in der einen Fabrik miis-
sen deshalb erst 40 Beutel abfiillen und
vorsichtig in Kartons stapeln. Die Arbei-
ter in der anderen Fabrik miissen spiter
wieder 40 Beutel aus den Kartons her-
ausnehmen, sie aufschneiden und tiber
Riittelrinnen ausschiitten«, drgert sich
Stefan Gartner, Geschaftsfiihrer der Lo-
gistikplan GmbH. Das Unternehmen be-
rat unter anderem Solarunternehmen
bei der Optimierung ihrer Lieferketten.
»Da ist bestimmt 30 Sekunden Handling
pro Tiite notig«, schitzt er. Bei 40 Tiiten
fallen also 20 Minuten unnotige Arbeits-
zeit an. »Warum liefern die Siliziumher-
steller nicht gleich 400-Kilogramm-Por-
tionen aus?«, fragt Gartner. Die Antwort
von der Wacker Chemie AG auf diese Fra-
ge klingt wenig tiberzeugend: »Weil es
fiir die Ingot-Hersteller Handlingvortei-
le bringt«, sagt Wacker-Sprecher Florian
Degenhart. Das stimmt allerdings nur so
lange, wie die Siliziumbeutel manuell in
die Tiegel entleert werden. Es sei sicher-
lich méglich, bei groferen Liefermengen
diese Arbeit zu automatisieren oder auch
gleich fertig gefiillte Tiegel an die Ingot-
Hersteller auszuliefern, meint Gartner.
Bei Porsche hat man mit Letzterem of-
fenbar gute Erfahrungen gemacht. Der
Sportwagenhersteller ldsst inzwischen
80 bis 90 Prozent eines jeden Autos bei
seinen Zulieferern fertigen. »Wir verzich-
ten sogar in weiten Teilen auf Warenein-

Caro Fotoagentur

»Die Solarindustrie kann viel von anderen lerneng,
sagt Sven Hansen, Chief Investment Officer bei Good
Energies. Umgekehrt gelte das allerdings auch.

gangskontrollen, weil die Lieferanten so
gut geworden sind, dass man nicht mehr
prifen muss«, sagt Weiblen. Vorausset-
zung dafiir sei eine sehr enge, dauerhaf-
te Partnerschaft. »Porsche hat manchen
Lieferanten richtig geholfen, Know-how
aufzubauen, um die Qualitdt zu liefern,
die benétigt wird.« Der Ausschuss gehe
daher inzwischen gegen null, berichtet
der Porsche-Consulting-Chef. Logistik-
experte Gartner hat beobachtet, dass die
Solarfirmen derlei Verbesserungspoten-
zial zwar sehen, sich aber davor scheuen,

In der Autoindustrie sind wiederverwertbare Transportverpackungen selbstverstandlich — hier ein Bild vom Zulieferer Brose Fahrzeugteile GmbH & Co. KG (links), der

Elektromotore produziert. Die dem Umweltschutz verpflichtete Solarindustrie verschickt ihre Wafer und Zellen hingegen iiblicherweise in Einwegboxen aus Styropor.

Verpackungsstandards, die fiir die gesamte Industrie normiert sind, konnten Geld und Ressourcen sparen, sagen Unternehmensberater.
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Fiinf Module, vier Formate, null Asthetik. Wie sollen Architekten mit der Photovoltaik planen, wenn jeder Mo-
dulhersteller seine eigenen GroBen in Umlauf bringt? In anderen Industrien lasst sich erleben, wie die Verbrei-
tung eines Produktes wéchst, nachdem es standardisiert wurde.

ihre Erfahrungen an andere Firmen wei-
terzugeben. »Dabei ist es eigentlich kein
Problem, Erfahrungen dartiber, wie man
beispielsweise Tiegel transportsicher auf
Paletten packt, mit anderen Lieferanten,
Logistikdienstleistern und Abnehmern
zu teilen, um die gesamte Lieferkette
in der Branche zu verbessernc, sagt er.
Letztlich sei das eine Logistikaufgabe,
die Ingot-Hersteller besser gemeinsam
als allein bewdltigen kdnnen.
Uberfliissig ist nach Ansicht des Por-
sche-Consulting-Chefs auch das Lagern
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Eberhard Weiblen, Chef von Porsche Consulting,
ibertragt die Produktionserfahrung des Sportwa-
genherstellers auf andere Industrien — und verspricht
Einsparungen im zweistelligen Prozentbereich

PHOTON Juli 2009

von Produkten. »Bestdnde bedeuten im-
mer Uberproduktion, und wenn sie bei
den Produkten auf Halde einen Fehler
feststellen, kénnen sie die ganze Charge
wegwerfen. Wenn sie hingegen die Lie-
ferungen so koordinieren, dass alle Teile
sofort verbaut werden, sparen sie nicht
nur das Lager, sondern machen auch
noch die Qualitédtsregelkreise kiirzers,
erklart Weiblen. Wafer-, Zell- und Mo-
dulhersteller konnten mit diesem soge-
nannten »Just-in-time«-Konzepten (JIT)
bislang nicht viel anfangen - zu vielfal-
tig waren oftmals ihre Lieferanten, zu
knapp das Angebot. »In einer so jungen
—und verglichen mit der Autoindustrie —
noch recht kleinen Branche sind die Lie-
fervarianzen zu hoch, um ein stabiles
JIT-System einzusetzenc, sagt Lars Wald-
mann, Pressesprecher der Schott Solar
AG. »Zudem schwankt der Markt saiso-
nal. Um eine kostengiinstige und effizi-
ente Produktion zu gewédhrleisten, muss
die Auslastung der Maschinen moglichst
gleichmifig sein.« Der Wechselrichter
Hersteller SMA Solar Technology AG
zeigt allerdings, dass auch in der Solar-
industrie flexible Produktionskonzepte
funktionieren: Das hessische Unterneh-
men verzichtet seit einigen Jahren ganz
auf ein Lager fir seine fertigen Erzeug-
nisse: SMA produziert auftragsbezogen.
In Zeiten starker Nachfrage heuert der
Wechselrichterhersteller dazu Leihar-
beiter an, von denen sich das Unterneh-
men bei Flaute wieder trennt. Das habe
der Firma geholfen, mit dem Nachfra-
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geeinbruch im ersten Quartal zurecht-
zukommen, sagt Unternehmenssprecher
Volker Wasgindt. Als im zweiten Quartal
die Auftragseingidnge wieder zunahmen,
standen hingegen wieder mehr Zeitar-
beiter hinter den Bandern.

Unternehmen, die es nicht schaffen,
Ihre Produktionskosten zu senken und
ihre Prozesse zu flexibilisieren, droht
mittelfristig Ungemach: »Die Konzent-
ration der Branche wird kommeng, sagt
Berater Dobrott. »Darauf sollte man vor-
bereitet sein.« Entweder, indem man als
Unternehmen selbst wachse, oder da-
durch, dass man sich darauf vorbereite,
geschluckt zu werden. Als Vorbild mag
die deutsche Heizungsindustrie dienen.
»Zukdufe waren in den letzten zehn
Jahren das tdgliche Geschift«, sagt An-
dreas Liicke, Hauptgeschaftsfiihrer des
Bundesindustrieverbandes Deutschland
Haus-, Energie und Umwelttechnik e. V.
(BDH). Denn Vaillant, Buderus, Viess-
mann und andere waren auf der Suche
nach Technologien, deren Entwicklung
die Firmen ansonsten lange Jahre gekos-
tet hitte, beispielsweise Holzheizungen
und Solarthermieanlagen. »Die Firmen
haben sich dadurch von Komponen-
tenanbietern zu Systemhdusern entwi-
ckelt«, so Liicke. Gleichzeitig hétten die
groflen Hersteller in den vergangenen
Jahren ihren Marktanteil in Deutschland
von rund 60 auf 75 Prozent steigern kén-
nen, erzahlt der BDH-Chef.

An dem Punkt, an dem die Heizungs-
industrie vor einem Jahrzehnt stand, sieht
Nicolai Dobrott die Solarindustrie heute.
Auch er empfiehlt den Herstellern, sich
Systemkompetenzen anzueignen. Zudem

Wer keine Bank hat, der kann eine griinden — mithil-
fe von Beratern wie Thorsten Schumacher geht das
in relativ kurzer Zeit

rat er zur GroRe: »Je grofler ein Unter-
nehmen sei, desto leichter gelangt es an
Kredite, desto vorteilhafter sind die Ein-
kaufskonditionen und desto besser kann
es Produktionsprozesse in einer Fabrik ko-
pieren und in einer neuen Fabrik irgend-
wo auf der Welt einsetzen.« Der Diinn-
schichtmodulhersteller First Solar Inc.
verfahrt mit seinen Fabrik in den USA, in
Deutschland und in Malaysia bereits nach
dieser Strategie. »Firmen, die dazu perso-
nell oder finanziell nicht in der Lage sind,
sollten sich fragen: Wer ist der richtige
Partner fiir mich?«, empfiehlt der Unter-
nehmensberater. Doch diese Erkenntnis
sei bei seinen Mandanten bislang wenig
ausgepragt: »Die meisten gehen den Weg
erst, wenn es flinf vor zwolf ist. Das ist zu

REC Solar AS

spat. Man muss sich fiir eine Partnersuche
auch entsprechend positionieren. Wenn
der Insolvenzverwalter ins Haus kommt,
ist es dafiir zu spéts, sagt Dobrott. Auch
die Umsetzung dieser Strategie ldsst sich
in der Automobilindustrie derzeit studie-
ren: zum Beispiel an der Porsche SE, die
Ende Juni mit der Daimler-Benz AG tiiber
einen Einstieg verhandelte.

Unternehmenseigene Solarbanken?

Vorbildhafter ist womdglich, wie die
Automobilindustrie in den vergangenen
Jahren ihren Absatz angekurbelt hat: Die
meisten Fahrzeughersteller haben eigene
Banken gegriindet, die passend zum neu-
en Auto auch dessen Finanzierung anbie-
ten. Auch manche Konzerne, beispiels-
weise die BASF AG, haben eigene Kredit-
institute. »Wenn ich meinem Kunden
sage, du kriegst den Kredit mit allen For-
derungen und hast damit nichts zu tun,
dann ist das sicherlich ein Verkaufsargu-
ments, sagt Thorsten Schumacher von
der Ifb AG in Koln. Die Beratungsgesell-
schaft verhilft ihren Kunden in wenigen
Monaten zu einem eigenen Bankhaus,
einer der jiingsten Kunden war der Last-
wagenhersteller MAN AG. Die Hiirden
sind allerdings hoch: Die Bundesanstalt
fir Finanzdienstleistungsaufsicht (Ba-
fin) tiberpriift zum Beispiel, ob die Ge-
schéftsplane der Griindungskandidaten
langfristig funktionieren kénnen und
fordert zwei Geschiftsfiihrer, die formell
die Eignung zum Bankdirektor haben.
Ohne ihr Plazet darf hierzulande kein
Geldinstitut eroffnen. Die Bank muss
auflerdem mit einem Grundkapital aus-
gestattet sein — fiir Kreditgeschéfte muss

Polysilizium wird zum Versand in Plastikbeutel verpackt, tiblicherweise in Mengen von zehn Kilogramm (links). Um aus dem Material Ingots zu schmelzen, werden die

Beutel aufgeschnitten und in Schmelztiegel geschiittet (rechts). Besonders effizient ist das nicht.
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es mindestens bei fiinf Millionen Euro
liegen. Denn das ist auch bei einer Solar-
bank die Frage: Woher kommt das Geld,
das sie verleiht? Aktuelle Konjunktur-
programme taugen nur bedingt zur Re-
finanzierung, schon weil sie politischer
Natur sind und kaum tiber Jahre laufen
diirften. Nachhaltiger ist der so genann-
te Interbankenmarkt, auf dem sich Geld-
institute fir Jahre und Jahrzehnte Geld
untereinander leihen - als Sicherheiten
konnte auch hier die Einspeisevergiitung
aus Solaranlagen dienen, glaubt Schuma-
cher. Die Refinanzierung am Interban-
kenmarkt sei bei Summen von 50 Mil-
lionen Euro und mehr moglich, Betrdge
also, die grofiere Solarkraftwerke leicht
kosten. Die Zinsen lagen fiir Projekte
mit dem besten Rating gegenwdrtig bei
etwa vier Prozent, sagt der Bankgriinder.
Indes: Das ist auch etwa das Niveau, zu
dem die staatliche KfW-Forderbank So-
laranlagen finanziert. Allein der giins-
tigen Zinsen wegen wiirde sich die auf-
wendige und Kkostspielige Griindung
— der Einstieg ins Kreditgeschift kostet
Schumacher zufolge etwa anderthalb
bis zwei Millionen Euro — kaum lohnen.
Das bestreitet auch der Experte nicht: »Es
ist halt eine zusatzliche Moglichkeit, an
Liquiditat zu kommen, sagt er. Dabei
muss es gar nicht unbedingt nur um die
Absatzfinanzierung gehen. Profitieren
konnen Solarfirmen von der unterneh-
menseigenen Bank auch hinsichtlich der
Investitionen in Maschinen. Als Vorbild
nennt Schumacher die Volkswagen AG
und ihre Volkswagen Bank GmbH. Da
Geldinstitute tiblicherweise eine bessere
Kreditwiirdigkeit als Industrieunterneh-

Der Logistikexperte Stefan Gartner sagt, dass Lieferan-
ten und Abnehmer einander mehr vertrauen sollten
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Die Heizungsindustrie hat in den vergangenen Jahren gelernt, nicht nur einzelne Gerate und Bauteile zu liefern,

sondern komplette Systeme anzubieten — zum Beispiel Kessel, Pumpen, Steuergerate, Radiatoren, die zueinan-

der passen. Eine derartige Entwicklung wird auch der Solarindustrie prophezeit.

men hitten, konnte Volkswagen tiber die
Unternehmensbank an billigeres Geld
kommen als bei einer Hausbank. Und
noch einen weiteren strategischen Vor-
teil sieht Schumacher: Sollten eines Ta-
ges die KfW-Programme auslaufen, hit-
ten Solarunternehmen mit einem eige-
nen Geldinstitut Vorteile bei der Finan-
zierung ihrer Projekte.

Auch Sven Hansen von Good Ener-
gies kann der Idee einer Solarbank etwas
abgewinnen. Er sieht sie jedoch als ein
Geldinstitut fiir die gesamte Branche,
nichtfiireinzelne Unternehmen. »Es gibt
bestimmt Platz fiir ein auf Solarenergie
spezialisiertes Haus«, sagt Hansen. Inte-
ressant sei das vor allem im internatio-
nalen Kontext, also fiir Finanzierungen,
die nicht tiber die KfW laufen konnen,
weil sich die Projekte im Ausland befin-
den oder von ausldndischen Firmen vo-
rangetrieben werden. »Das konnte nach
dem Prinzip der Umweltbank AG lau-
fen.« Vor allem aber miisse die Photovol-
taik ins ganz normale Bankengeschaft
hinein — womit sich eine weitere Paralle-

le zum Autogeschift ziehen liefle. Denn
auch normale Geschéftsbanken bieten
schlie8lich Autokredite an.

Bei allem, was die Photovoltaikindust-
rie von anderen lernen kann - es gibtauch
Disziplinen, in denen sie selbst zum Vor-
bild taugt, betont Hansen, der die Bran-
che wie kaum ein Zweiter kennt. »Der
Wettbewerb wird zwar harter, aber man
redet noch miteinander. Viele Spieler sind
per Du und tauschen echte Informatio-
nen aus. Dazu zidhlt auch, dass man sich
nicht stindig verklagt, wie das bei der
Halbleiterindustrie zum Geschéftsgeba-
ren gehort. Und schliefilich sollte die Pho-
tovoltaik ihre hohe Motivation und ihre
Dynamik behalten. Gerade hier macht es
die Standardisierung auf der einen Seite
und der Wunsch nach dem Besten auf der
anderen schwierig, das ist eine schwierige
Optimierung.« Letztlich geht es also da-
rum, das Kind nicht mit dem Bade auszu-
schiitten. Die Einbaukiichen mogen auch
hier als Vorbild dienen - es miissen ja nicht
gleich Jahrzehnte vergehen, bis sich eine

gute Idee durchsetzt. Christoph Podewils
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