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Die Banken halten sich zurick

Das Berliner Forum Solarpraxis, ein Rendezvous von

Solar- und Finanzbranche sowie Marketingexperten, hat sich
als Erfahrungs- und Ideenbdérse etabliert. Der Blick von
AuBenstehenden auf die Branche tut manchmal weh, fordert

Aleo-Vertriebsleiter Det-
mar Dettmann (rechts),
hier im Gesprach mit
Dr.Uwe Hartmann (DGS),
war mit der Resonanz des
Fachpublikums auf den
kleinen Aleo-Messestand
zufrieden.
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aber meistens die Erkenntnis.

ereits zum dritten Mal trafen sich Mitte
November in Berlin Solar-Akteure, Finanz-
dienstleister, Marketingexperten und Lob-
byisten zum Forum Solarpraxis.»Cross-Over«
wiirde man in der Popmusik zu diesem Mix sagen.
Aber sowohl in der Musik als auch im Geschaftsle-
ben gilt: Das Zusammenfiihren unterschiedlicher
Sicht- und Horweisen ist mitunter fruchtbar und
spannend. Davon lebt auch das Forum Solarpraxis.
»Wir wollen keine Insiderveranstaltung, bei der
sich alle nur auf die Schulter klopfen«, bestatigt Karl-
Heinz Remmers die Ausrichtung des Forums. Der
Blick von auBlen auf die Branche sei eine tragende
Saule des Veranstaltungskonzeptes.Remmers ist als
Vorstandsvorsitzender der Solarpraxis Supernova
AG zugleich Veranstalter des Forums.

Der Blick auf den Pudding

Der Vortrag des Dusseldorfer Marketingberaters
Walter Schmitz unterstrich diese Ausrichtung.Schmitz
istim Marketing und in der Werbung ein alter Hase
-seit 15 Jahren berét er Unternehmen aus der Ener-
gie- und der Finanzbranche, aber auch Marken-
artikler aus der Lebensmittelbranche. Womit wir
beim Pudding wéren.

Marketingexperte Walter Schmitz lockte die

Solarbranche mit einem Pudding als Vorbild.

Sein Vortrag loste intensives Nachdenken aus.
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»Kann man vom Pudding lernen?« lautete der
ironisch gewendete Titel seines Vortrags. Gemeint
war: Kann man vom Marketing anderer Branchen
lernen? Schmitz berichtete von einer bekannten
Joghurtmarke, die mit einer dynamischen, wellness-
orientierten Werbung gute Erfolge erzielte. Diese
Erfolge stellten sich bei einem Pudding aus dem
gleichen Unternehmen - in einer dhnlichen Packung
in ahnlicher Weise beworben - tiberhaupt nicht ein.
»Der Verkauf war schleppende, sagte Schmitz.

Umfangreiche Marktuntersuchungen zeigten,
dass die »psychologische Verwendungsverfassunge«
beim Pudding eine andere ist als beim Joghurt.Kon-
sumenten greifen zum Joghurt, um sich »selbst zu
dynamisieren«, um die eigene geistige und kor-
perliche Tragheit zu Uberwinden. Joghurtwerbung
beriicksichtigt das und zeigt deshalb Menschen in
einer dynamischen Aufbruchsituation. Anders beim
Pudding, wie eine aufwandige Marktforschung
zeigte: Pudding wird konsumiert in einer psycholo-
gischen Verfassung, die auf Abrundung, Trost und
Mitterliches abzielt. Schmitz dnderte daraufhin die
Puddingwerbung. Der gelbe Glibber erzielte zwei-
stellige Zuwachsraten.

Was hat das mit der Solarbranche zu tun? Schmitz
machte den Zusammenhang mit einer einzigen Fra-
ge klar: Was wissen Sie von lhren Kunden? Keine
Vermutungen, sondern gesichertes Material? In
welcher »psychologischen Verwendungsverfas-
sung« befinden sich Kunden, die bereit wadren, zig-




tausend Euro fiir eine Solaranlage auszugeben?
Kaufen Kunden mit Kindern Solaranlagen anders
als Singles? Alte anders als Junge? Kaufen alte Men-
schen berhaupt Solaranlagen? Beredtes Schwei-
gen im Publikum.

Schmitz war héflich genug, um der Solarbran-
che nicht offen ein unprofessionelles Verhaltnis zu
Fragen des Marketings vorzuwerfen.Er verwies viel-
mehr auf ein positives Beispiel aus einer verwand-
ten Branche. Die Modernisierungsoffensive fir alte
Heizungen (MOVE) wurde vom Initiativkreis Erdgas
und Umwelt (IEV) ins Leben gerufen. Schmitz ent-
wickelte ein Werbekonzept auf der Basis von Ver-
braucherbefragungen und -tests und analysierte
die Riickmeldungen. Fiir die zentrale Anzeigen-
kampagne mussten 28 Ansdtze erarbeitet und ber-
pruft werden, bis sie funktionierte. Schmitz machte
also das, was bei Markenartikeln anderer Branchen
langst Standard ist. »Produktmanager von Marken-
artikeln wissen fast alles Gber ihre Kunden und de-
ren Konsumgewohnheiteng, erkldrte er. Der Auf-
wand hat sich offenbar gelohnt.Ergebnis der MOVE-
Kampagne: Uber 50% der Interessenten, die Kontakt
aufnahmen, fiihrten eine Heizungsmodernisierung
auch durch - Umsatzvolumen 81 Mill. €.

Das Publikum zeigte sich beeindruckt. Schmitz
hatte mit seinem Vortrag unter anderem ein Defizit
der Branche benannt: Es fehlen gesicherte, belast-
bare Daten iiber Solarkonsumenten, Die Folge: Der
Debatte {iber die richtige Verkaufsstrategie — Tech-
nik oder Emotionen, Wirtschaftlichkeit oder Life-
style, Idealismus oder niichterne Sachlichkeit - fehit
das Fundament.

Unterkiihite Geldgeber

Wihrend Schmitz als ausgewiesener Marketingex-
perte eine neue »Duftmarke« auf dem Forum setz-
te, gehort die Begegnung mit branchenfremden
Finanzdienstleistern bereits zum festen Programm.
Doch diesmal war mehr Zuriickhaltung zu spiiren.
Veranstalter Remmers bemerkte eine ausgespro-
chen »schlechte Stimmung« unter den Finanzex-
perten, sprach in einem Resiimee gegeniiber
SW&W gar von »Katerstimmungg. Einige GroBban-
ken, die noch im Vorjahr auf dem Forum mit meh-
reren Experten vertreten waren, erschienen mit re-
duziertem Personal oder — wie die Commerzbank -
gar nicht mehr.

Henrik Lier, High-Tech-Experte bei der Westdeut-
schen Landesbank, machte in seinem Vortrag deut-
lich, warum Banken, Risikokapitalgeber und Invest-
mentgesellschaften leicht unterkiihlt auf das Er-
scheinungsbild der Solarbranche reagieren:

@ Die Photovoltaikbranche stehe vor einer Bewdh-
rungsprobe durch Auslaufen wichtiger Férderpro-
gramme.

@ Es sei im Moment schwer vorstellbar, dass in der
gegenwartigen Wirtschaftslage die »Férderkulisse«
weiter ausgebaut werde.

@ Drittens machte der Diisseldorfer Banker tech-
nologische Probleme dingfest: »Die Wirkungsgrade

Wie geht es weiter mit der
Lobbyarbeit fiir die Pho-
tovoltaik? Veranstalter
Karl-Heinz Remmers (l.)
bespricht sich mit BSi-Fach-
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fried Hoffmann, im Haupt-
beruf Geschéftsfiihrer der
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Henrik Lier (Westdeutsche
Landesbank) rit der Solar-
branche zu einer langsa-
meren Gangart, um eine
nachhaltige Aufwéartsent-
wicklung schaffen zu kén-

nen. Foto; WestLB
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sind immer noch sehr gering, die Kostenreduzie-
rung hat meiner Ansicht nach ein begrenztes Po-
tenzial, die Dunnschichtzellen sind noch in der
Pilotphase.«

Das alles mache den Strategen bei den institu-
tionellen Anlegern - also den Banken und Fonds-
gesellschaften - die Entscheidung fir PV-Unter-
nehmen zur Zeit nicht gerade leicht. Es gebe eine
anwachsende Skepsis gegeniiber zu schnellem,
boomgetriebenen Wachstum, meinte Lier. Eine tra-
gische Entwicklung, benétigen doch gerade PV-Un-
ternehmen dringend Kapital, um Produktionskapa-
zitdten aufzubauen. Angesichts subventionierter
fernostlicher »Dauerpower« gibt es kaum eine Al-
ternative zur Expansion. Was tun? Lier riet zu einer
langsameren Gangart, um eine nachhaltige Auf-
wartsentwicklung schaffen zu kénnen. Weniger
Boom, mehr Substanz. Um Finanzierer in Zukunft
gewogener zu stimmen, miissten vor allem die Fort-
schritte in der Wirtschaftlichkeit deutlich unter Be-
weis gestellt werden. Lier forderte auerdem dazu
auf, die Internationalisierung des Geschéftes ein-
deutig in den Vordergrund zu riicken. Eine allein auf
den deutschen Markt ausgerichtete Strategie ge-
nieBt offenbar nicht mehr das Vertrauen professio-
neller Geldgeber.

Mangelhafte Kommunikation

Nach dieser eher moderaten Forderung nach einer
weiteren Professionalisierung der Branche kam es
knippeldick: Philipp Spitz, Geschaftsfiihrer des Bon-
ner Analystenbiiros Murphy & Spitz, las der Branche
die Leviten. Die Bilanz der Solaraktien in diesem Jahr
sei »duBerst erniichternd«. Er gestand der Branche
ohne weiteres zu, unter dem weltweiten Kursver-
fall und der miesen Wirtschaftslage zu leiden. Mehr
noch: »Die sehr negative Borsenentwicklung iiber-
sieht einige positive Entwicklungen in der Solarin-
dustrie.« Namentlich nannte er die giinstigen poli-
tischen Rahmenbedingungen und den vollzoge-
nen Ausbau der Produktionskapazititen, der eine
deutliche Kostensenkung erwarten lieBe.Allerdings
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Die Kaffeepausen im
Tagungshotel Astron in
Berlin-Friedrichshain bo-
ten reichlich Gelegenheit,
alte Bekannte zu treffen
und neue Kontakte zu
kniipfen.
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Georg Salvamoser, Vor-
standsvorsitzender der
Solar-Fabrik AG, nahm ihn
fest in den Blick: den
»richtigen Zeitpunkt fiir
den Borsengang«. So lau-
tete sein Vortragsthema.
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- und jetzt kam der wenig schmeichelhafte Teil - sei
die Talfahrt der Branche an den Borsen zum Teil
hausgemacht. Er sehe deutliche Mangel in der Ka-
pitalmarktkommunikation, betonte Spitz. Seine Bei-
spiele:

@ »Unvollstandige Kommunikation« wie bei der
SolarWorld AG, die nach wie vor keine Halbjahres-
bilanz veréffentliche.

® »irrefiihrende Kommunikation« wie bei der S.A.G.
Solarstrom AG, die trotz roter Zahlen unverdrossen
eine »positive Bilanz« ziehe.

@ »Zeitferne Kommunikation« wie bei der Solar-
Fabrik AG, die den Markteinbruch 2002 erst drei Mo-
nate nach dem Bérsengang entdeckt habe.

Er lieB kaum eine der jungen Aktiengesellschaf-
ten aus: »Eigenkapitalvernichtung« bei Solon, Zwei-
fel an der Vertriebsstrategie bei Sunways, Kauf der
eigenen PR-Agentur bei S.A.G. - all dieses ver-
schlechtere das Vertrauen des Kapitalmarktes.
Glaubt man also ihm und Liers, hat die Branche ne-
ben der schon erwédhnten Schwiche im professio-
nellen Marketing noch ein zweites Manko: Sie be-
handelt ihre Geldgeber schlecht.

Spitz machte sich mit seinen Bemerkungen zu
den Kommunikationsméngeln der Branche im Pu-
blikum nicht nur Freunde. Sogar zur Androhung
von rechtlichen Schritten sei es im Nachklang des
Forums gekommen, berichtete Spitz. Hért man da
getroffene Hunde jaulen?

Programm soll gestrafft werden

Das Fazit aus der zweitdgigen Veranstaltung ldsst
sich klar ziehen: Trotz einiger Schwachen im Ta-
gungsprogramm hat sich die Teilnahme gelohnt -
der Zuhorer war hinterher schlauer als vorher. Zwar
zdhlten die Veranstalter des Forums diesmal nur
250 Teilnehmer, etwa 10% weniger als im Vorjahr,
doch sollten daraus keine voreiligen Riickschllsse
auf die Attraktivitat des Programms gezogen wer-
den.Das haben die Veranstalter offensichtlich auch
nicht vor. Karl-Heinz Remmers erklérte: »250 Teil-
nehmer sind ein guter Wert in diesem extrem

schwierigen Jahr.Ich sehe die Realitdten in den Be-
trieben. Wenn es wirtschaftlich enger wird, werden
als erstes die Seminare gestrichen.« Insofern ver-
stiinde er die zuriickgehende Teilnehmerzahl nicht
als Kritik am Veranstaltungskonzept.

Gleichwohl kiindigte Remmers fiir das 4. Forum
Solarpraxis, das Ende November 2003 stattfinden
soll, Anderungen an.Das Tagungsprogramm soll die
Lander Schweiz und Osterreich stirker beriicksich-

Wer hier regelméBig erwdhnt wird, hat es ge-
schafft - oder? Forums-Veranstalter Karl-Heinz
Remmers zeigt das Leib- und Magenblatt der
Finanzdienstleister.
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tigen. Das Programm, das diesmal mit fast 70 Vor-
tragen prall gefillt war (bis zu vier Foren fanden
parallel statt), will er stérker aussieben - Remmers
wiinscht sich weniger »Firmendarstellungen«. Ge-
meint sind damit »erschlichene« Selbstdarstellun-
gen von Solarunternehmen, die unter dem Deck-
mantel eines fachlichen Themas im wesentlichen
das eigene Haus prasentieren und oft erst im letz-
ten Drittel zum Thema kommen.

In derTat hat die getarnte PR auf dem Forum So-
larpraxis unangenehme Ausmale angenommen.
Richtig schlimm wird es dann,wenn der Vortragende
auf Power-Point-Présentationen seiner PR-Abtei-
lung zuriickgreift und dem verblifften Publikum er-
klart, dass die fossilen Brennstoffe zur Neige gehen.

AuBerdem konnten diesmal manche Altvordere
der Solarszene die Erwartungen nicht erfiillen. De-
ren notorischer Optimismus und grandiose Selbst-
Uberschatzung (die sich unter anderem darin zeigt,
dass sie gern unvorbereitet, aber »locker vom
Hocker« plaudern) senken das Niveau der Veran-
staltung. Das Forum lebt vom Aufeinandertreffen
verschiedener Branchen, die erst am Anfang einer
wirtschaftlichen Beziehung zueinander stehen.
Dort gibt es genug Experten, die mit Anregungen
und Kritik zur weiteren Professionalisierung der So-
larbranche beitragen kénnen. Das gilt es auszu-
bauen. -
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