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Energiewende all inclusive

Warmepumpen und Solaranlagen gelten als Schltsseltechnologien, um die Klimaziele zu erreichen. Das haben Plattformen als lukratives

Geschaftsmodell erkannt. Sie versprechen den Kunden Rundum-Sorglos-Pakete. Oftmals am freien Markt vorbei

st vor einigen Tagen verkiin-

dete das Hamburger Start-up

1Komma5°, ab dem nichsten

Jahr mit der Fertigung eigener
Solarmodule in Deutschland zu star-
ten. Aktuell kommen die meisten
Panels auf deutschen Dachern noch
aus China. Im eigenen Werk sollen bis
zu tausend neue Arbeitsplitze entste-
hen und die jahrliche Produktion von
anfianglich einem Gigawatt auf finf
Gigawatt bis 2030 hochgefahren wer-
den. Zur Einordnung: Im vergange-
nen Jahr wurden bundesweit Solar-
anlagen mit insgesamt 7,5 Gigawatt
Leistung hinzugebaut.

Der Schritt scheint konsequent,
weil er einem Konzept folgt, das der-
zeit viele Plattformen fiir den Ener-
giemarkt ausrollen. Es lautet, mog-
lichst alle Leistungen fiir die Energie-
wende in den eigenen vier Wanden
dem Kunden aus einer Hand anzubie-
ten. Dazu zdhlen neben den techni-
schen Anlagen wie Warmepumpen
und Photovoltaikanlagen auch digi-
tale Endgerite zum Energiemanage-
ment. Hinzu kommt der passende
Stromtarif. Immer haufiger wird im
Paket zudem die Handwerkerleistung
zum Einbau der Anlagen mitverkauft.

Auch der Wettbewerber Enpal folgt
diesem Ansatz und verspricht dank
des Alles-aus-einer-Hand-Konzeptes
schnelle Auftragsbearbeitungen.
»von der Bestellung der Solaranlage
des Kunden bis zur Inbetriebnahme
vergehen im Schnitt nur sechs
Wochen. Teilweise schaffen wir es
sogar in vier*, sagt Wolfgang Griin-
dinger, Chief Evangelist des Green-
tech-Unternehmens.

Schwindelfreie Quereinsteiger
ohne zwei linke Hande gesucht
Zunidchst kooperierte Enpal aus-
schlief’lich mit Handwerksunterneh-
men, um die Auftrage abzuwickeln.
Inzwischen hat das Start-up jedoch
zusatzlich eine eigene Handwerks-
firma mit mehreren bundesweiten
Niederlassungen gegriindet. Jedem
Team sei dabei ein Handwerksmeis-
ter fiir die Qualitatssicherung vor Ort
zugewiesen. Zudem habe man einige
Elektriker mit Gesellenbrief einge-
stellt. Auf den Baustellen von Enpal
arbeiten jedoch auch viele Helfer
ganz ohne handwerkliche Qualifika-
tion. ,,Wir schulen viele Quereinstei-
ger aus verschiedenen Branchen in
unserer eigenen Akademie®, sagt
Griindinger. Sie wiirden zum Beispiel
Ziegel anflexen, Dachhaken einset-
zen oder Kabelwege verlegen,
beschreibt er das Téatigkeitsfeld.
Griindinger vermeidet dabei bewusst
das Wort ausbilden, weil er die
Schnellqualifikation nicht auf eine
Stufe mit der beruflichen Ausbildung
stellen will. Interessenten miissten
lediglich drei Voraussetzungen mit-
bringen: Schwindelfreiheit, keine
zwei linken Hande und Motivation
fiir die Arbeit.

Beteiligungen fiir aufgekaufte
Handwerksbetriebe
Wettbewerber 1IKomma5° setzt hin-
gegen nicht auf unabhéngige Partner-
schaften mit den Betrieben, sondern
kauft Handwerksunternehmen ein-
fach vom Markt auf, um moglichst
schnell zu wachsen. Dabei hilft die
Milliardenbewertung im Riicken, die
die Plattform jiingst erhalten hat.
Mitgriinder und CEO Philipp Schro6-
der sieht fiir Handwerksbetriebe
klare Vorteile dieser Strategie, die
iiber eine Riickbeteiligungsoption am
Gewinn hinausginge: ,,Der Beitritt
ermoglicht es Betrieben, von auf ein-
zelne Komponenten wie PV-Anlagen
spezialisierten Unternehmen zu
einem Anbieter fiir Gesamtlésungen
zu werden und so die Energieeffizi-
enz von Privathaushalten zu maxi-
mieren. Dariiber hinaus erhalten sie
einen aufierordentlichen Wettbe-
werbsvorteil, da sie direkten Zugang
zu unseren Softwareldsungen, unse-

Wir sind keine
Heuschrecken, die
mit Investoren-
geldern die Betriebe
aufkaufen.*

Wolfgang Griindinger
Chief Evangelist Enpal
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Wer dieses Geschdft
beherrscht, wird zu
den erfolgreichen
Energieversorgern
der Zukunft
gehoren.”
AnjaFricke

Senior Communication
Managerin Lichtblick

ren zentralen Dienstleistungen,
einem gemeinsamen Einkauf und
zum Wachstumskapital erhalten.*
Wolfgang Griindinger von Enpal
hilt wenig von dieser Strategie: ,,Wir
sind keine Heuschrecken, die mit
Investorengeldern die Betriebe auf-
kaufen. Handwerksunternehmer sind
stolze Leute, die haben keine Lust
darauf, die Kontrolle abzugeben, sie
wollen ihr eigenes Ding machen.“

Enpal weist Vorwiirfe von
schlechter Arbeit zuriick

Aber auch das Geschéftsmodell von
Enpal ist nicht frei von Kritik. Jiingst
prangerte das Magazin ,,Capital“ in
einem Artikel die rauen Methoden
der Plattform an. Die rasante Expan-
sion wiirde teils auf Kosten von Kun-
den, Beschiftigten und anderen
Unternehmen im Strommarkt gehen,
lautet der Vorwurf. Dabei wurde
auch die Qualitat der Auftrags-
ausfiihrung beim Kunden Kkritisiert.
Griindinger weist dies als haltlose
Behauptungen zuriick: ,,Unsere Mon-
tagequalitdt steigt stetig und wir
arbeiten mit regionalen Meisterbe-
trieben.“ Natiirlich gehe aber auch
mal etwas schief, bei mehreren tau-
send verbauten Anlagen im Monat.
»Uberall, wo Menschen arbeiten,
werden Fehler gemacht. Wir haben
aber keine Missstdnde, die zu beseiti-
gen waren“, beschwichtigt er.

»,Energy as a Service“als
Wettbewerbsfaktor der Zukunft
Auch Energieversorger mischen im
grofien Geschift rund um Handwer-
kerleistungen fiir die Energiewende
mit. Dazu zihlt etwa der Okostro-
manbieter Lichtblick, der vor weni-
gen Monaten die Handwerker-Platt-
form Installion gekauft hat. Neben
dem Stromvertrag gibt es bei Licht-
blick nun Produkte und Montageleis-
tungen im Gesamtpaket. ,,Wir biin-
deln unsere Aktivititen unter dem
Begriff Energy as a Service. Wer die-
ses Geschift beherrscht, wird zu den
erfolgreichen Energieversorgern der
Zukunft gehoren®, sagt Anja Fricke,
Senior Communication Managerin
von Lichtblick. Dabei sei ein leis-
tungsfihiges Fachkraftenetzwerk der
wichtigste Baustein, um die stei-
gende Nachfragen nach Solaranlagen,
Heimspeichern und Wallboxen
decken zu koénnen. ,,Mit Installion
konnen wir unseren Kunden vom
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WARMEPUMPE IST BESTELLT.
ABER BIS DER HANDWERKER
ZEIT HAT HEIZEN WIR MIT
DEM FORDERPROGRAMM.

Vertragsabschluss bis zur Montage
und schliefilich Integration der
dezentralen Anlagen in die Energie-
markte alles aus einer Hand anbie-
ten*, so Fricke. Es sei ein entschei-
dender Vorteil, nicht auf Dritte ange-
wiesen zu sein und den Kunden
Handwerkerkapazititen schneller
sichern zu kénnen. Zuséitzlich baut
Lichtblick mithilfe von Schulungen
eigene Montagekapazitdten auf und
hat sich wie die Wettbewerber
1Komma5®°, Enpal, Thermondo und
Co. der Ausbildungskampagne ,,Ohne
Hande keine Wende“ angeschlossen.
Weiterhin nutzt der Energieversorger
Partnerschaften mit bestehenden
Handwerksunternehmen.

Versorger miissen handeln, um

nicht marginalisiert zu werden

Florian Meyer-Delpho, Griinder von
Installion, sieht die Ubernahme
durch Lichtblick als einen logischen
Schritt in einem sich wandelnden
Marktumfeld: ,,Es ist eher unwahr-
scheinlich, dass sie heute noch ein
Unternehmen griinden, das spiter
einmal an die Kinder vererbt wird.“
Das ,,Flair“ von Lichtblick, das einst
von Greenpeace-Aktivisten gegriin-
dete wurde, habe gut zu den Werten
von Installion gepasst, begriindet
Meyer-Delpho. Er ist davon iiber-
zeugt, dass Handwerker es inzwi-
schen verstanden hitten, dass das
zukiinftige Geschift eines Energie-
versorgers nicht nur Strom und Gas
sein konne, sondern auch die Leis-
tungserbringung beim Kunden. Wer
sich diesem Trend als Versorgungs-
unternehmen verschliefle, wiirde
schon bald marginalisiert werden.

Handwerksmeister als Chefarzt
auf der Baustelle

Ahnlich wie Enpal-Botschafter Wolf-
gang Griindinger hilt er jedoch die
Strategie, Handwerksbetriebe in gro-
f3em Stil aufzukaufen, um den Wert
der Anteilseigner zu maximieren,
nicht fiir den richtigen Ansatz. ,,Die-
ses Geschiftsmodell ist aushohlend
fiir das Handwerk“, so Meyer-Delpho.
Man setze auf ein organisches Wachs-
tum an Handwerkerkapazitdten und
teilweise eigene Schulungen. Dabei
unterstiitzt er die Idee, die Energie-
wende mithilfe einer groflen Zahl von
Quereinsteigern umzusetzen. ,,80
Prozent der Arbeiten, die bei der
Installation einer Photovoltaikanlage
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anfallen, sind Tatigkeiten, die von
diesen Kriften iibernommen werden
konnen. Nur fiir 20 Prozent der Arbei-
ten sind wir auf die Fachkraft ange-
wiesen.“ Dabei vergleicht er die Rolle
des Handwerksmeisters mit einem
Chefarzt, der vornehmlich fir die
Qualitatssicherung und Endabnahme
auf der Baustelle zustdndig sei.

Mangels Qualitat vom
Plattformmodell verabschiedet
Als digitale Plattform im Energie-
geschéft war vor vielen Jahren auch
das Unternehmen Thermondo gestar-
tet. Doch diese Zeiten sind vorbei.
»Wir sind ein echtes Handwerksun-
ternehmen, mit mehr als 500 festan-
gestellten Handwerkern und mit
Abstand der grofite Heizungsinstalla-
teur in Deutschland, sagt Richard
Lucht, Vice President Brand &
Communications. Das Unternehmen
habe feststellen miissen, dass die
angestrebte Qualitit fiir den Kunden
im Plattform-Modell nicht gewdhr-
leistet werden konne. Zuletzt habe
Thermondo massiv in die Schulung
von Personal fiir die Installation von
Wirmepumpen investiert. Auch
Elektriker und Fundamentbauer
seien bei Thermondo intern beschaf-
tigt, um alle Leistungen aus einer
Hand ausfiihren zu kénnen. ,,Unter
dem Strich kénnen wir doppelt so
schnell einbauen wie Wettbewerber*,
behauptet Lucht.

Anbieter beklagen politisch
verursachte Unsicherheiten

Wie andere Anbieter auch, beklagt er
jedoch, dass durch politische Akteure
grofe Unsicherheiten bei den Kunden
verursacht wurden, die zu einer
Kaufzuriickhaltung gefiihrt hitten.
Dies habe Thermondo und der
gesamten Branche wirtschaftlich
geschadet. Auch die Férderkulisse fiir
die Energiewende lassen nach wie
vor einige Fragen offen. Als Beispiel
nennt Lichtblick-Sprecherin Anja
Fricke das zuletzt aufgelegte
Forderprogramm ,,Solarstrom fiir
Elektroautos®, das der Nachfrage
nicht gewachsen war. Fiir Frust hét-
ten nicht nur die technischen Prob-
leme bei der Antragsstellung gesorgt,
sondern auch, dass der Fordertopf
schon nach einem Tag leer war. ,,Sol-
che Forderprogramme sind kontra-
produktiv fiir die Energiewende®,
sagt Fricke.

VON STEFFEN GUTHARDT

KOMMENTAR

Bescheidenheit ist
nicht angesagt

Der Einfluss von digitalen Plattfor-
men auf das Handwerk kleinzure-
den, ware ein fataler Fehler. Das
verdeutlicht schon ein Blick auf
ein paar Zahlen. So arbeiteten laut
Schitzungen der EU im vergange-
nen Jahr 25 Millionen Menschen
fir Plattformen in den Lindern
der Europdischen Union. Dazu
zdhlen Portale in Hotellerie und
Lieferservice genauso wie Platt-
formen im Handwerk. Schon bis
2025 konnte die Zahl um mehr als
50 Prozent steigen. Auch die
Umsiétze der Plattformwirtschaft
beeindrucken. Allein in der EU
sollen sie sich zwischen 2016 und
2020 verfiinffacht haben und
bewegen sich im zweistelligen
Milliarden-Bereich.
Entscheidender fiir das Hand-
werk ist jedoch, mit welcher Dyna-
mik die digitalen Plattformen auf
den hiesigen Handwerkermarkt
vorstofien. So etwa das Start-up
1Komma5°, das sich auf den Ver-
kauf von Solaranlagen und
Wirmepumpen fokussiert. Vor
zwei Jahren gegriindet, zdhlt das
Unternehmen bereits 35 Standorte
in Deutschland. Der Grof3teil des
rasanten Wachstums wurde mit
einer bundesweiten Shop-
ping-Tour durch Meisterbetriebe

»

Kein Meisterbetrieb sollte
sich hinter den Platt-
formen verstecken.”

Steffen Guthardt
Redakteur
Foto: Foto Baur

des Handwerks einfach erkauft.
Finanzstarke Investoren wie Por-
sche, die dem Start-up jiingst zum
Einhorn-Status verholfen haben,
machen dieses atemberaubende
Tempo erst moéglich.
Organisches Wachstum sieht
anders aus. Doch auch wenn die-
ses Vorgehen vielen Akteuren im
Handwerk missfallen diirfte, wer-
den sich die Start-ups durch
jiingste Erfolge bestitigt sehen.
Das betrifft nicht nur die Zahl an
Kunden, Umsatz und teilweise
auch Gewinn, sondern insbeson-
dere die Strahlkraft, die die Start-
ups auf dem Arbeitsmarkt entfa-
chen. So erhalte IKomma5° mehr
als 1.000 Bewerbungen pro Monat,
wie CEO Philipp Schréder verrit.
Von solch regem Interesse diirften
die meisten Handwerksbetriebe
nur trdumen. Die Realitit sieht
anders aus. Personal, das auch
kleine Unternehmen des Hand-
werks dringend benétigt, um die
Energiewende aktiv mitzugestal-
ten, wird hinderingend gesucht.
Was die neuen Plattformen dem
Handwerk voraus haben, sind
weder Leistung noch Qualitét.
Hier kann den Experten keiner
etwas vormachen. Vielmehr ist es
die Kunst, sich gut zu verkaufen.
Deshalb sollte sich kein Meisterbe-
trieb vor den Plattformen verste-
cken, sondern sein Kénnen offen-
siv nach auflen tragen. Dabei gilt:
»Tue Gutes und rede dariiber.“
steffen.guthardt@holzmann-medien.de
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,Wir sind kein Land von Billigschraubern*

ZVEH-Hauptgeschaftsfihrer Alexander Neuhauser bewertet die Entwicklung der digitalen Plattformen und erklart, was die Elektrohandwerke ihnen
entgegensetzen kdnnen. AuBBerdem kritisiert er die von Start-ups angestrebten Schnellqualifikationen zum Gelingen der Energiewende  voNSTEFFEN GUTHARDT

Herr Neuhéduser, derzeit ist zu
beobachten, dass Plattformen mit
viel Kapital Handwerkerleistungen
zur Energiewende an sich binden
wollen. Besorgt sie dieser Trend?
Die Aktivitdten sind marktgetrieben,
nicht rechtswidrig, soweit insbeson-
dere Handwerksrecht eingehalten
wird, und somit zundchst einmal
legitim. Sich zu grofien Einheiten
zusammenzuschliefen, kann
sinnvoll sein, um grofle und kom-
plexe Projekte abzuwickeln. Plattfor-
men konnen zwar neue Marktseg-
mente erobern, aber wir glauben,
dass diese Entwicklungen an Gren-
zen stoflen werden, da nur modular-
tige, aber keine mafdgeschneiderten,
komplexeren Lésungen angeboten
werden. Sie agieren oft nicht im Kun-
deninteresse und nicht unbedingt
kostengiinstig. Das Handwerk wird
unserer Einschitzung nach seine
Funktion als lokal ansprechbarer
Partner fiir individuelle und optimale
Losungen zu einem guten Preis
behalten.

Beunruhigt Sie es nicht, wenn
bislang eigenstandige Handwerks-
betriebe einfach aufgekauft und in
immer groBer werdende Plattfor-
men integriert werden?

Es ist eigentlich nichts Neues, dass
grofie Handwerksunternehmen ent-
stehen. Wir erleben jedoch zweifellos
eine neue Dimension der Fremdfi-
nanzierung, die dieses Handeln
ermoglicht. Die Start-ups setzen nicht
auf organisches Wachstum, sondern
bauen in kurzer Zeit mit Risikokapitel
und aggressivem Marketing ein stark
sichtbares Unternehmen auf. Es wird
dabei ein spekulativer Unterneh-
menswert geschaffen, den die Erlose
aber hiufig gar nicht abbilden. Diese
Entwicklungen sind nicht nur im
Handwerk, sondern auch in anderen
Branchen zu sehen.

Was hat das Handwerk den
Plattformen entgegenzusetzen?

Es wird leider zu wenig wahrgenom-
men, dass auch die Handwerksbe-
triebe sehr agil sind und digitale
Angebote nutzen, ja sogar selbst
digitale Losungen entwickeln. Wirim
E-Handwerk unterstiitzen unsere
Innungsbetriebe beispielsweise,
indem wir ihnen eigene Plattformen
zur Verfiigung stellen. In gewisser
Weise handeln wir also dhnlich wie
die bekannten Start-ups. Wir als
Verband haben aber keine monetidren
Interessen. Unser Ziel ist es nicht, die
Betriebe von uns abhingig zu
machen. Im Gegenteil: Wir mochten

g

Alexander Neuhauser, Hauptgeschaftsfihrer des Zentralverbandes der

Deutschen Elektro- und Informationstechnischen Handwerke (ZVEH).

Betrieben Technologien bereitstellen
und ihnen damit neue Freiheiten
sowie neues Potential fiir ihr
unternehmerisches Handeln eroff-
nen.

Wiirden Sie Betrieben davon
abraten, sich den Plattformen der
Start-ups anzuschlieSen?

Bevor ein Unternehmen diesen
Schritt geht, sollte eine umfassende
Chancen- und Risikobewertung statt-
finden. Durch eine bedachte Beteili-
gung an Plattformen lassen sich Aus-
lastungen verbessern und auch
zusdtzliches Know-how iiber digitale
Geschiftsprozesse sammeln. Demge-
geniiber besteht jedoch die Gefahr,
sich abhédngig zu machen. Erstens,
weil Kunden und Daten ausschlief-
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lich iiber diese Plattform vermittelt
werden. Und zweitens, weil der
Betrieb auf die technische Betriebs-
ausstattung des Start-ups angewie-
senist.

Werden Handwerksbetriebe, die
sich dem digitalen Trend ver-
schlie3en, nicht friiher oder spater
vom Markt abgehangt?

Wir beobachten, dass viele jiingere
Kunden iiber das Internet den Kon-
takt zum Handwerker suchen und
das Angebot iiber digitale Kanile
zunimmt. Allerdings gehen wir nicht
davon aus, dass deshalb Betriebe mit
einem klassischen Geschiftsmodell
von heute auf morgen vom Markt ver-
schwinden werden. Es entstehen
vielmehr Wege nebeneinander zum

DAS SAGEN UNSERE LESER

NutzenSie digitale Plattformen?

Jeremy Schwenold,

Geschiftsfiihrer Dachexpress in Maintal

= Wir bekommen inzwischen rund 90 Prozent unserer Auftrage Giber das Internet. Dabei sind wir auf ver-
=3 schiedenen Plattformen angemeldet und erhalten Anfragen weit iber unseren Firmenstandort hin-
=T aus. Unser Tatigkeitsgebiet hat sich auf einen Umkreis von 150 Kilometern erweitert und reicht z. B.

bis Mannheim. Der Trend geht ganz eindeutig dahin, dass Kunden Uber das Internet den Handwerker
suchen und dasistaus unserer Sicht die Zukunft. Dabei fihlen wir uns von den Plattformen zumeist
fairbehandelt. Trotz der Gebuhrenlohnt es sich definitiv.

T AN

Susann Fincke, Friseurmeisterin, Halle/Saale
Ich suche immer nach Wegen, wie ich es fiir mich und die Kunden mit technischen Hilfsmitteln einfa-
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l =%l chermachen kann. Anfang des Jahres habe ich deswegen recherchiert, wie ich mehrere Dinge gleich-
o zeitig abdecken kann. Ich brauchte ein neues Kassensystem, auBerdem wollte ich eine Méglichkeit
’- haben, dass Kunden zu jeder Tageszeit bei mir Termine buchen kdnnen. Jetzt finden mich die Kunden

Uber planity.com. Mir erspart das System ganz schén viel Zeit. Das Telefon klingelt nicht mehr perma-
nent und die Kunden werden automatisch 24 Stunden vorher an den Termin erinnert. Und auch Neu-
kunden finden mich tGber die Plattform.

Lars Vogt, Maurermeister aus Schwabisch Hall
Meine ersten Erfahrungen mit Online-Portalen habe ich bei Ebay-Kleinanzeigen gesammelt. Das war
damals noch ein Geheimtipp und ich habe zahlreiche Auftrage dartiber bekommen. Allerdings ist die
Konkurrenz mit der Zeitimmer gréf3er geworden. Parallel habe ich auch andere Plattformen wie Blau-
arbeit und MyHammer ausprobiert, aber hier waren mir die Gebuhren zu hoch. Einen grofen Vorteil

bei den Portalen seheich darin, dass man ohne bestehende Geschaftsbeziehungen an viele Kunden

Foto: privat

kommen kann. Das ist gerade fiuir Griinder interessant. Inzwischen binich auf die Plattformen aber
nicht mehrangewiesen, daich schon so bekannt bin.

Foto: privat

Kunden. Viele Geschéftsbeziehungen
zum Handwerk sind {iber Generatio-
nen gewachsen und der Faktor
Mensch bleibt auch zukiinftig wich-
tig bei der Auftragsakquise. Dennoch
sollten sich Unternehmen mit digita-
len Strategien auseinandersetzen
und den Betrieb entsprechend fiir die
Zukunft aufstellen.

Manche Plattformen gehen dazu
iiber, selbst Personal, etwa fiir die
Installationen von Solaranlagen, zu
schulen. Oftmals handelt es sich
dabei um fachfremde Quereinstei-
ger. Sie argumentieren, dass die
Energiewende anders nicht zu
schaffen sei. Stimmen Sie dieser
Einschitzung zu?

Das ist Augenwischerei. Wir sind der
Uberzeugung, dass die Energiewende
nur zu schaffen ist, indem die not-
wendigen, zum Teil sehr komplexen,
Tétigkeiten von Menschen mit hoher
Qualifikation ausgeiibt werden. Wir
sind kein Land von Billigschraubern,
sondern, ein Land von hoch Qualifi-
zierten, die Qualititsleistungen ablie-
fern. Die Technik wird immer
anspruchsvoller und komplexer. Wir
miissen Anlagen miteinander vernet-
zen und sehr individuelle Kunden-
wiinsche bedienen. Solche Aufgaben
lassen sich nicht durch viele gering-
qualifizierte Arbeitskriafte bewdlti-
gen.

Braucht es aber nicht auch Helfer?

erfolgreich

Wer genau hinschaut, wird feststel-
len, dass sich nur einzelne Arbeiten
mit niedriger Qualifikation erledigen
lassen. Wir sehen, dass Start-ups teil-
weise Auftrige ablehnen miissen,
weil sie zu aufwendig sind und
besonderen Know-hows bediirfen.
Diese Auftrigen landen dann wieder
bei den Handwerksbetrieben. Zudem
teilen unsere Innungsbetriebe immer
wieder mit, dass es Qualititspro-
bleme bei Anlagen gibt, die von Start-
ups installiert wurden. Es kommen
Kunden auf Handwerksbetriebe zu
und bitten diese Anlagen zu reparie-
ren. bzw. fachkundig einzurichten.

Wird die Bedeutung der Plattformen
fiir die Energiewende iiberschitzt?
Hierzulande wurden, als die Nach-
frage nach Photovoltaik noch gerin-
ger war, zwei bis drei Gigawatt Photo-
voltaik im Jahr installiert. Im vergan-
genen Jahr waren es sieben Gigawatt
und dieses Jahr kommen wir wahr-
scheinlich schon auf elf Gigawatt.
Den kleinsten Teil davon installieren
die Start-ups, sondern den Grofteil
die Betriebe des Elektrohandwerks.
Nach unseren Schatzungen werden
zwei Drittel der Photovoltaikanlagen
vom E-Handwerk installiert. Es gibt
hier also eine verzerrte Wahrneh-
mung. Wir sind {iberzeugt, dass das
Wachstumspotenzial in den klassi-
schen Strukturen viel groflerist alsin
den Startup-Strukturen. Wenn das
Start-up um 100 Prozent wichst, ist

und nachhaltic

i %

passenden Finanzierung.

Gemeinsam finden wir
die Antworten fiir morgen.

Machen Sie den Wandel zur Chance:
mit umfassender Beratung und der

erfolgreich?_<

™

beraten lassen.

Finanzierung und KfW-Férderung aus
einer Hand. Jetzt in Ihrer Sparkasse

KFW

Weil’s um mehr als Geld geht.

n gff :

das viel weniger, als wenn das Elekt-
rohandwerk um 30 Prozent wichst.

Ein weiterer Trend ist, dass Ener-
gieversorger durch Zukaufe von
Plattformen selbst Handwerksleis-
tungen anbieten. Ist das eine
Gefabhr fiir das Handwerk?

In der Tat. Wenn ein Versorger eine
Plattform aufkauft, bedeutet es, dass
kiinftig alle Leistungen nur noch fir
diese eine Firma erbracht werden.
Die Betriebe werden damit aus dem
freien Markt genommen und geraten
in eine starke Abhingigkeit. Schon
bevor sich ein Betrieb fiir die Koope-
ration mit einer Plattform entschei-
det, sollte er bedenken, dass seine
Leistungen weiterverkauft oder aus-
gegliedert werden kénnten. Deshalb
empfehlen wir den Betrieben, ihr
Geschift zu diversifizieren und auf
mehrere Standbeine zu stellen.

Ko6nnen Sie als Verband noch
etwas besser machen,umdas
Handwerk gegeniiber den Plattfor-
men zu starken?

Wir diirfen definitiv mehr Werbung
in eigener Sache machen. Hier waren
wie in der Vergangenheit zu leise und
miissen selbstkritisch sein. Es ist die
Aufgabe, deutlicher herauszustellen,
wie gut das Handwerk ist. Die Leis-
tungen der Betriebe darf nicht klein-
geredet werden. Das Handwerk bleibt
auch in Zukunft eine sehr gute Alter-
native zu den Start-ups.




