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Am Anfang

stent

das Angebot

Wer eine Photovoltaikanlage kauft, investiert mehrere Tausend Euro. Der Weg zu guten Stromertragen

beginnt lange, bevor das erste Modul montiert wird: mit dem richtigen Angebot und dessen Bewertung.

er eine zweiwOchige Urlaubsreise plant, sam-

melt mitunter schon Monate vorher kiloweise

Prospekte und vergleicht alle Details. Wer
zwanzig Jahre lang Solarstrom erzeugen will, sollte einen
mindestens dhnlich hohen Aufwand betreiben —schliefilich
geht es um viel Geld. Oft aber scheitern die Interessenten
schon an der Frage, worauf sie bei den Offerten fiir Photovol-
taikanlagen achten sollen. Manche Anbieter nutzen diese
Unkenntnis aus. ,Bei 20 bis 30 Prozent wiirde ich sagen:
Das macht einen guten Eindruck.” Wenn diese Beobach-
tung von Martin Rabe stimmt, ist sie kein gutes Zeugnis fiir
Deutschlands Solarbranche und ein Alarmzeichen fiir deren
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Kunden. Rabe ist Umwelt- und Energieberater in Hagen und
bietet unter anderem Unterstiitzung bei Planung und Kauf
von Solarstromanlagen an. Dies beginnt mit der Priifung der
Angebote, die Hindler und Installateure unterbreiten.

Rabes Einschitzung ist allerdings nur ein punktueller und
zufélliger Einblick in einen rasant wachsenden Markt und
kaum reprasentativ. Er selbst gibt zu bedenken, dass die
Zahl der von ihm bislang betreuten Kunden recht tiber-
schaubar ist. Nordrhein-Westfalen sei eben nicht mit den
stiddeutschen Solarstromhochburgen zu vergleichen: , Dort
herrscht eine ganz andere Photovoltaikkultur.” Wer in Ba-
yern wohnt, hat mit hoher Wahrscheinlichkeit drei bis vier
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Mit Berechnung: Eine optisch ansehnliche sowie zugleich ertragreiche Anlage ist

nicht immer die finanziell gunstigste. Diese Module beispielsweise wurden nicht

nachtréaglich auf die Ziegel montiert, sondern bilden selbst das Dach.

Gut informieren: Wer eine
Solarstromanlage bauen lassen
mochte, sollte sich zuvor etwas
sachkundig machen, zum Bei-
spiel im Internet. Dann kann er
die richtigen Fragen stellen und
die Angebote besser bewerten.

Bekannte in der ndheren Umgebung, die er nach den Erfah-
rungen mit ihrem Solarinstallateur befragen kann. Daraus,
so sollte man annehmen, entsteht auch ein anderes Quali-
tatsniveau bei der Beantwortung von Kundenanfragen.

Oskar Wolfvom Solarenergie-Informations-und Demonstra-
tionszentrum Solid gGmbH in Fiirth kann diese Annahme
allerdings nicht bestdtigen. Auch das Solid bietet die Priifung
von Angeboten an. Weil das Zentrum eine gemeinniitzige
GmbH ist, kostet die Beratung nur 50 Euro je angefangener
Stunde. Angesichts der Gesamtkosten beim Kauf einer Anla-
geistdas geradezu ein Spottpreis, von dem indes nur Kunden
aus der Region profitieren konnen: Die Beratung, so Wolf,

WOHNEN UND ENERGIE - PHOTOVOLTAIK

9 Warum gerade jetzt
eine Solar-Anlage?

Weil eine System-
anlage von Sunways
so lukrativ wie
nie zuvor ist.

=> Die perfekt aufeinander ab-
gestimmten Sunways Spitzen-
komponenten made in
Germany erzielen im System
bis zu 10 % mehr Ertrag.

=> Sie profitieren 20 Jahre
lang von hohen Einspeise-
vergUtungen.

=» Sie sparen mehr als jemals
zuvor wegen erheblich
gesunkener Materialkosten.

Fragen Sie lhren Installateur
nach unseren lukrativen System-

anlagen oder informieren Sie
sich unter www.sunways.de

SUnways

Eine Antwort voraus.

MAI-JUNI 2009 HAUS € ENERGIE

29



ein Angebot?

Beim Begriff des Angebots zum Verkauf einer
Photovoltaikanlage muss zwischen dem kauf-
mannischen Angebot und dem Angebot im recht-
lichen Sinne unterschieden werden. Im kaufmén-
nischen Bereich reagiert ein Installateur auf die
Anfrage eines potenziellen Anlagenbetreibers
und legt die Bedingungen fest, unter denen er
bereit ist, eine Photovoltaikanlage zu liefern. Ein
derartiges Angebot ist an keine Formvorschriften
gebunden. In der Regel wird ein solches Angebot
jedoch schriftlich abgegeben.

Der kiinftige Anlagenbetreiber sollte unbedingt
mehrere Angebote vergleichen. AnschlieBend
gibt er seine Bestellung ab, die der Angebotser-
steller mittels Auftragsbestétigung verbindlich
annimmt. Erst jetzt kommt ein wirksamer Kauf-
vertrag zustande. Lediglich ein Angebot ohne
Freizeichnungsklausel ist fiir den Verkaufer recht-
lich bindend. Will der Verkaufer sein Angebot
auch dann noch widerrufen kénnen, nachdem
der potenzielle Anlagenbetreiber seine Bestellung
abgegeben hat, tauchen darin Klauseln auf wie:
Lunverbindlich”, ,ohne Gewahr” oder ,solange
der Vorrat reicht”.

Ein Angebot im rechtlichen Sinne ist fiir den po-
tenziellen Verkaufer (zum Beispiel den Installa-
teur) die bindende Unterbreitung eines Vertrags-
abschlusses. Daher ist ein nicht bindender Antrag
auch kein Angebot. Hierbei handelt es sich viel-
mehr, wie auch bei einer Schaufensterauslage um
eine sogenannte ,invitatio ad offerendum” — also
um eine ,Einladung zur Abgabe eines Angebots”
(durch den potenziellen Kaufer). Im Unterschied
zum Angebot ist die ,invitatio ad offerendum”
nicht verbindlich, sondern die unverbindliche Auf-
forderung an die andere Vertragspartei, selbst ein
(Kauf-) Angebot abzugeben. Da diese Einladung
nicht verbindlich ist, kann sich der Verkaufer nach
Abgabe des (Kauf-) Angebotes iiberlegen, ob er
darauf eingehen will.

Will der zukiinftige Anlagenbetreiber diese Unsi-
cherheit vermeiden, so muss er ein verbindliches
Angebot verlangen. Gerade bei so kostspieligen
Anschaffungen wie einer Photovoltaikanlage
sollte das Angebot mindestens folgende Punkte
enthalten: Die genaue Bezeichnung der angebo-
tenen Produkte, Mengen und Preise, Erfiillungs-
ort, Gerichtsstand und Eigentumsiibergang, Lie-
ferzeitpunkt, Zahlungsbedingungen, Regelungen
iiber Liefer-, Annahme- und Zahlungsstérungen,
Garantie- sowie Gewahrleistungsregelungen. Mit
der Vereinbarung einer Vertragsstrafe bei nicht
fristgerechter Lieferung konnte eine verbindliche
Bestellung abgesichert werden. ge

30 HAUSE@ENERGIE MAI-JUNI 2009

Alles zahlt: Mégliche Belastungen des Daches mit Modulen sowie
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durch Wind- und Schneelast missen angemessen ermittelt werden,
damit die Konstruktion nach dem Aufbau stabil bleibt.

erfolgt grundsatzlich im direkten Gesprdch, ,weil ich dazu
viele Unterlagen brauche”. Die Nachfrage ist dennoch en-
orm. Das Solid bietet den Service seit sechs Jahren an, am
Anfang waren rund 30 Kunden pro Jahr zu verzeichnen. Im
vergangenen Jahr zdhlte man bereits knapp 300 Ratsuchen-
de. Man kann also schon sagen, dass seine Beobachtungen
zur Qualitdt der Angebote auf einer recht breiten Basis be-
ruhen - und die Ergebnisse sind auch hier nicht besonders
erfreulich. Ein knappes Viertel der Offerten fallt Wolf schon
dadurch auf, dass den Kunden , eine Anlage angeboten wird,
die gar nicht auf ihr Dach passt“. Und das komme selbst
dann vor, wenn der Anbieter dieses Dach bereits besichtigt
hat. Die hohe Fehlerquote sei darauf zurtickzufiihren, dass
viele Unternehmen diese Erstbesichtigung ihren Vertriebs-
mitarbeitern iiberlassen: ,Das sind oft gut geschulte Verkau-
fer, die aber von der Technik sehr wenig Ahnung haben.”

Das Beratungsangebot nimmt zu

Auch andere Agenturen und Berater betonen, dass die ihnen
vorgelegten Angebote mitunter von ,,sehr unterschiedlicher
Qualitdt” seien. Allerdings wiissten viele Kunden nicht so
recht, wonach sie eigentlich fragen sollten. Jorg vom Stein,
Inhaber eines , Energiebiiros” in Koln, hat selbst bei grofie-
ren Projekten schon beobachtet, dass ,bereits die Anfragen
der zukiinftigen Bauherren der Anlagen so unspezifisch
sind, dass ein Angebotsvergleich hinterher nicht moglich
ist.” Er bietet Kunden deshalb bereits schon vorher Unter-
stlitzung an.

Bei Groprojekten mit mehreren HundertKilowatt Leistung
versteht es sich von selbst, dass schon die Ausschreibung
durch ein fachkundiges und unabhingiges Ingenieurbii-
ro erledigt wird. Wer sich hingegen eine kleine Anlage bis
zehn Kilowatt anschaffen mochte, kann keinen Beratungs-
auftrag fiir mehrere Tausend Euro vergeben. Angesichts der
nicht ganz einfachen Materie besteht indes auch in dieser
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Norbert Michalke / photon-pictures.com (2x)

Wichtige Einzelposten: Neben den Informatonen zu
Dachhaken und Montagegestell sollte ein Angebot

Preisklasse reichlich Bedarf nach fachkundiger Unterstiit-
zung. Im ,Photovoltaikforum®, einer Internet-Diskussi-
onsplattform rund um das Thema Solarstrom, ,nimmt die
Angebotsbewertung inzwischen geschétzt mehr als 50 Pro-
zent des Beitragsvolumens ein“, meint der Moderator des
Forums, Heiko Romer. Und natiirlich ist er von dieser Form
der Beratung iiberzeugt: Sie sei ,die wohl umfassendste Be-
wertung von Angeboten, zeitnah und kostenlos”.

Umsonst oder gegen eine Spende bieten einige Solarinitiati-
ven und -vereine ihre Dienste an, und bei den Verbraucher-
zentralen ist gegen ein sehr geringes Entgelt ebenfalls Rat

auch berucksichtigen, ob ein Gerust benétigt wird.

erhiltlich. Man kann in solchen Fillen zwar hoffen, aber
nicht immer erwarten, dass man einem ausgefuchsten Pho-
tovoltaikexperten gegeniibersitzt. Allerdings ist dieses Pro-
blem auch dann nicht restlos aus dem Weg gerdumt, wenn
ein Dienstleister mit Stundensétzen ab 60 Euro kalkuliert.
Ein Ingenieurdiplom allein macht schlieflich niemandem
zum Fachmann fiir Solarstromanlagen: , Das ist kein gesetz-
lich geschiitzter Begriff”, raumt auch Martin Rabe ein. Letz-
ten Endes kdnne er nur auf seine Referenzliste verweisen.

Selbst wenn der Berater ein Kenner seines Faches sein sollte,
kann er gratis oder gegen ein nur geringes Entgelt auf jeden

in Bestform

Das Roto Prinzip: Mehr Freiheit. Mehr Komfort.

Neu: Roto Designo R8 NE.
Design und Warmeschutz

Elegantes Design und revolutionare
Warmedammung: Roto Designo

R8 NE - das Niedrigenergie-Wohn-
dachfenster mit U,-Wert 0,84 W/m?K!

Eben typisch Roto. Mehr Infos gibt es
bei Ihrem Roto Partner oder unter:
01805 905050 (0,14 EURMin. aus dem dt. Festnetz.

Mobilfunkpreise konnen abweichen)

Erste Wahl fur energieeffizientes Bauen

bis hin zur Passivbauweise. Premium-
qualitat ,made in Germany*".

www.roto-frank.com
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Angebote einholen

Auf der nachsten Seite finden Sie einen vorbereiteten
Fragebogen, mit dessen Hilfe Sie Angebote bei So-
larinstallateuren einholen kdnnen; empfehlenswert
sind mindestens fiinf, besser waren zehn. Suchen Sie
maglichst Installateure in lhrer Nahe (unser Firmen-

verzeichnis ab Seite 105 hilft hnen weiter).

13
S
<
g
2
=
<
s
5
2
s
5
o
S
E
3

Vielfalt statt Einfalt: Fachleute raten, nicht das erstbeste Angebot wahrzunehmen,
sondern mindestens drei bis fiinf Varianten miteinander zu vergleichen

Fall nur einen priifenden Blick auf die Unterlagen werfen.
Das ist zweifellos schon eine Menge wert, ersetzt aber kei-
nen Ortstermin. Und dass jemand aus lauter Begeisterung
fiir die Sache vorbeikommt und den Standort begutachtet,
darf nun wirklich nicht erwartet werden — auch wenn, wie
Heiko Romer berichtet, manche Mitstreiter des Photovol-
taikforums dies durchaus tun: ,Wenn es die Entfernung
zuldsst, packt man schon mal den Schattensimulator in die
Tasche und besucht die Leute auch vor Ort.”

Von demjenigen, der den Auftrag fiir die zu errichtende An-
lage ergattern mochte, darf man hingegen durchaus erwar-
ten, dass er sich ein genaues Bild von den Gegebenheiten
macht. Ohne Ortstermin ist die Abgabe eines detaillierten
Angebots kaum moglich. Dies betrifft zunédchst die fun-
damentalen Daten, also neben der Ermittlung eventueller
Verschattungen die genaue Ausrichtung und Neigung des
Daches. Natiirlich kann dies der Kunde auch selbst ermit-
teln, doch in der Praxis kommt es dabei dann doch immer
wieder zu I[rrtimern.

Daneben aber muss der Installateur auch noch andere As-
pekte berticksichtigen, um die Kosten fiir den Auftrag zu er-
mitteln: Wo konnen die Wechselrichter installiert werden,
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welche Gehduseschutzart miissen sie demzufolge aufwei-
sen? Wo befindet sich der Hausanschlusskasten, wie hoch
ist der daraus folgende Aufwand fiir Verkabelung, eventu-
elle Wand- oder Deckendurchfiihrungen? Wie kommt man
iiberhaupt an das Dach heran, ist ein Gertist erforderlich?
All diese Daten lassen sich per Post oder Telefon nicht kom-
plett ermitteln. Ganz abgesehen also davon, dass der per-
sonliche Eindruck bei Geschiften dieser Grofienordnung
ohnehin eine wichtige Rolle spielt, sollten Kunden auch aus
technischen Griinden beherzigen: Angebote, die ohne Orts-
besichtigung unterbreitet werden, sind allenfalls als vorldu-
fige Offerten zu betrachten, in denen meist ausdriticklich auf
eventuelle Preisinderungen hingewiesen wird.

Ohnehin muss immer beachtet werden, dass ein Angebot
in aller Regel nicht rechtsverbindlich ist. Ublicherweise ste-
hen Formulierungen wie ,freibleibend” oder ,unverbind-
lich” daftir, dass kein Installateur auf den Inhalt festgenagelt
werden mochte. Das ist durchaus verstdndlich: Schlief}lich
wird potenziellen Kunden allenthalben und mit Recht ge-
raten, mindestens drei, besser noch mehr Angebote einzu-
holen. Entsprechend grof3 ist die Wahrscheinlichkeit, dass
aus der Anfrage gar kein Auftrag entsteht. Also darf man im

SolarwWood

Technologles

www. sclarwoed, lu
o
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Einholung eines Angebots zum Kauf
einer Photovoltaikanlage

An die Firma Absender
StraBRe, Nr. StrafBe, Nr.
PLZ, Ort PLZ, Ort

Tel. Tel.

Fax Fax

E-Mail

Bitte um Angebot fiir eine Photovoltaikanlage

Sehr geehrte Damen und Herren,

wir beabsichtigen, in nachster Zeit eine Photovoltaikanlage zu kaufen.
Deshalb mochten wir Sie bitten, uns unverbindlich und kostenfrei ein Angebot zu erstellen.

Der Endpreis soll fiir eine schliisselfertige Anlage gelten, inklusive aller Montagearbeiten, der notwendigen Kabelverlegung, aller Nebenkosten fiir Geriiste u.d..
Alle notwendigen Angaben kénnen Sie diesem Schreiben entnehmen.

Wenn Sie noch Riickfragen haben und einen Termin zur Ortsbesichtigung vereinbaren méchten, kdnnen Sie uns wochentags unter folgender Telefonnummer erreichen:

Tel.

Uber Ihr Angebot innerhalb der néchsten drei Wochen wiirden wir uns sehr freuen.

Mit freundlichen GriiRen,

Ort, Datum

Unterschrift




Gewiinschte AnlagengroBe .............cccoovovrrrnrecrnrrenrrernnnns Kilowatt [ 50 groB, wie bei der vorhandenen Dachfliche maglich

Art des Gebaudes (] Einfamilienhaus ] Mehrfamilienhaus  [] SONStGES: .....ooocccoooocccceeeeerreresssesesscceesessseeseesesssssssssmssssssssessesssssssss

Zuganglichkeit iiber [ ] Strage ] Garten ] Wiese [ SONSHQES: .vvvvvvveeeeeeseesesmmmnsnssesneneesssssssssns

Dachart (] satteldach ] Pultdach ] Flachdach
Eindeckung (] Pfannen Typ [ S

Gewiinschte Bauform [_] Aufdach (] Indach (] Solardachziegel

geschlossen nutzbare Flache Meter breit mal Meter tief

(ohne Dachdurchdringungen wie Schornstein, Luke, Antenne, Liiftung)

Ausrichtung der Dachflache
(Mdglichst genau mit dem Kompass ermitteln oder im Bauplan ablesen)

Neigung der Dachflache Grad
(Maglichst genau ermitteln oder im Bauplan ablesen)

Hohe der Traufe (Dachrinne) Meter

(Wichtige Angabe, da ab einer bestimmten Hohe aus Griinden des
Arbeitschutzes ein Geriist zwingend vorgeschrieben ist)

Magliche Standorte fiir den Wechselrichter [ ] Dachboden ] Wohnraum ] Technikraum [ Keller

Ausstattung (] mit Datenerfassung/Rechnerschnittstelle (] mit ENS (] mit Anzeigendisplay
Leerrohre vom Dach zum Keller sind vorhanden ] ja [ nein

Wenn Leerrohre fehlen, sollen Kabel auf dem Putz oder darunter verlegt werden [ auf [ unter

Eine Blitzschutzanlage ist vorhanden (ja [ nein

Im Zahlerschrank ist noch Platz fiir einen weiteren Zéhler (lja [ nein

Ein Foto des Hauses habe ich beigelegt Lja [ nein

Gewiinschte Serviceleistungen (bitte Kosten aufschliisseln)
(] Garantierter Energieertrag

] Riicknahme der Komponenten

] Unterstiitzung bei Beantragung von Fordermitteln

0l Vermittlung einer Versicherung

Gewiinschter Liefertermin

NAME AES ENEIGIBVEISOTGETS ....veoverereescesrreseesseeesessssessssesssssssssssssessssssssessssssssesssesssssssssssssessssesssessssesssnssssessssesssessssesssessssesssessssssssessssssssessssssssessssssssssses
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Neben den technischen Eigenschaften einer Anlage und den Liefer-
bedingungen interessiert natiirlich insbesondere der Preis. Was also

ist ,preiswert”? Um diese Frage zu beantworten, sollte man das
Erneuerbare-Energien-Gesetz (EEG) mit einbeziehen, dessen Novelle im
Januar 2009 in Kraft trat. Es gewahrt eine Vergiitung fiir jede ins allge-
meine Netz eingespeiste Kilowattstunde Solarstrom.

Diese sogenannte Einspeisevergiitung betragt bei den klassischen
Aufdachanlagen bis zu einer Leistung von 30 Kilowatt, die 2009 neu
ans Netz gehen, pro Kilowattstunde 43,01 Cent. Diese Summe wird
unveranderlich fiir einen Zeitraum von 20 Jahren zuziiglich des Jahres
der Inbetriebnahme gezahlt.

Damit soll die Investition ,kostendeckend” entgolten und das
unternehmerische Risiko, das jeder Stromerzeuger tragt, gedeckt
werden. Als MaBstab fiir die Hohe der Einspeisevergiitung galt bei
der ersten Verabschiedung des EEG im Jahre 2000 die allgemeine
Renditeerwartung der Energiebranche — und die liegt bei 7,4 Prozent
des investierten Kapitals. Die seither regelmaBig vorgenommene und
gesetzlich festgelegte Senkung der Einspeisevergiitung beruht auf der
Annahme, dass die Preise fiir Photovoltaikanlagen ebenfalls jahrlich
sinken. Wenn die Preise sinken, bedarf es zur Erreichung des Rendite-
Ziels nur einer geringeren Vergiitung.

Die Frage nach der preiswerten Anlage lasst sich also mittels Mathema-
tik beantworten. Im Jahre 2008 betrug die Einspeisevergiitung 46,75

Cent. Bei einem Jahresertrag von 900 Kilowattstunden je Kilowatt instal-
lierter Leistung (als Durchschnittswert tiber 20 Jahre Betriebsdauer) und
einer zu erzielenden Rendite von 7,4 Prozent durfte ein Solarstromsystem
nicht mehr als rund 3.750 Euro je Kilowatt kosten.

Mit dem ab Januar 2009 geltenden Einspeisetarif ist eine solche Verzinsung
nur bei Preisen um 3.500 Euro méglich. Der Unterschied: 2008 waren gute
Anlagen fiir weniger als 3.800 Euro je Kilowatt kaum zu haben. 2009 hin-
gegen diirfte es bei der aktuellen Modulpreisentwicklung durchaus méglich
sein, fiir besagte 3.500 Euro ein gescheites Angebot zu bekommen. .

Bei den noch bis Herbst des vergangenen Jahres gangigen Einkaufsprei-
sen fir Module um 3,50 Euro je Watt (fiir bestimmte Marken auch mehr)
hatte ein Installateur, um auf einen Endpreis unterhalb von 3.800 Euro zu
kommen, fiir die dibrigen Komponenten — Wechselrichter, Montagesys-
tem, Kabel — sowie seine eigene Arbeitsleistung gerade einmal 300 Euro
je Kilowatt ansetzen kénnen. Das ging nicht, und deshalb konnten nur
solche Firmen zumindest in die Nahe dieser Preismarke kommen, die sich
beim Moduleinkauf sehr geschickt anstellten.

Bei Moduleinkaufspreisen von 2,70 Euro je Watt hingegen bleiben schon
750 Euro je Kilowatt bis zur neuen Rentabilitatsmarke. Und es sind
durchaus von Seiten des Solarstrommagazins Photon auch schon gute
Module fiir Preise um 2,60 gesichtet worden. Auf dieser Basis lassen sich
dann auch Angebote erstellen, die beiden — Installateur und Anlagenbe-
treiber — deutlich mehr Freude bereiten als im letzten Jahr. js/alo

Rentabilitat 2009 — Aufdachanlagen bis 30 Kilowatt Leistung

Die Grafik zeigt, bei welchen Anschaffungspreisen (Euro je
Kilowatt installierter Leistung) und mit welchen
Jahres-stromertragen (Kilowattstunden je Kilowatt

installierter Leistung) eine Photovoltaikanlage im Jahr 2009
eine Rendite von 7,4 Prozent auf das zur Anschaffung
eingesetzte Kapital erwirtschaften kann. Eine solche

Rendite gilt im Sinne einer kostendeckenden Einspeisever-
giitung als angemessen. Steuerliche Aspekte wurden nicht
beriicksichtigt. Eine Unterteilung in Fremd- und Eigenkapital

erfolgte nicht. Die Wartungskosten sind mit jéhrlich 1,5
Prozent des Anschaffungspreises veranschlagt. Lesebeispiel:
Bei einem Jahresertrag von 900 Kilowattstunden pro

Kilowatt installierter Leistung darf eine Solarstromanlage
3.500 Euro pro Kilowatt kosten, wenn der Besitzer eine
Rendite von 7,4 Prozent erwirtschaften will.

1500 KWhikW
»
1.200 —
/—
900
300
0
2,500 3.000 3.500 4.000 4,500 5.000
Euro/kW

(Quelle: PHOTON, Ausgabe Januar 2009)

frithen Stadium nicht unbedingt eine bis ins letzte Detail
ausgearbeitete Planung erwarten; zumal anderenfalls der
Interessent damit dann zu einem lokalen Installateur ge-
hen konnte, der sich bemiithen wiirde, die Vorlage zu unter-
bieten. Andererseits aber muss der Kunde schon ein wenig
mehr wissen als die Zahl der Module, um die Qualitdt des
Angebots einschatzen zu kdnnen. Die Tabelle auf Seite 36
fithrt die wichtigen Positionen auf.

Preise aufschlisseln

Bedeutsam ist zundchst nattirlich der Solargenerator. Anga-
ben zu Hersteller, Typ, Anzahl und Gesamtleistung der Mo-
dule diirfen also nicht fehlen. Weitere wichtige Merkmale
finden sich im Datenblatt, das unbedingt beigefiigt sein
muss. Wichtig, leider aber nicht selbstverstdndlich ist, dass

WOHNEN UND ENERGIE - PHOTOVOLTAIK

die Hersteller ihre Produkte aussagekraftig dokumentieren.
Auch die Konformitdt mit obligatorischen technischen Auf-
lagen (Schutzklasse, CE-Richtlinien) sollte vorab zugesichert
werden, ebenso das Vorliegen von IEC-Zertifikaten. Diese
sind allein zwar keine Gewdhr fiir ein gutes Modul - liegen
sie aber nicht vor, hat man es oft mit einem Billighersteller
zu tun — wobei ,billig” nicht zwangsldufig auf den Preis zu
beziehen ist.

Diese Frage ist bei den Modulen ohnehin heikel. Sie machen
normalerweise 70 bis 80 Prozent der Gesamtkosten einer
Anlage aus. Kauft ein Installateur seine Ware teuer ein, muss
er den Gesamtpreis der Anlage erh6hen - oder bei der iib-
rigen Kalkulation sparen. Letzteres geht dann entweder zu-
lasten seiner Marge oder aber der Qualitédt von Installations-
und Montagearbeiten. Uberspitzt formuliert heifit das: Wer
eine Anlage fiir 4.000 Euro je Kilowatt anbietet, obwohl er
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ANGEBOT ZUR LIEFERUNG EINER SOLARSTROMANLAGE — WICHTIGE POSITIONEN

erforderliche Angaben

Preis"

Anmerkungen

Hersteller, exakte Typenbezeichnung

Bei OEM-Modulen (Auftragsfertigung) sollte zumindest im Datenblatt der tatsachliche Hersteller
aufgefihrt sein.

Nennleistung

Zelltyp

Zumindest im Datenblatt sollte auch der Zellhersteller genannt sein.

Preis, Konditionen, Formalien

2 Leistungstoleranz
3 " Module ohne Zertifikat nach IEC 61215 (kristallin) bzw. IEC 61646 (Diinnschicht) sollten nicht
Zertifikate
= verwendet werden.
Schutzklasse, CE-Richtlinien Konformitat sollte im Angebot bestatigt werden.
Produktgarantie Die Garantiebedingungen des Herstellers sollten dem Angebot beiliegen.
Das Datenblatt muss dem Angebot unbedingt beiliegen, ersetzt aber nicht die Auffiihrung der
Datenblatt ) .
wesentlichen Angaben im Angebot.
gl el el x Bei OEM-Geraterl (Auft(agsfertlgung) sollte zumindest im Datenblatt der tatsachliche
= Hersteller aufgefiihrt sein.
§ Nennleistung und max. Leistung AC/DC
i&' Netziiberwachung (VDE 0126)
g Européischer Wirkungsgrad Die Angabe des Spitzenwirkungsgrads reicht nicht aus.
g Produktgarantie siehe bei ,Module”
Gehduseschutzart wichtige Information zur Wahl des Aufstellungsortes
Datenblatt siehe bei ,Module”
Hersteller. exakte Typenbezeichnun X Der Preis sollte ausdriicklich alle Komponenten (Dachhaken, Kleinteile) einbeziehen und
! P 9 ,pro Modul”, ,pro Quadratmeter” oder ,pro Kilowatt” aufgeschliisselt sein.
£ | Ausfiihrung: einlagig oder Kreuzverbund Sollte vorab gekldrt sein; je nach Ausfilhrung konnen erhebliche Preisunterschiede auftreten.
% Dacheindeckung (z. B. ,Pfanneneindeckung”) s.0.
5 Dachhaken: Anzahl, Material, ggf. Materialstarke gilt ggf. analog fiir andere Befestigungselemente (z.B. Trapezblechschellen)
& | Kleinteile (Schrauben, Muttern etc.): Material
§ Korrosionsbestandigkeit Sollte fiir ges. System inkl. Kleinteile (Schrauben etc.) bereits im Angebot verbindlich
zugesagt werden.
) Das Gestell als solches sowie die Verbindung mit dem Gebaude missen gemaB DIN 1055
Gestell- und Bauwerksstatik - S o ™
ausgefiihrt sein; dies sollte bereits im Angebot verbindlich zugesagt werden.
E Hersteller, Typenbezeichnung, Querschnitt X fir AC- gnd DC-Seite; Pre|sg soIItenl ausdrticklich inklusive Verlegematerial
= (Kabelbinder, etc.) ausgewiesen sein
teckverbinder: Hersteller, Typenbezeichnung X reisangaben sind nicht ndtig, wenn sie in der Position ,Kabel" ausdriicklich eingeschlossen sind.
* [ Steckverbinder: Hersteller, Typenbezeich Prei ben sind nicht noti ie in der Position , Kabel” ausdriicklich ei hi ind
« | Ertragsiiberwachungssystem X falls gewlinscht; Beratung sollte zu verschiedenen Varianten erfolgen
.§’ Blitzschutz X | verbindlich kldren, ob bzw. welche MaBnahmen erforderlich sind
§ Zahlerschrank X falls erforderlich (wenn vorhandener Z&hlerschrank nicht ausreicht)
< Einspeisezahler X falls gewlinscht (Zahler kann u. U. vom Netzbetreiber gestellt werden)
S | Befestigung u. Verkabelung der Module X Pauschalpreis fir samlthchelMontage- u. InlstaIIat|onsarbe|ten ist akzeptabel, wenn ausdriicklich
= alle anfallenden Arbeiten eingeschlossen sind
= | Aufbau Unterkonstruktion (Montagesystem) X s.0.
E Montage Wechselrichter X 5. 0.
o | Verlegung der Kabel, Verschaltung der Komponenten untereinander X s. 0.
g ggf. Einbauten in vorhandenen Zahlerschrank X s. 0. (erforderliches Material wie SLS-Schalter, FI-Schalter etc. sollte komplett aufgefiihrt sein
S | Wand- oder Deckendurchfiihrungen v. Kabeln X s.0. (falls erforderlich)
= | Gerist X s. 0.
Erstellung Anlagendokumentation inkl. Mmdesltanforderung:l Verschaltungsplane, Datenblatter, Lageskizze
(ggf. mit unter Putz liegenden Kabeln)
Einweisung des Kunden inkl.
) sollte nachvollziehbar und dokumentiert sein (z. B. Datenquelle der angenommenen jahrlichen
Ertragsprognose inkl. ) .
S Solarstrahlung, verwendetes Simulationsprogramm)
@ ) . ) Renditeberechnung und Liquiditatsberechnung (unter Beriicksichtigung von Leistungsminderung
g Wirtschaftlichkeitsberechnung inkl. der Anlage u. Inflationsrate) iber 20 Jahre; sollte nachvollziehbar und dokumentiert sein
5 ) ) ) Versicherung des Installateurs fiir die Dauer der Arbeiten; auch im Interesse des Kunden
& | Montageversicherung, Haftpflichtversicherung X A
empfehlenswert (vor allem bei gréBeren Anlagen)
Betreiberversicherung « falls gevlvunscht.(z. B. Allgefahrenversicherung), sollte getrennt von Montageversicherung
ausgewiesen sein
Abnahme u. Erstellung eines Abnahmeprotokolls inkl. | technische und bauliche Abnahme der Anlage
Funktionsnachweis inkl. |z.B. durch Kennlinienmessung
Gesamtpreis netto X muss eindeutig inkl. sdmtlicher Positionen ausgewiesen sein
Gesamtpreis brutto X |s.o.

Zahlungsbedingungen

Liefertermin

sollte verbindlich formuliert sein

Dauer der Installationsarbeiten, Termin der Betriebsbereitschaft

S. 0.

Verbindlichkeitsfrist

Angaben, wie lange Preis und Konditionen als verbindlich gelten

Sondervereinbarungen / Einschrankungen

sorgfaltig priifen!

Referenzen optimal: Telefonnummern auskunftshereiter Kunden des Installateurs
Angebotsnummer zur eindeutigen Identifikation bei evtl. Schriftwechsel

vollstandige Adressen v. Anbieter u. Kunden

Ansprechpartner

1) fur markierte Positionen sollte im Angebot ein Preis ausgewiesen sein

Anm.: Diese Auflistung dient nur als Beispiel fir die grundlegenden Anforderungen eines Angebots. Im Einzelfall - etwa bei problematischen Dachflachen oder Teilverschattun-
gen - kdnnten teil erhebliche Abweichungen auftreten, auf die dann detailliert einzugehen ware. Wenn einem Angebot eine Bestellung folgt, darf dieses keine offenen Posten
enthalten. Klauseln wie ,nach Bedarf” oder ,nach Gegebenheit” kann immer zu Missverstandnissen oder Diskussionen und damit zu Verargerung auf der einen oder andern Seite

fihren. Klaren Sie Streitpunkte immer vor der Unterschrift.
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schon beim Einkauf der Module 3.500 Euro ausgegeben hat,
kann ein gutes Gesamtsystem kaum zustande bringen. Wer
hingegen die Module fiir 3.000 Euro beschafft, dem bleibt
deutlich mehr Luft im Budget fiir das Setzen der Dachha-
ken, das Verlegen der Kabel und natiirlich auch fiir die Be-
ratung und Einweisung seines Kunden.

Obwohl fiir den Kunden also unterm Strich nur der Gesamt-
preis seiner Anlage zdhlt, ist es deshalb durchaus in seinem
Interesse, die Aufschliisselungin einzelne Positionen bei den
vorliegenden Angeboten zu vergleichen. Neben den Modu-
len sollten zumindest Wechselrichter und Montagesystem
einzeln ausgewiesen werden. Bei den tibrigen Leistungen
muss, wenn sie nicht einzeln vorgerechnet werden, aufjeden
Fall die Einbeziehung sdamtlicher Sach- und Arbeitskosten
im Gesamtpreis klargestellt werden. Auch deshalb ist ein
Ortstermin vor Erstellung eines Angebots kaum verzichtbar,
denn nur so kann der Installateur sicher einschitzen, wel-
che Kabelldngen er benotigt, ob Mauerdurchbriiche erfor-
derlich sind oder ein Geriist herangeschafft und aufgebaut
werden muss. Wenn all diese Eventualitdten ohne Ansehen

des Einzelfalls in einem Pauschalpreis abgegolten werden,
stimmt das zumindest skeptisch. Dieser diirfte dann nam-
lich mit reichlich Luft kalkuliert worden sein.

Wechselrichter mit Reserven

Wie viele der vermeintlichen Kleinigkeiten berticksichtigt
sind, gehort ohnehin zu den interessantesten Aspekten.
Wer als Laie nur ein einziges Angebot studiert, wird deren
mogliche Schwichen wahrscheinlich kaum erkennen. Wer
hingegen Vergleichsmoglichkeiten hat, kann Spreu und
Weizen erkennen. Ungeachtet geringfiigiger Unterschiede
sollte deshalb kein Angebot akzeptiert werden, das allzu
grofle Abweichungen von unserer tabellarischen Ubersicht
aufweist. Sonst ist es nicht nur unzureichend fiir eine In-
vestition von zumeist mehreren zehntausend Euro, sondern
auch ein deutlicher Hinweis darauf, dass der betreffende
Installateur die Materie nicht sonderlich gut beherrscht.

Nicht mehr nur ein Hinweis, sondern ein deutlicher Be-
leg fiir Dilettantismus ist hingegen, wenn Ertragsprogno-

AC/DC Solarzellen und Module produzieren
Gleichstrom (DC, engl. direct current). Der
Wechselrichter wandelt diesen in Wech-
selstrom (AC, engl. alternate current), so
dass er in das allgemeine Netz eingespeist
werden kann.

Blitzschutz Eine Photovoltaikanlage erhoht
an sich nicht die Gefahr eines Blitzein-
schlages. Doch die Installateure miissen sich
an die Blitzschutznormen halten. So wird im
Falle eines Einschlages im Haus die Anlage
geschiitzt, bei einem Einschlag in der Um-
gebung des Hauses werden Schaden durch
Uberspannung verhindert.

Einspeisezahler Misst die ins Netz
eingespeiste Solarstrommenge in Kilowatt-
stunden. Der Bezugszahler misst demgegen-
tber die aus dem Netz entnommene und im
Haus genutzte elektrische Energie.

Ertrag Ist nicht identisch mit der Nennleis-
tung eines Moduls. Je nach Standort und
Ausrichtung kann man in Deutschland mit
einem jéhrlichen Ertrag von etwa 800 bis
1.100 Kilowattstunden pro Kilowatt instal-
lierter Leistung rechnen.

Europadischer Wirkungsgrad Der maximale
Wirkungsgrad eines Wechselrichters benennt
den héchsten Punkt einer Wirkungsgrad-
kennlinie, der aber bei bewélktem Himmel
nicht erreicht wird. Dann arbeitet der Wech-
selrichter im Teillastbereich. Der Europaische
Wirkungsgrad wird aus verschiedenen
Teillastwirkungsgraden und dem Volllast-

wirkungsgrad bei unterschiedlichen Gewich-
tungen je nach Haufigkeit ihres Auftretens
berechnet und liegt je nach Wechselrichter-
modell bei 90 bis 98 Prozent.

Montageart Die meisten Solaranlagen
werden oberhalb der Dacheindeckung mon-
tiert, so dass die Dachhaut erhalten bleibt
(Aufdachmontage). Man kann sie auch in
das Dach integrieren, dann iibernehmen sie
gleichzeitig die Schutzfunktion vor Wind
und Wetter (Indachmontage). Fassaden-
anlagen werden senkrecht vor die Wand
montiert oder auch dort integriert. Bei
Flachdéchern hingegen sind die Module auf
Winkelsysteme montiert und mit Gewichten
oder Kies beschwert, damit sie der Sturm
nicht fortweht.

Montagesystem Metallene Schienen, auf
denen die Module befestigt werden.

Nennleistung Die Leistung eines Moduls
tragt die technische Einheit , Kilowatt peak”
(kWp) und wird unter Standard-Testbedin-
gungen ermittelt, ist also nicht gleichbe-
deutend mit dem Ertrag in Kilowattstunden.
Hersteller geben eine Leistungstoleranz an,
zum Beispiel , zwischen plus 10 und minus

5 Prozent". Unter glinstigen Bedingungen
kann die tatsachliche Leistung also zeitweise
héher liegen als die Nennleistung, unter
ungiinstigen Bedingungen auch niedriger. Im
allgemeinen Sprachgebrauch ist im Zusam-
menhang mit der Leistung zumeist nur die
Rede von ,Kilowatt”, auf den Zusatz , peak”
(Spitze) wird oft verzichtet.

Netziiberwachung Fiihrt der Netzbetreiber
Arbeiten am Netz durch, wird es strecken-
weise abgeschaltet. Wiirde die Photovol-
taikanlage in dieser Zeit weiterhin Strom
einspeisen, gefahrdete dies die Techniker. Die
Netziiberwachung trennt die Anlage automa-
tisch vom Netz, sobald es ausfallt.

Produktgarantie Zwei Jahre Gewahrlei-
stung sind gesetzlich festgelegt, dariiber
hinausgehende Garantiezeiten miissen ver-
bindlich zugesagt werden.

Solarzelle Strahlungsenergie wird in der
Solarzelle physikalisch in elektrische Energie
umgewandelt. Mehrere Solarzellen werden
elektrisch verschaltet, in eine schiitzende
Schicht aus Harz oder Kunststoff eingebettet
und zu einem Solarmodul zusammengefiigt.

Wechselrichter Wandelt den im Solarmodul
erzeugten Gleichstrom in netzkonformen
Wechselstrom. Die AC-Ausgangsleistung des
Wechselrichters sollte immer etwas kleiner
sein als die Nennleistung der Solaranlage.

Zelltyp Standard sind monokristalline und
multikristalline Solarsolarzellen. Sie unter-
scheiden sich in der Art der Herstellung sowie
Produktionskosten und haben einen leicht
voneinander abweichenden Wirkungsgrad.
Diinnschichtsolarzellen sind demgegeniiber
wesentlich diinner, etwas preiswerter, haben
allerdings einen geringeren Wirkungsgrad
und man benétigt mehr Flache, um die glei-
che Leistung wie mit kristallinen Zellen zu
installieren.

WOHNEN UND ENERGIE - PHOTOVOLTAIK
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Oskar Wolf, Solid: ,Der Laie meint, er konne Geld sparen, wenn
er dem Installateur auf dem Dach hilft. Es ist aber ein Risiko.”
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Haus + Energie Wie kann ein angehender Be-
treiber ein boses Erwachen nach der Installation
vermeiden?

Oskar Wolf Das Risiko ldsst sich bereits im Vor-
feld minimieren. Wenn man Angebote einholt,
sollte man sich vom Anbieter Referenzadressen
geben lassen und sich mit den entsprechenden
Betreibern unterhalten.

Vor der Unterzeichnung eines Kaufvertrags
sollte ein Vorgesprach stattfinden. Woran kann
ein Kunde hier erkennen, wem er besser keinen
Auftrag erteilen sollte?

Wichtig ist, dass alles schriftlich festgehalten
wird, damit man sich spater auf das Gesprach
berufen kann. Beispielsweise sollte es nicht ak-
zeptiert werden, dass ein Angebot als Dreizeiler
unterbreitet wird. Auch eine Kostenaufschliisse-
lung zwischen Komponenten und aufgewende-
ter Arbeitszeit gehort immer dazu. Ferner muss
ein Lieferzeitpunkt festgelegt sein und auch, was
passiert, wenn dieser iberschritten wird. Ich rate
stets zu zehn Tagen Frist, nach denen Regress-
anspriiche bestehen oder jemand ohne Schwie-
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minimieren”

Solid-Berater Oskar Wolf erlautert, worauf angehende
Anlagenbetreiber achten sollten, damit sie ein einwandfrei

arbeitendes Solarkraftwerk erhalten.

rigkeiten aus einem Vertrag wieder aussteigen
kann. Wenn aber in einem Angebot steht, dass
dieses drei Monate bindend ist, kann es passieren,
dass der Kunde im selben Jahr gar keine Anlage
mehr bauen kann. Da derartige Formulierungen
hiufig in Angeboten vorkommen, weisen wir
hier auf das erhohte Risiko hin. Eine sehr gute
Unterstiitzung fiir den Laien ist hier das Giite-
zeichen ,RAL-GZ 966 Solar” — durch die dartiber
definierten Lieferbedingungen kann der Kunde
Laie bleiben, erhilt aber ein transparentes Ange-
bot das von Beginn an justitiabel ist.

Welche weiteren Aspekte sollten angesprochen
werden?

Wir entdecken immer wieder Angebote fiir An-
lagen, bei denen die Grofle definitiv nicht zur
vorhandenen Dachfliche passt. Obwohl wir
empfehlen, Randabstinde von mindestens 50
Zentimetern einzuhalten, wird manchmal sogar
iiber das Dach hinaus gebaut. Dabei wissen wir,
dass der Modulhersteller auf diese iiberstehende
Installationsweise keine Garantie mehr gibt. Das
kann der Laie aber aus dem Angebot nicht er-
kennen, und wenn die Anlage installiert ist, sagt
ihm der Handwerker: , Das passt schon.” Aber das
passt eben nicht.

Bei den Fachhandwerkern bestehen wirklich
grofde Unterschiede. Wir haben nach wie vor nur
wenige Handwerker mit langjdhriger Berufser-
fahrung im Solarmarkt. Aber es gibt immer mehr
Newcomer, und die sollten sich trauen, sich von
erfahreneren Leuten oder unabhédngigen Bera-
tungsstellen Wissen zu holen.

Sollte der Betreiber selbst mitinstallieren?

Der Laie meint stets, er kdnne viel Geld sparen,
wenn er dem Installateur auf dem Dach hilft. Das
ist aber ein zusatzliches Risiko, und im Streitfall
kann die Firma die Verantwortung an den Betrei-
ber abgeben, weshalb wir davon abraten.

Das Gespriich fiihrte Ines Rutschmann.
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Solarplanet Meinhard Pillen (2x)

Schattenkrieger: Mit einem Sonnenbahnindikator kann der Fachmann nur vor Ort erkennen,
welche Objekte zu welcher Zeit Schatten auf die Module werfen kénnten, sei es durch Hori-
zontiberhéhungen oder einzelne Gebdude und Baume. Dies wirde den Ertrag mindern und

sollte durch kompetente Planung vermieden werden.

sen ohne Ortsbesichtigung gegeben
werden. Auch diese gehoren aber zu
einem ordentlichen Angebot dazu.
Einschrankend gilt hierbei: Eine gro-
be Vorhersage zum erzielbaren Ertrag
lasst sich auch aus der Ferne treffen,
wenn Ausrichtung und Neigung des
Dachesbekannt sind. Detaillierte Aus-
sagen sind jedoch nur dann moéglich,
wenn diese Faktoren tiberpriift wur-

Da freut sich jeder!

>

den und auflerdem der genaue Aufbau
der Anlage bekannt ist. Ein griindlich
arbeitender Installateur macht ohne-
hin eine moglichst exakte Analyse zur
Grundlage seiner Planung. Er muss
die Einstrahlungsverhidltnisse genau
kennen, bevor er die bestmogliche
Kombination aus Wechselrichter und
Modulen bestimmen kann: Ist der So-
largenerator an einem sonnenreichen

Standort optimal ausgerichtet und
besteht zudem aus Modulen, deren
Leistungsangaben ohne Minustole-
ranzen definiert sind, dann werden
funf Kilowatt Nennleistung bei scho-
nem Wetter auch regelmafig erreicht
oder sogar iuberschritten. Wenn in
einem solchen Fall nicht geniigend
Wechselrichterleistung zur Verfi-
gung steht, geht das System automa-

CENTROSOLAR

AKTIENGESELLSCHAFT
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Investieren Sie in eine Photovoltaik-Anlage von CENTROSOLAR.
Unsere maBgeschneiderten Premium-Komplettsysteme erwirtschaften nachhaltig hohe Renditen, und diese
sind fUr das Installationsjahr und weitere 20 Jahre gesetzlich garantiert: Die Sonne kennt eben keine Rezession!
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tisch in die Leistungsbegrenzung, was zwangsldufig auch
den Ertrag und damit die Einnahmen des Anlagenbetrei-
bers schmalert.

Geprufte Statik

Der kiinftige Anlagenbetreiber muss derlei Zusammenhén-
ge nicht einschitzen kénnen und braucht sich erst recht
nicht mit den hierfiir verfiigharen Computersimulationen
oder den Auslegungsprogrammen der Wechselrichterher-
steller herumzuschlagen. Aber er sollte sich einen Installa-
teur suchen, der ihm diese Punkte verstandlich macht und
auch schriftlich belegt.

Ahnliches gilt nicht nur fiir die elektrischen und elektro-
nischen Komponenten, sondern auch fiir die Unterkon-
struktion. Dabei soll allerdings nicht allein die richtige
Menge an Profilen, Klemmen, Dachhaken und Kleintei-
len ermittelt, sondern auch die Standfestigkeit des Ganzen
sichergestellt werden. In die entsprechenden Unterlagen
darf der Kunde ruhigen Gewissens Einblick verlangen.
Auf jeden Fall sollte er darauf bestehen, dass die Montage
gemdafl DIN 1055 (,Einwirkungen auf Tragwerke”) bezie-
hungsweise dem Pendant DIN EN 1991 erfolgt. Wohlge-
merkt: Eine Zusicherung, dass ein Montagesystem diesen
Normen geniigt, reicht allein noch nicht aus. Im Falle eines
Sturms oder starker Schneefille muss schliefdlich die Ge-
samtkonstruktion, also die Verbindung des Montagesy-
stems mit dem Gebdude sowie den Modulen, den auftre-
tenden Belastungen standhalten. Und diese miissen auch
— schriftlich belegt — angemessen ermittelt werden, denn
zwischen den verschiedenen Wind- und Schneelastzonen
bestehen, wie jeder aus dem tidglichen Wetterbericht weif3,
gravierende Unterschiede.
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Gute Planung erforderlich: Der Handwerker muss im Vorfeld beispielsweise den
Aufwand fiir die Verkabelung prufen sowie feststellen, wo Wechselrichter installiert
werden. Diese Daten lassen sich per Post oder Telefon nicht komplett ermitteln.

Norbert Michalke / photon-pictures.com

.| Thomas Rathay / photon-pictures.com

Aleksander Perkovic / photon-pictures.com

Wer eingedenk all dieser Aspekte immer noch Angebote
schreibt, in denen ,1 Solargenerator, 3.000 Watt, 1 Stiick
Wechselrichter, Befestigungssystem und Kabel” zum Ver-
kauf stehen, gehort eigentlich vor den Kadi. Dort aber wird
man ihn nicht hinbekommen, denn es bestehen — abseits
von offenkundigem Betrug — keine gesetzlichen Bestim-
mungen fiir die Ausfithrung solcher Offerten. Um gute
Angebote zu erhalten, miissen Kunden deshalb ein wenig
Arbeit auf sich nehmen, gegebenenfalls fachkundige Bera-
tung suchen und vergleichen, nachfragen, insistieren. Und
das, obwohl es den allermeisten Kunden ja nur auf eines
ankommt: den Ertrag.
Verbraucherschiitzer trdumen deshalb mitunter halblaut
von eng gefassten, einklagbaren Ertragsgarantien und
einem entsprechenden Passus auf jedem Angebot: ,Die
beschriebene Solarstromanlage wird im 20-jahrigen Mittel
einen Ertrag von jahrlich mindestens xy Kilowattstunden
liefern”. Nicht nur Oskar Wolf sdhe darin die Losung vieler
Probleme: ,,Das wire mal was, womit man alle Beteiligten
an die Kandare nehmen konnte.”

Jochen Siemer / Andreas Lohse

www.gueteschutz-solar.de

Eine Vorgabe zum Inhalt von Datenbléttern sowie viele
weitere, auch im Zusammenhang mit Angeboten fiir
Photovoltaikanlagen bedeutsame Vorgaben finden sich
in den ,Gtite- und Priifbestimmungen” zum RAL-Gtite-
zeichen Solar.

www.photovoltaikforum.com

Internet-Diskussionsplattform zu Solarstrom
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