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HALLO AUF DEM DACH!

Die Tage werden wieder kiirzer, die Sonnenstunden langsam weniger, die
PV-Anlagen auf den Ddchern haben ihre Hochleistungstage fiir dieses Jahr

wohl hinter sich gelassen.

Doch sie tragen auch weiterhin ihren Teil dazu bei, die Energiewende lang-
fristig zum Erfolg zu fiihren. Und auch wenn die Anzahl der neu in Betrieb
genommenen Anlagen wieder steigt, so kénnten doch noch viele tausend

Quadratmeter mehr den Sonnenenergieanteil an der Stromerzeugung erhéhen.

Fiir die Dachdecker bedeutet dies ein neues Aufgabenfeld und eine grole
Chance, die zusatzliche Einnahmen und groRere Auftrage ermoglicht. In
dieser Ausgabe gibt Ihnen FirstGrat einen Uberblick, wie Sie diese Még-
lichkeiten nutzen, dabei Kunden richtig beraten und wo Sie das Wissen
erwerben kénnen, um die neue dachintegrierte PV-Anlage von Creaton zu

installieren.

Mit Herbert Frey gibt ein PV-Dachdecker der ersten Stunde hilfreiche Tipps
im Umgang mit Kunden und erklart, welche Vorteile es bringt, sich auch

diesem Geschéftsbereich zu widmen.

Gemeinsam mit Carsten Koérnig, Hauptgeschéftsfiihrer des Bundesverbands
Solarwirtschaft, werfen wir einen genaueren Blick auf die Entwicklung
der Branche und schauen in die Zukunft, damit Sie gerustet sind fur die

Aufgaben der nachsten Jahre.

Ein kleiner Leitfaden schlieRlich soll Ihnen helfen, aus Interessenten Kunden

zu machen und in Beratungsgesprdachen routiniert zu agieren.
Bldttern Sie mit in den Herbst,

lhr
Matthias Meir
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15 DACHFLACHEN

UND ZWEI MAL SONNENSTROM

1800 Holzteile und zwei PV-Anlagen fiigen sich zu einem Wohnhaus
zusammen. Zur Stromgewinnung setzt der Bauherr auf das neue

dachintegrierte PV-System.

Wenn in der kompletten Dachkon-
struktion nur sechs gleiche Balken
verbaut sind, muss es sich um das
Wohnhaus eines Zimmermanns
handeln. Sind auf den zahlreichen,
verschachtelten Dachflachen auch
noch zwei dachintegrierte PV-An-
lagen integriert, wird die Dach-
landschaft noch spannender.

Der Zimmerer Markus Ender-

le verwirklicht seine Idee eines
neuen Zuhauses. Das grofRziigige
Einfamilienhaus ist zum Teil mit
ausgebautem Obergeschoss und
zum Teil mit sichtbarem Dachstuhl
ausgestattet. Der Bau wurde als
Holzstanderwerk mit einem Keller
in Massivbauweise ausgefihrt.
Schon bald wird eine freundlich
gestaltete Putzfassade die Besu-
cher begriiRen. Doch noch steht
das Haus im Zeichen des Innen-
ausbaus.

Von oben jedenfalls sieht das Haus
schon fast fertig aus. Das Dach

ist gedeckt, und zwei glanzende
Rechtecke weisen auf eine autar-
ke Stromerzeugung mit Hilfe der
Sonne hin. Der Zimmerer und
Bauherr in Personalunion hat das

fiir ihn perfekt passende System

in der dachintegrierten PV-Anlage
gefunden. Den Ausschlag fur die
Wahl gab ein spezielles Bauteil:

der Mikrowechselrichter. ,Ich habe
mich mit den verschiedenen Sys-
temen ausfiihrlich beschaftigt und
mich mit den Handwerkern und
dem Creaton-Team ausgetauscht.
Letztendlich gab eine Sache den
Ausschlag: Die Module der PV-An-
lage haben jeweils einen eigenen
Mikrowechselrichter, der dachseitig
montiert wird. Das hat nicht nur
mich, sondern auch den Elektriker
Uberzeugt. Und natiirlich sieht eine
in die Dachflache integrierte Anlage
sehr viel harmonischer aus als eine
Aufdach-Anlage®, fuhrt Markus

Enderle seine Entscheidung aus.

Viele Dachflichen

Das Dach des Hauses ist in seiner
Form nicht in jedem Neubaugebiet
zu finden. Die stark gegliederte
Dachflache ist den Gegebenhei-
ten geschuldet: Bestimmte First-
und Traufh6éhen galt es genauso
einzuhalten wie die Abstande zur
Grundstiicksgrenze. Und auch die
Nachbarn wollten sich ihre Aus-

sicht nicht zu stark beschneiden
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lassen, sodass hier und da ein
zusatzlicher Walm geplant werden
musste. Im Ergebnis entstand ein
Z-férmiges Dach mit drei unter-
schiedlichen Firsthohen und zwei
Gauben. So erkldrt sich die extrem
geringe Anzahl gleicher Holzer

in der Dachkonstruktion - nur
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sechs gleichférmige Balken sind
in der Tat rekordverdachtig. ,Das
gesamte Haus besteht aus 1800
Holzbauteilen, davon sind rund
350 Teile im Dach verbaut”, zahlt
der Zimmermann die Mengen

prazise auf.
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Zwei Anlagen erzeugen Strom
Die Wande wurden vorgefertigt auf
die Baustelle geliefert, die Decken
sind aus Brettsperrholz gefertigt.
Der zum Teil von innen sicht-
bare Dachstuhl wurde mit einer
hinterlufteten Aufdachisolierung
versehen, damit der Blick auf das
Tragwerk frei bleibt. Von den ins-
gesamt 15 Dachflachen haben eine
groRe und eine Gaubendachflache
eine Neigung Richtung Suden.

Sie beide bieten die wirtschaftlich
sinnvolle Moglichkeit der Strom-
gewinnung. Daher wurden hier
zwei PV-Felder mit insgesamt rund
5,8 kW Leistung verbaut.

Den Einbau nahm der Bauherr
selbst vor. Die Arbeiten dauerten
zwei Tage und wurden am ersten
Tag von den Creaton-Anwen-
dungstechnikern unterstutzt. ,Ge-
meinsam mit dem Creaton-Team
war die Installation tiberhaupt
kein Problem. Das System ist so
konzipiert, dass jeder Dachde-
cker es miihelos verbauen kann®,
berichtet Markus Enderle. Die
dachseitigen Anschliisse konnte
der Bauherr und Handwerker in
Personalunion selbst installieren.
Eine Dachdurchdringung umging

Oben: Die Dachdecker erstellen
den traufseitigen Anschluss mit
dem Universal-Anschlussband.
Unten: Die Mikrowechselrichter

sind ein groRer Vorteil der Anlage.

er geschickt, indem die Zulei-

tungen an der noch nicht ge-

schlossenen AuRenwand entlang
in den Keller gefiihrt wurden. Die
Durchdringung konnte so in der

Kellerwand platziert werden. Rund

FirstGrat 02/2020

um die Kollektorflachen wurde

der Creaton OPTIMA in Schiefer-
ton auf einer Lattung verlegt. Der
traufseitige Anschluss erfolgte
dann mit Universal-Anschlussband
CREAFLEX PIB. Im nachsten Schritt

/., Das System ist so konzipiert, dass jeder

Dachdecker es miuhelos verbauen kann.”

legte das Team die Intersole aus
und befestigte sie mit Ankern,
deren Positionen im Montageplan
genau vermerkt waren. Nach der
Fixierung der Auflageschienen mit
L-Winkeln montierte das Team die
seitlichen Anschlussbleche und
die Firstanschlussbleche. Danach
mittelte es die Wechselrichteran-
ordnung aus und befestigte diese
und das Erdungskabel.

AbschlieRende Arbeiten
SchlieRlich brachte der Bauherr
noch die AC-Kabel an den Wech-
selrichtern an, schloss die PV-Mo-
dule an und montierte sie mit
Klemmen. Jetzt warten die Module
auf ihren ersten Einsatz nach der
Fertigstellung des Wohnhauses.

Oben: Der Mikrowechselrichter

ist schon platziert, nun wird
abschlieRend das Modul installiert.
Unten: Die beiden Richtung Siiden
geneigten Dachflachen bieten gute

Bedingungen fiir eine PV-Anlage.

ENTDECKEN

www.firstgrat.
creaton.de/
strom-auf-dem-
dach




»DAS o .
GESCHAFT GEHORT
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Der Dachdeckermeister
Herbert Frey ist ein Photo-
voltaik-Freund der ersten
Stunde. Seitdem die An-
lagen im groRen Stil ver-
baut werden, sind sie Teil
seines Geschifts.

FirstGrat: Herr Frey, warum
haben Sie sich entschieden, auch
PV-Anlagen zu installieren?
Herbert Frey: Ich mache das,
seitdem PV-Anlagen im Main-
stream angekommen sind, und
sehe es als Zusatzgeschaft. Das
lasse ich mir doch nicht entgehen.
Letztlich ist die Installation einer
PV-Anlage ein dhnlicher Fall wie
der Einbau eines Dachfensters -

ein schones Zubrot.

FirstGrat: Mit welchen Vorausset-
zungen kommen die Kunden denn
zu lhnen?

Herbert Frey: Der Kunde weil
meist sehr wenig. Ich baue immer
zuerst eine Beziehung zu ihm auf
und frage dann ab, ob wir eine
Vertrauensbasis haben. Nur dann
kann ein Auftrag gelingen. Ob es
zwischen uns passt und wir ehrlich
miteinander umgehen, kann ich
mit wenigen Fragen erkennen. Mit

dem Konzept fahre ich sehr gut.

FirstGrat: Was brauchen Kunden,
um das Geflihl zu haben, die rich-
tige Entscheidung zu treffen?
Herbert Frey: Der Kunde ist

meist verunsichert, denn autarke
Solarstromerzeugung ist ein um-
fangreiches Feld. Mein Job ist es,
dem Kunden Sicherheit zu geben,
dass er die richtige Entscheidung
trifft. AuRerdem versuche ich im
Gesprach zu kldaren, was er schon
weil und woher. Wenn ich das
herausbekomme, erklart sich die
Unsicherheit meist von selbst, und
ich kann ihm Vertrauen in seine

Entscheidung geben.

FirstGrat: Warum ist das so
wichtig?

Herbert Frey: Ein Kunde, der

mir vertraut und merkt, dass wir
seine Bedurfnisse beachten, ist ein

zufriedener Kunde.

FirstGrat: Wie kann man sich als
Dachdecker das passende Wissen
zur Beratung aneignen?

Herbert Frey: Eine PV-Anlage
darf jeder einbauen - auch Hand-
werker aus allen anderen Gewer-
ken. Das ist natirlich nicht sinn-
voll. Der Kunde weil auch meist
nicht, dass die Gewahrleistung des
Dachdeckers erlischt, sobald ein
anderes Unternehmen die PV-An-

lage auf dem Dach installiert. Da

MEHR
ENTDECKEN

www.firstgrat.

creaton.de/
geschaeftsmodell

kénnen wir mit der dachinteg-
rierten PV-Anlage ansetzen. Sie
ist ein gutes Argument fir uns
Dachdecker, alles aus einer Hand
zu bieten, dem Kunden Arger zu
ersparen und die Gewahrleistung
aufrechtzuerhalten. Das Wissen
liefert Creaton in den Schulungen.
Danach ist man fiir die Aufgabe

gut gerustet.

FirstGrat: Sie haben die dachin-
tegrierte PV-Anlage mit entwickelt
und auf Herz und Nieren getestet.
Worin liegt ihr groRer Vorteil?
Herbert Frey: Die Mikrowechsel-
richter geben den Ausschlag, denn
normale Wechselrichter miissen
nicht selten ausgetauscht werden,
was die Wirtschaftlichkeit der An-
lage verringert. Das ist ein Vorteil
fur das dachintegrierte System,
denn auf die Mikrowechselrich-
ter gibt es 25 Jahre Garantie. Das
muss man dem Kunden erkldren.

MEHR

ENTDECKEN

www.firstgrat.
creaton.de/
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FirstGrat: Wie wird sich der Markt fiur PV-Anlagen in

den nachsten Jahren entwickeln?

Carsten Kornig: Um die fiir 2030 selbst gesetz-

ten Klimaziele erreichen zu kénnen, brauchen wir

in Deutschland einen deutlich starkeren jahrlichen
Ausbau der Solarenergie. Unter Experten setzt sich

die Erkenntnis durch, dass wir die Photovoltaik-Aus-
bauziele mindestens verdreifachen miissen, um eine
Stromerzeugungsliicke infolge des geplanten Atom-
und Kohleausstiegs zu vermeiden. Entscheidend fur die
Marktentwicklung wird aber sein, was die Politik daraus
macht und ob es uns gelingt, die Ausbaukorridore im
EEG anzuheben und Bremsen wie z. B. die ,Sonnen-

steuer” auf solaren Eigenverbrauch zu l6sen.

FirstGrat: Spielen die Anlagen auf Ein- und Mehrfami-
lienhdusern eine relevante Rolle beim Ausbau?
Carsten Kornig: Die Begeisterung fir Solarenergie ist
gesellschaftstiibergreifend ungebrochen. Auf rund einer
Million deutscher Ein- und Zweifamilienhduser wird
Sonnenstrom geerntet. Leider ist es noch nicht gelun-
gen, dies auf den mehrgeschossigen Mietwohnungsbau
zu Ubertragen. Dies liegt daran, dass auf lokal erzeug-
ten solaren Mieterstrom die EEG-Umlage erhoben wird.
Dabei handelt es sich um eine Diskriminierung, die

zudem gegen EU-Recht verstoRt.

FirstGrat: Zu welchem Anlagentyp geht der Trend?
Carsten Kornig: Die Mehrzahl der Solarstromanlagen

wurde aufgrund des Preis-Leistungs-Verhaltnisses

KONTINUIERLICHE
ENTWICKLUNG

/ ,Unter Experten setzt sich die Erkenntnis
durch, dass wir die Photovoltaik-
Ausbauziele mindestens verdreifachen
missen®, sagt Carsten Kornig,
Geschéftsfiihrer der Bundesverbands
der Solarwirtschaft.

und geringerer baurechtlicher Anforderungen auf dem
Dach aufgestandert. Der Marktanteil gebdaudeinteg-
rierter Photovoltaik-Anlagen, darunter auch solarer
Dachziegel, kénnte in Zukunft aber wachsen. Immer
effizientere und preiswertere Solarzellen machen es
moglich, dass Dach- und Fassadenelemente Energie
produzieren, ohne das Erscheinungsbild von Gebau-
den maRgeblich zu verdandern. So kdnnen gestalterisch
hochwertige Losungen dem Gebdude ein modernes,

zukunftsorientiertes Image geben.

FirstGrat: Erwarten Sie technische Innovationen, die
eine Erh6hung der Ertrdge mit sich bringen?

Carsten Kornig: Schon heute ist die Ausbeute von
Solarmodulen beachtlich: Bereits mit einer 40 Quadrat-
meter groRen Anlage kann rechnerisch der Strombe-
darf einer vierkopfigen Familie samt 15.000 Kilometer
Fahrleistung des eigenen Elektroautos gedeckt werden.
Und die Steigerung der Effizienz ist noch nicht am
Ende, doch ist nicht mit drastischen Spriingen zu rech-

nen, sondern mit einer kontinuierlichen Entwicklung.

FirstGrat: Was glauben Sie, wo die PV-Energiegewin-
nung in zehn Jahren stehen wird?

Carsten Kornig: 2022 geht das letzte Kernkraftwerk
vom Netz. Der Bundesverband der Solarwirtschaft
arbeitet mit seinen Mitgliedern - darunter auch rund
300 Handwerksbetriebe - mit Hochdruck daran, den
Anteil der Solarenergie am deutschen Strommix in den

kommenden zehn Jahren zu verdoppeln.
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GUTE STRATEGIE -

STEIGENDE UMSATZE

Manchmal fehlen einfach die richtigen Worte und, schon ist der Kunde
weg. Wer die geeignete Strategie hat, kann sich oéfter iiber neue
Auftraggeber und steigende Umsatze freuen. Ein kleiner Leitfaden.

] = Wer die Geschaftsanbahnung richtig angehen
will, sollte sich einmal die Zeit nehmen, seine Strate-
gie festzulegen. Denn der wichtigste Ratschlag lautet:
Legen Sie sich ein Konzept zurecht. Wer sich die Miihe
macht, schriftlich festzuhalten, was im Verlauf der
Gesprache wichtig ist, wie man vorgehen méchte und

. . InD hl li ie jahrlich -
worauf man achten sollte, hat leichteres Spiel. So be- n Deutschland liegt die jahrliche Sonnen

wegt man sich in einem festgelegten Rahmen und kann einstrahlung pro Quadratmeter zwischen

seinen Leitfaden bei Unsicherheiten aus der Schublade und

ziehen.

2- Der erste Kontakt dient dazu, sich kennenzulernen
und Vertrauen aufzubauen. Inhaltlich sollte es um die
Wiinsche des Kunden und seinen Wissensstand zum
Produkt gehen. ,Holen Sie den Kunden ab“, lautet der
2019 deckte die Photovoltaik mit einer Ratschlag von Verkaufs- und Wirtschaftspsychologen.
Stromerzeugung von 46,5TWh 8,2 %
des Brutto-Stromverbrauchs in Deutsch-

land ab, alle Erneuerbaren Energien 3- Im Gesprach agiert der Handwerker besser mit

kamen zusammen auf 43 %. Fragen, statt den Kunden mit zu vielen Informationen
zu bombardieren. Zwei Drittel des Gesprachs sollte der
Kunde bestreiten, ein Drittel der Verkaufer. Gezielte
Fragen helfen bei der Ermittlung des Kundenwunsches

oft mehr, als mit viel Fachwissen zu gldanzen.

4. Wer genau zuhort, lasst sich die Verkaufsargu-
mente vom Kunden selbst auf dem Silbertablett ser-
vieren. Und oft geben vermeintliche Kleinigkeiten den
Ausschlag zum Geschéftsabschluss, z. B. die Uberwa-
chung der Anlage per App oder besonders lange Ga-
rantiezeiten.

5. Manchmal entgleitet auch einem versierten Ver-
kaufer das Gesprach. Stellt man fest, dass man zu viel
geredet hat, kann man dem Gesprach mit einem Satz
wie ,Jetzt hab ich aber viel zu viel geredet, machen wir
doch noch einmal bei Punkt X weiter” noch eine posi-
tive Wendung geben. Und woran merkt man, dass der
Kunde sich geistig von einem verabschiedet? Ganz ein-
fach: Er ist innerlich schon weg, wenn er keine Fragen
mehr stellt.

6- Die Sprache spielt eine wichtige Rolle im Gespréach.
Viele Handwerker argumentieren sehr technisch, doch

dem kann der Kunde oft gar nicht folgen. Besser ist es,
in einer alltagsnahen Sprache zu bleiben und Rickfra-

gen zu stellen, denn diese zeigen an, dass man den

Kunden ernst nimmt.

7- Mit Bildern zu arbeiten bewahrt sich, da der
Mensch ein visuelles Wesen ist und Bilder besser
aufnimmt als andere Reize. Das heilt: Gute Fotos von
Referenzprojekten helfen, den Kunden zu liberzeugen.

34.400 Hektar Gebaudefliachen sind
fir die solare Nutzung geeignet. Bisher

wurden hiervon nur 2,5 % genutzt.

8. Bei den Kosten nicht um den heilen Brei schlei-
chen, aber auch nicht mit der Tur ins Haus fallen ist
die Devise. Natiirlich ist der Kostenrahmen ein Thema,
das man angehen muss, bevor man selbst zu viel Zeit
investiert hat. Doch ist Vorsicht geboten, denn oft liegt
man mit der Einschatzung der finanziellen Moglichkei-

ten eines Kunden ganz gewaltig daneben.

Gebdaudeflachen fir Photovoltaik

und Solarthermie:

2008: 5.800 ha
2020: 37.000 ha

MEHR
ENTDECKEN

www.firstgrat.

Quellen: Fraunhofer ISE, Aktuelle Fakten zu Photovoltaik in Deutschland, creaton.de/

www.pv-fakten.de, und Agentur flr Erneuerbare Energien, Erneuerbare Energien

2020 Potenzialatlas Deutschland

gute-strategie

Manuel Erhard ist Anwen-
dungstechniker bei Creaton
und unterstiitzt bei der erst-
maligen Montage der dachin-
tegrierten Anlagen. Hier fasst
er die Vorteile und Argumente

fiir die Anlage zusammen.

»,Das modulare System ist nach
Bedarf erweiterbar und passt sich
somit jedem Kundenwunsch op-
timal an. Die Komponenten sind
leicht auszutauschen und mit
allen Standard-60-Zellen-PV-

Modulen kompatibel.*

»Die Anlage ist sehr betriebssi-
cher und reduziert das elektri-
sche Risiko durch Niederspan-
nung mit maximal 220 Volt.

Die neueste Mikrowechselrich-
ter-Technologie garantiert eine
hohe Systemverfligbarkeit.“

,Astheten kommen mit dieser
Anlage voll auf ihre Kosten. Die
komplett dachintegrierte Anlage
bildet mit der Dachoberflache
eine Einheit und bietet mit den
vollschwarzen Modulen eine
fantastische Optik.*

»Das System ist vielseitig. Es
ist universell einsetzbar und
fiir nahezu alle Dachziegel und
Betondachsteine geeignet. Es
kann auf fast allen Steildachern

montiert werden.*
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