
A ufgrund des Preisdrucks führt das
Wachstum im Solarmarkt zwar zu
mehr Umsatz, die Gewinne hinken

jedoch hinterher. Die Unternehmen müssen
ihr Wachstum bewältigen, Investitionen in
Produktion und Vertrieb müssen finanziert
werden. Viele Unternehmen stellen fest, daß
die vielen hervorragenden Prognosen des
Solarmarktes im Gespräch mit den Banken
bislang noch wenig wert sind, Risikokapi-
tal ist nur schwerlich zu erhalten. Die Ver-
marktung erfordert weiterhin große An-
strengungen. Die meisten Kunden müssen
immer noch davon überzeugt werden, daß
die Nutzung von Sonnenenergie sinnvoll ist,
auch wenn sie mehr kostet als die Wasser-
erwärmung mit Gas oder Öl. Viele Kunden
investieren nur dann, wenn es eine Förde-
rung gibt. Und die ist leider unsicher, da die
Mittel oft nicht ausreichen, und die Zukunft
angesichts steigender Haushaltsdefiziten
ungewiß ist. Zuversicht gibt es dagegen in
Bayern, Nordrhein-Westfalen oder dem
Saarland, wo Solarenergie als Chance be-
griffen wird und ausreichend Mittel zur Ver-
fügung gestellt werden.

Die unsicheren Rahmenbedingungen ma-
chen es der Branche äußerst schwer, strate-
gisch zu planen. Die Folge ist, daß vieler-
orts nur kurzfristig gedacht wird. So gibt es
Tendenzen, möglichst jedes Geschäft mit-
nehmen, auch wenn nichts damit zu ver-
dienen ist oder Abstriche an der Qualität zu-
zulassen. Hinzu kommen Niedrigpreispro-
jekte von Vereinen oder Energieversorgern,
die den professionellen Anbietern schaden,
aber keine tragfähigen Strukturen für den
freien Markt aufbauen. Dies sind nur eini-
ge Beispiele für aktuelle Entwicklungen.
Die im Solarbereich tätigen Unternehmen
sollten über kurzfristige Probleme hinaus,
nie das Ziel aus den Augen verlieren,
zukünftig einen möglichst großen Anteil des
Energieverbrauchs mit der Sonne bereitzu-
stellen.

Wie groß ist der Markt?
1992 gab es in der BRD mehr als 30 Mio.
Wohnungen. Geht man davon aus, daß es
bei 50 % der Wohnungen möglich ist, eine

64 sbz 12/1997

Potentiale, Hemmnisse und Chancen der Solarthermie

Markt mit sonniger Zukunft

* Dipl.-Phys. Gerhard Stryi-Hipp ist Leiter der Ge-
schäftsstelle des DFS, Deutscher Fachverband Solar-
energie, 79114 Freiburg, Fax (07 61) 4 76 35 13 

Gerhard Stryi-Hipp*

Solarthermie ist auf dem be-
sten Wege vom Nischen-
markt zum festen Bestand-
teil des Angebots der 
Heizungsbranche. Die Nach-
frage steigt stetig und Neu-
entwicklungen machen den
Solarmarkt noch interessan-
ter. Auch große Unterneh-
men der Heizungsindustrie
intensivieren ihre Solarakti-
vitäten. Neben den Erfolgs-
nachrichten bleiben für viele
Beobachter jedoch auch
Fragezeichen, denn das Ge-
schäft ist schwieriger statt
leichter geworden. 
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thermische Solaranlage mit einer durch-
schnittlichen Kollektorfläche von 10 m2 zu
installieren, ergibt sich eine zu installieren-
de Kollektorfläche von 150 Mio. m2 bzw.
150 km2. Die zur Verfügung stehende Dach-
fläche ist weit größer und liegt bei 800 km2

[1]. Bei einer Erneuerung der Solaranlagen
alle 20 Jahre ergibt sich ein Ersatzbeschaf-
fungsmarkt von 7,5 Mio. m2 pro Jahr. Im
Vergleich dazu werden heute in Österreich
schon ca. 200 000 m2 Kollektorfläche pro
Jahr installiert, was angesichts der 10fachen
Einwohnerzahl der BRD einem Markt von
2 Mio. m2 Kollektorfläche entspricht.
Weitere Absatzfelder tun sich in der ge-
werblichen und industriellen Nutzung in der
Bereitstellung von Niedertemperatur- und

Prozeßwärme auf. Auch die solare Kühlung
wird an Bedeutung gewinnen. Die solare
Beheizung von Schwimmbädern ist bereits
Stand der Technik. Luftkollektoren werden
verstärkt zur Beheizung von Hallen sowie
zur Luftvorwärmung von klimatisierten Ge-
bäuden eingesetzt. Im Niedrigenergiehaus
mit kontrollierter Belüftung bieten sie sich
zur Vorheizung an. Auf diese Weise kann
von einem Markt von 10 Mio. m2 Kollek-
torfläche jährlich ausgegangen werden, der
in Deutschland langfristig zu bedienen ist.
Aus den installierten Flächen lassen sich in
erster Näherung die Umsätze und daraus die
Arbeitsplätze abschätzen. Mit dem steigen-
den Markt ist von sinkenden Preisen aus-
zugehen. Derzeit liegt der Systempreis ei-
ner thermischen Solaranlage im Schnitt bei

ca. 2000 DM pro m2 Kollektorfläche. Bei
stark steigenden Absatzzahlen lassen sich
die Kosten vermutlich langfristig halbieren.
Dies bedeutet, daß auf dem solarthermi-
schen Markt ein Umsatz von 10 Mrd. DM
zu erzielen ist. Bei der Annahme von 
200 000 DM Umsatz pro Arbeitsplatz, ge-
mittelt für alle Bereiche von der Produkti-
on über den Vertrieb bis zur Installation, er-
rechnet sich ein Potential von 50 000 Ar-
beitsplätzen in der BRD im Bereich Solar-
thermie.
Ein anderer Ansatz zur Abschätzung des
Marktes ist der Vergleich mit der Heizkes-
selindustrie. 1995 wurden in Deutschland
788 000 Heizkessel für 1,86 Mrd. DM her-
gestellt. 45 % dieses Volumens wurden ex-

portiert und 12 % importiert, so daß 1995
ca. 500 000 Heizkessel in Deutschland ver-
kauft wurden [2]. Wenn in Verbindung mit
70 % der abgesetzten Heizkessel gleich eine
Solaranlage mit einer durchschnittlichen
Kollektorfläche von 10 m2 eingebaut wird,
ergibt sich ein erschließbares Marktvolu-
men von 3,5 Mio. m2 pro Jahr allein bei den
öl- und gasbefeuerten Heizungsanlagen.
Hinzu kommen die Solaranlagen in Kom-
bination mit Holz- oder Kohleheizungen so-
wie mit Elektroheizungen. Zählt man die
Nachrüstungen bei den bestehenden Heiz-
anlagen, den Einsatz von Solarenergie zur
Raumheizungsunterstützung oder in Groß-
anlagen zur Einspeisung in Fernwärmenet-
ze hinzu, und berücksichtigt man den Ein-
satz von thermischer Solarenergie in Indu-
strie und Gewerbe, dann erhöht sich das Po-
tential signifikant. Das Marktpotential von
10 Mio. m2 Kollektoren jährlich in Deutsch-
land wird damit bestätigt.

Ein zusätzliches Absatzpotential entsteht
durch die Ausweitung der Exporte. Derzeit
ist die Exporttätigkeit in der Solarthermie
wenig ausgeprägt, da große Teile der der-
zeitigen Technik von Ländern mit günsti-
gerem Lohnniveau problemlos geliefert
werden kann. Bei entsprechender Massen-
fertigung wird der Export jedoch an Be-
deutung gewinnen, da die Unterschiede in
den Produktionskosten sinken und gleich-
zeitig der Know-how-Vorsprung der deut-
schen Firmen bei weiterentwickelten Anla-
gen an Bedeutung zunehmen werden. Als
Vorbild kann die deutsche Heizkesselindu-
strie dienen, die im Jahr 1995 einen Ex-
portüberschuß von 53 % verzeichnen konn-
te [2].

Wie schnell läßt sich 
der Markt erschließen?
Abschätzungen über die weitere Marktent-
wicklung basieren üblicherweise auf einer
unveränderten Marktsituation, die durch
großes Interesse und Sympathie der Bevöl-
kerung, gleichzeitig aber von großen Zwei-
feln der Interessenten über den richtigen
Zeitpunkt für die Investition in eine Solar-
anlage geprägt ist. Der Markt wird deshalb
stark von der Fördersituation bestimmt. Oh-
ne Änderungen dieser Randbedingungen er-
wartet der DFS ein weiteres Marktwachs-
tum zwischen 20 % und 30 % jährlich. Das
Wachstum wird dabei eindeutig begrenzt
von den Möglichkeiten der Solarfirmen,
ihren Vertrieb auszubauen, um den einzel-
nen Kunden durch Kompetenz und Über-
zeugungskraft zu gewinnen. Und dies ist
vornehmlich eine finanzielle Frage. Die
deutschen Kollektorhersteller haben auf das
Finanzierungsproblem reagiert. Beispiels-
weise wurde Solar Diamant im März 1997
von Buderus übernommen, Solvis hat seine
finanzielle Basis durch ein Beteiligungs-
projekt verbessert. Entscheidende Bedeu-
tung kommt der Entwicklung der Rahmen-
bedingungen des Solarmarktes zu, wo För-
derpolitik nicht nur die Bereitstellung von
Finanzmitteln, sondern auch ordnungspoli-
tische Maßnahmen bedeutet. Der DFS er-
wartet zukünftig deutliche Anstrengungen
der Politik zur Einführung der Solarenergie,
was entscheidend zur Beschleunigung des
Marktwachstums beitragen wird.
Was bis 2010 möglich ist, zeigt Bild 1 in
zwei Entwicklungsszenarien für den deut-
schen Solarthermiemarkt. Bleibt die Zu-
wachsrate bis 1999 bei 25 % und geht da-
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Bild 1  Mögliche Wachstumsszenarien für die Solarthermie in der BRD
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nach auf 20 % zurück, werden im
Jahr 2010 über 5 Mio. m2 Kollek-
torfläche installiert sein (Szenario
„Kontinuierliche“ Entwicklung).
Für die „dynamische“ Entwicklung
wurde angenommen, daß es auf-
grund verbesserter Rahmenbedin-
gungen zu einem Nachfrageschub
kommt, der im Jahr 1998 zu einer
Wachstumsspitze von 70 % Zu-
wachs führt und dann kontinuier-
lich abnimmt. Bis zum Jahr 2010
werden dann 10 Mio. m2 jährlich
erreicht. 
Die Szenarien zeigen, was mit rea-
lisierbaren Wachstumsraten er-
reicht werden kann. Was kurzfri-
stig möglich ist, belegt der starke
Zuwachs in der BRD und Öster-
reich im Jahr 1991, in dem jeweils
eine Verdopplung des Marktes zu
verzeichnen war. Gleichwohl ist zu reali-
sieren, daß bei „dynamischer“ Entwicklung
der Beitrag der Solarthermie am Endener-
gieverbrauch erst bei 1 bis 2 % liegt. Dies
bedeutet, daß diese Anstrengungen erst die
Voraussetzung dafür sind, den Markt auf-
zubauen, der dann zu einem stetig steigen-
den und spürbaren Anteil an der Energie-
versorgung führt.

EU will Markt-
einführung stärken
Konkrete Schritte für eine verstärkte Ein-
führung der Solarenergie hat die Europäi-
sche Kommission im November 1996 mit
dem Grünbuch „Energie für die Zukunft:
Erneuerbare Energiequellen“ eingeleitet
[3]. Die Kommission schlägt darin vor, die
Einführung der erneuerbaren Energien um-
fassend und in allen Bereichen mit folgen-
den Maßnahmen voranzutreiben. Als Ziel
wurde die Verdopplung des Anteils erneu-
erbarer Energien am Energiebedarf der EU
von heute 6 % auf 12 % im Jahr 2010 fest-
gesetzt. Dazu soll die Zusammenarbeit der
Mitgliedsstaaten zur wirksameren Förde-
rung Erneuerbarer Energien intenisiviert
werden und alle Möglichkeiten zur Unter-
stützung der Erneuerbaren Energien genutzt
werden. Die Kontrolle und Bewertung der
Fortschritte bei der Einführung der Erneu-
erbaren Energien soll eine kontinuierliche
Verfolgung des Ziels gewährleisten.
Die Kommission will heiße Eisen wie die
Verteuerung der endlichen Energien an-
packen und Solarförderung nicht als iso-
liertes Problem der Energiepolitik verste-
hen. Ein grundlegender Wandel der Politik,

die erstmals effiziente Markteinführungs-
hilfen ermöglichen wird, wird deutlich mit
der Beschreibung, daß „der Schlüssel zu ei-
ner verstärkten Marktdurchdringung erneu-
erbarer Energieträger . . . am Ende des tech-
nologischen Prozesses, also in der Phase der
Markteinführung, zu finden“ ist. – Sollte es
der Europäischen Kommission gelingen, die
Regierungen der Mitgliedsländer für diese
Politik zu gewinnen, ist in den kommenden
Jahren mit starken Impulsen für die Erneu-
erbaren Energien aus Brüssel zu rechnen.
Ein deutliche Beschleunigung der Markt-
entwicklung ist auf dieser Grundlage zu er-
warten.

Marktwachstum 
und Produktwandel
Auch der VW-Käfer wurde in den sechzi-
ger Jahren zu Recht als ausgereifte Technik
angesehen. Doch dies bedeutete nicht, daß
danach nichts Neues mehr kam. Ganz im
Gegenteil, denn intensive Produktentwick-
lung kann nur in einem florierenden Markt
erfolgen. Steigender Absatz schafft den
Umsatz, der Voraussetzung für die Bereit-
stellung des Kapitals für Investitionen und
Innovationen ist. Das erwartete Geschäft
schafft Konkurrenzsituationen, die idealer
Nährboden für Weiterentwicklungen sind.
Und genau dieses Stadium hat die Solar-
thermie jetzt erreicht. Bis Mitte der Neun-
ziger Jahre herrschte der Eindruck vor, es
gibt eine vernünftige, effiziente Solartech-
nik, die zukünftig wenig Neues erwarten
läßt. Die neuen Produkte und Systeme zei-
gen jedoch, was noch möglich ist. Kollek-
toren gibt es in neuen Formaten und Far-
ben, teilweise als Fertigdach. Speicher wer-
den zum Wärmezentrum und mit der Hei-
zungsanlage kombiniert. Steuerungen
werden komfortabler, informativer, benut-
zerfreundlicher. Moderne Pumpen arbeiten

drehzahlreguliert und verbrauchen
weniger elektrische Energie. Die
Optimierung der Komponenten er-
laubt die Verwendung von dünne-
ren Rohren. Unterstützt wird diese
Entwicklung von der Tendenz zum
verstärkten Wärmeschutz der Ge-
bäude. Erst dieser macht es mög-
lich, daß eine Solaranlage mit 15
m2 Kollektorfläche einen Beitrag
von 25 % an der Wärmeerzeugung
liefern kann [4]. Die Tendenz geht
eindeutig hin zu größeren, effizi-
enteren Solaranlagen. Mit intelli-
genteren, kompakten Systemen
und geringerem Raumwärmebe-
darf wird sich der Trend zur Hei-
zungsunterstützung weiter verstär-
ken. Im Rahmen der verstärkten In-
tegration der Kollektoren in die
Dachhaut werden große Teile bzw.

die ganze südorientierte Dachfläche mit
Kollektoren eingedeckt werden. Damit ver-
größert sich der Markt und untermauert so-
mit obige Abschätzung

D ie unsicheren Rahmenbedingungen
und die zunehmende Konkurrenz
führen dazu, daß das Solargeschäft

oft nur kurzfristig gesehen wird. Trotz des
anhaltenden Erfolgs der Branche gibt es Un-
sicherheit über die weitere Entwicklung.
Deshalb ist es wichtig festzustellen, daß das
Potential des deutschen Solarthermiemark-
tes auf 10 Mio. m2 jährlich installierte Kol-
lektorfläche geschätzt werden kann, also auf
das 25fache des heutigen Marktvolumens.
Dies entspricht einem Branchenumsatz von
ca. 10 Mrd. DM und 50 000 Arbeitsplätzen.
Wann und wie diese Marktgröße zu errei-
chen ist, hängt entscheidend von den poli-
tischen Rahmenbedingungen ab. Doch
zeichnet sich auf europäischer Ebene eine
starke Bewegung ab, die auch in der BRD
die festgefahrene Situation in der Energie-
diskussion zwangsläufig positiv befruchten
und das Erschließen dieser Marktgröße bis
zum Jahr 2010 ermöglichen wird. 
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Bild 2  Zunehmend gefragt sind Solarkollektoren nicht nur zur
Warmwasserbereitung sondern auch zur Heizungsunterstützung
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