LWir konnen mit den GroBen mithalten”

Andreas Wagner, Mitgriinder der Wagner & Co Solartechnik GmbH, sieht die Finanzkrise und wachsende Konkurrenz
von Heiztechnik-Konzernen gelassen. Er vertraut auf die Innovations- und Exportstarke seines Unternehmens.

Interview: Sascha Rentzing, Foto: Georg Schreiber

neue energie: Wagner & Co wurde 1979 ge-
griindet. Damals kamen Sie und lhre Part-
ner frisch von der Uni, heute fiihren Sie ein
bedeutendes deutsches Solarunternehmen.
Hatten Sie gedacht, dass Sie einmal so er-
folgreich sind?

Andreas Wagner: Das nicht, aber wir hat-
ten schon eine grofle Idee. Die Gefahren der
Atomkraft und die Probleme der fossilen
Energieversorgung traten bereits deutlich
zu Tage. Wir wollten nicht blof3 diskutieren
und protestieren, sondern selbst neue Tech-
niken fiir die Energiewende anbieten. Unser
Portfolio ist iber die Jahre gewachsen. An-
fangs haben wir kleine solarthermische An-
lagen zum Selbstbau, isolierende Fenster-
folien und Fachbiicher verkauft, heute bie-
ten wir solarthermische und PV-Systeme in
allen Leistungsklassen an.

ne: Seit Firmengriindung steigt Ihr Umsatz
jahrlich um durchschnittlich 40 Prozent.
Was ist das Erfolgsrezept?

Wagner: Wir hatten in den ersten zehn, 15
Jahren eine Nische, in der wir ungestort
wachsen konnten: Besonders gefragt wa-
ren unsere Sonnenkollektorsysteme bei
engagierten Hausbesitzern, welche die Um-
welt schiitzen und Energie sparen wollten.
Diesen Kreis haben Viessmann und andere
Heiztechnikunternehmen nicht angespro-
chen. AuBlerdem werden wir seit jeher als
technisch sehr kompetent wahrgenommen.
Wir haben uns frith mit allen Technik- und
Montagedetails intensiv beschaftigt. Es war
uns immer wichtig, Praxisfragen und De-
tails auch unseren Kunden naher zu brin-
gen. Andere Firmen haben darauf weniger
Wert gelegt. Zwar haben wir in der Solar-
thermie irgendwann auf reinen Handwerks-
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verkauf umgestellt, doch an unserem An-
liegen hat sich nichts geandert: Wir pflegen
engen Kontakt zu unseren Partnern. Die
Installateure schatzen das. AuBBerdem hat
Stiftung Warentest die hohe Qualitat und
den giinstigen Preis unserer Solarthermie-
systeme immer wieder mit .Gut” und ..Sehr
Gut” ausgezeichnet.

ne: Wagner & Co gehort den Mitarbeitern.
Wie wichtig ist Ihr demokratisches Firmen-
modell fir den Geschaftserfolg?

Wagner: Sehr wichtig. Wir haben engagier-
te Mitarbeiter, die nicht standig auf die Uhr
gucken, sondern versuchen, zu optimieren,
wo es nur geht. Auch Krisenzeiten konnen
wir so besser bewaltigen, denn niemand
will, dass es seinem Unternehmen schlecht
geht.

ne: Der Firmengewinn kommt ausschlief3-
lich den Mitarbeitern zu Gute. Ist Geld nicht
die grofte Motivation?

Wagner: Nein, Monetares ist bei uns zweit-
rangig. Wichtiger ist die Gestaltungsfrei-
heit.

ne: Sie bieten solarthermische und PV-Sys-
teme an. Warum fahren Sie zweigleisig?

Wagner: Wir wollen Risiken streuen. Wir
haben sechs Millionen Euro in eine grofle
Kollektorfabrik investiert und in der So-
larthermie eine hohe Wertschopfung etab-
liert, weil wir glauben, dass dieser Markt
der stetigere ist. Aber auch die PV-Poten-
ziale mochten wir natirlich ausschopfen,
insbesondere aufgrund der Synergieeffekte
mit der Solarthermie. Da PV-Investitionen
wegen des hohen Kapitalbedarfs mit grof3-
en Risiken behaftet sind, produzieren wir in

diesem Bereich nur Montagegestelle selbst
und setzen sonst auf Distribution.

ne: Welcher Bereich ist rentabler?

Wagner: Ich kann |hnen sagen, dass wir in
der PV die hoheren Umsatze erzielen. lhr
Anteil am Gesamtumsatz liegt bei etwa 70
Prozent. 2008 waren es wegen des guten
Spaniengeschafts vielleicht sogar etwas
mehr. Logistisch und personell ist die So-
larthermie bedeutender.

ne: Als Hersteller von Solarzellen konnten
Sie wahrscheinlich viel mehr verdienen...
Wagner: ... aber auch mehr verlieren. Fir
uns ist Kontinuitat wichtiger. Vielleicht ha-
ben PV-Hersteller zuletzt gut verdient. Aber
Unternehmen in unserer Grofe, die nur
auf die Zellen- oder Modulfertigung set-
zen, werden im kommenden Kaufermarkt
Schwierigkeiten haben. Wir sehen doch be-
reits, dass der Modulpreis deutlich nachgibt,
weil die Nachfrage nicht mehr so grof} ist.

ne: Kontinuierlich geht es fiir Solarthermie
aber auch nicht aufwarts. Steigt der Olpreis,
ist die Kollektornachfrage grof, sinkt er, ist
Solarwarme weniger gefragt.

Wagner: Das sehen wir nicht so dramatisch.
2007 gab es bei der Solarthermie eine Del-
le, die sich mit der Olpreisentwicklung nicht
erklaren lasst. Grund fiir den Absatzriick-
gang war eine starke Verunsicherung bei
den Kunden: Sie fragten sich, ..kaufe ich
konventionelle oder regenerative Heiztech-
nik”. Uns hat das gezeigt, dass Ol und Gas
fur die Menschen nicht mehr selbstver-
standlich sind, sondern die Themen erneu-
erbare Energien und Klimaschutz immer
wichtiger werden. Daher glauben wir an
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kontinuierliches Wachstum im Solarther-
miebereich.

ne: Sie haben sich hohe Ziele gesetzt: Um-
satz und Exportanteil sollen bis 2011 ver-
doppelt werden. Bleibt es trotz der Wirt-
schaftskrise bei diesen Zielen?

Wagner: Schwer zu sagen, was dieses Jahr
bringen wird. Wir werden 2009 sicher wei-
ter wachsen, allerdings nicht so dynamisch
wie 2008: In der Solarthermie gehen wir fiir
2009 von einer leichten Umsatzsteigerung
von zehn Prozent aus, in der PV rechnen
wir mit 30 Prozent. Wir haben gute Griin-
de, optimistisch zu bleiben: In Deutschland
wird die Solarthermie liber das Marktan-
reizprogramm gut geférdert und ist inzwi-
schen auch in vielen europaischen Landern
im Kommen. Bei der PV steht die Wirt-

schaftlichkeit im Vordergrund. Die wird
dank fallender Modulpreise weiterhin ge-
geben sein.

ne: Ganz so entspannt scheint die Situation
aber nicht zu sein. In ihrer neuen Kollek-
torfabrik wird derzeit im Einschichtbetrieb
gearbeitet.

Wagner: Wir haben eine Reduktion, das ist
richtig, aber die gibt es in jedem Winter. In
den vergangenen zwei Jahren haben wir
im groflen Stil auf Vorrat produziert, um
die Leute zu beschaftigen. Das machen wir
diesmal anders.

ne: Sie haben sechs Millionen Euro in das
Werk investiert. Kénnen Sie es sich leisten,
die Produktion zu drosseln?

Wagner: Das verkraften wir. Wir haben in
den vergangenen Jahren relativ wenig an
unsere 80 Gesellschafter ausgeschiittet
und viel Kapital zuriickgestellt, um dieses
Wachstum finanzieren zu konnen. Wir sind
damit weniger von den Banken abhangig.
AuBerdem bringt uns die neue Fabrik ei-
nen Kostenvorteil im Bereich der Logistik.
Bislang haben wir in verschiedenen Hallen
produziert, jetzt ist die Produktion an einem
Standort gebiindelt.

ne: Heiztechnikfirmen wie Viessmann in-
vestieren massiv in Regenerativenergien.
Befiirchten Sie, von den Groflen abgedréngt
zu werden?

Wagpner: Ich glaube, dass wir mithalten kon-
nen. Natirlich sind Vaillant oder Viessmann
im Vertrieb stark und konnen aggressiv auf
dem Markt auftreten. Unsere Starken sind
dagegen technische Kompetenz und Fle-
xibilitat. Wir konnen auch komplexe solare
GroBanlagen oder Nahwarmeversorgungs-
systeme bauen. Der Zukunftsmarkt sind
grofBe Kombianlagen mit zehn, 15 Quadrat-
metern Kollektorflache und mehr, mit de-
nen der Kunde sein Haus auch heizen kann.
Standardisierte Kleinsysteme, wie sie die
groen Anbieter verkaufen, werden dage-
gen aus unserer Sicht kiinftig keine grofle
Rolle spielen: Denn in Deutschland gibt es

immer weniger Neubauten, in denen wer-
den solche Systeme meist eingesetzt. Das
grofte Potenzial der Solarthermie liegt im
Bestand. Der ist oft kompliziert: Anlagen
mussen individuell geplant und angepasst
werden. Wir haben die entsprechende Tech-
nik und sehr gute Handwerker.

ne: Klingt, als hatten Forschung und Ent-
wicklung bei Ilhnen einen sehr hohen Stel-
lenwert...

Wagner: ... absolut, fiir die Solarthermie ha-
ben wir eine eigene F&E-Abteilung. Wir in-
vestieren sehr viel in diesen Bereich, ohne
hier konkrete Zahlen zu nennen. Wichtig ist
auch der Teamgedanke. Der tragt dazu bei,
dass wir oft einen Tick besser und schneller
sind als andere Unternehmen. Aber Tech-
nik und Innovation sind nur eine Starke von
uns, eine andere ist der Export. Im europa-
ischen Ausland sind wir sehr erfolgreich
und wachsen dort stetig. Wir haben Toch-
terfirmen in Spanien, Griechenland, Frank-
reich und Italien. So kénnen wir auf Markt-
entwicklungen in diesen Landern reagieren.
In Spanien beispielsweise sind besonders
Thermieanlagen groferer Leistung gefragt.
Diese Anlagen stellen wir dort in einer klei-
nen Produktion her.

ne: Aber sind diese Markte derzeit wirklich
so verheifungsvoll? Italien kiirzt die For-
derung, in Spanien schwachelt die Baukon-
junktur und zieht die Solarthermie mit run-
ter.

Wagner: Sie diirfen nicht vergessen: Die So-
larmarkte auBerhalb Deutschlands sind to-
tal in den Anfangen. Krise hin oder her: Die-
se Lander haben ein Riesenpotenzial, das
wir in den kommenden Jahren erschliefien
wollen.

ne: Um konkurrenzfahig zu bleiben, mis-
sen Sie weiter investieren. Schaffen Sie das
auch kiinftig aus eigener Kraft?

Wagner: Ja. Es kommt fiir uns nicht in Fra-
ge, zur Wachstumsfinanzierung eine Wag-
niskapitalgesellschaft hereinzuholen oder
an die Borse zu gehen.
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