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Solarstrom

Die Umfrage im Frihjahr 1998 unter den 78 Elektrizitatswerken, mit denen die Aktion
«Solarstrom vom EW» im Laufe der letzten Monate Kontakt hatte, zeigt eine starke
Verbreitung der neuen Dienstleistung. Rund eine Million Kundinnen und Kunden
haben heute Gelegenheit, von ihrem Versorgungsunternehmen Solar- oder Okostrom
zu beziehen. 15000 nutzen das Angebot, mindestens fir einen Teil ihres Strombedarfs
(durchschnittlich zwischen 150 bis 200 kWh) Solar- oder Okostrom zu einem kostendek-

kenden Preis zu abonnieren.

Solarstrom - Modelle und Erfolgs-
faktoren fiir eine neue Dienstleistung

Bild 1 Solarstromanlage «Sirius», Zilrich.
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Bild 5 Photovoltaikalage auf Kirche in

Adresse der Autoren

Erika Linder und Sven Frauenfelder
Aktionsteam «Solarstrom vom EW»
Linder Kommunikation AG
Gemeindestrasse 48, 8030 Ziirich
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Eigenbau und Borse

Bei den Werken, welche die neue
Dienstleistung bereits eingefiihrt haben,
dominieren zwei Modelle fiir die Bereit-
stellung des nachgefragten Solarstromes:
erstens der Bau von Photovoltaikanlagen
in eigener Regie durch das Unternehmen
selber (Modell Eigenbau), und zweitens

Bild 2 Solarstromanlage auf Betriebsgebaude-
fassade in Winterthur-Griize.

der Einkauf von Solarstrom bei Dritten
(Modell Borse).

Beim Eigenbau investiert das EW sel-
ber. Es betreibt die Anlage und trigt da-
mit auch das Betriebsrisiko, hat aber den
Vorteil, die Produktionsanlagen entspre-
chend dem Nachfrageverlauf ausbauen
zu konnen. Ein Vorteil liegt sicher auch
bei der Finanzierung. Weil das Unterneh-
men gegeniiber der Bank als Ganzes als
Kreditnehmer auftritt, sind die Finanzie-
rungskonditionen giinstiger. Bei offent-
lich-rechtlich organisierten Unterneh-

Bild 3 Solarstromanlage auf Biironeubau
der Schweiz. Riickversicherung, Adliswil
(Foto K. Heimberg).

Bild 4 Photovoltaikanlage auf
Einfamilienhaus, Nirensdorf
(Foto K. Heimberg).

Bild 6 Photovoltaikanlage auf Schulhaus in
Arlesheim (Foto P. Hauck).



Solarstrom

men verzogert allerdings oft ein langer
Entscheidungsweg bis zur Kreditfreigabe
die Realisierung von Anlagen.

Beim Borsenmodell kauft das EW den
Solarstrom bei Dritten. Der Bau und Be-
trieb der Anlage erfolgt durch Private,
Firmen oder Genossenschaften. Um die
Finanzierung abzusichern, ist ein lang-
jdhriger Abnahmevertrag (zwischen 10
bis 20 Jahren) zwischen dem EW und
dem Anlagebetreiber mit einem kosten-
deckenden Abnahmepreis notwendig.
Das Borsenmodell hat fiir das EW den
Vorteil, dass das Betriebsrisiko ausge-
lagert ist. Trotz der Abnahmeverpflich-
tung bzw. den damit garantierten Einnah-
men ist die Finanzierung fiir den Anlage-
besitzer vor allem dann schwieriger und
teurer, wenn das Erstellen und Betreiben
von Photovoltaikanlagen der Haupt-
zweck seiner Geschiftstitigkeit bildet.
Fiir die meisten Banken ist offenbar auch
ein langjihriger Abnahmevertrag mit ei-
nem garantierten Preis keine Garantie fiir
eine sichere Kapitalanlage. Entsprechend
sind die Finanzierungskosten hoher. Ein
Prozent Zinskostendifferenz bringt be-
reits eine Verteuerung des Solarstromes
um rund 10%. Hier sind innovative
Finanzierungsinstrumente  (z.B.  mit
Biirgschaften) gefragt, damit die hohen
Solarstromkosten nicht noch unnétig in
die Hohe getrieben werden.

Beiden Modellen gemeinsam ist die
Abgabe des Solarstromes zu den Geste-
hungskosten. Der Verkaufspreis ist ein
Mischpreis aus den Anlagen, die Solar-
strom liefern. Der Preis wird in der Regel
jedes Jahr neu festgesetzt.

Erfolgreiches Solarstrom-
Marketing

Die durchgefiihrte Umfrage unter den
bekannten Anbietern von Solar-, Wind-
oder Okostrom hat erfreulicherweise auf-
gezeigt, dass die meisten Elektrizitits-
werke von sich aus aktiv geworden sind
und die neue Energiedienstleistung «So-
larstrom» auf den Markt gebracht haben.
Nur in relativ wenigen Fillen kam der
Anstoss von aussen (Kundenwunsch, po-
litischer Vorstoss). Das hat unter anderem
auch den Vorteil, dass das Werk die Dienst-
leistung nach den eigenen Vorstellungen
und unter Beriicksichtigung der betrieb-
lichen Rahmenbedingungen entwickeln
kann. Das zeigt sich auch in der Vielzahl
der unterschiedlichen Solarstromangebo-
te. Sie unterscheiden sich durch verschie-
dene Faktoren, wie Art der Kunden-
bindung (Abonnement oder Investitions-
beteiligung, Bestellmenge, Preis, Abo-
dauer, Kombination mit anderen Ener-
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gietrigern usw.). In einer Marktsituation
ist nur der Anbieter erfolgreich, der auf
Kundenbediirfnisse eingeht. Aus den bis-
herigen Erfahrungen lassen sich einige
Erfolgsfaktoren fiir ein erfolgreiches
Solar-/Okostrom-Marketing ableiten:

e Unbefristetes und kiindbares Abon-
nement mit Bestellmenge a la carte
Solarstromkunden sind iiberzeugte
Kundinnen und Kunden. Sie sind be-
reit, sich entsprechend ihren finanziel-
len Moglichkeiten zu engagieren. Sie
wollen aber Wahlfreiheit, die Freiheit
beispielsweise 100, 500 oder auch mehr
kWh fiir ein Jahr zu abonnieren. Gros-
sere und ldngere Verpflichtungen
werden ungern eingegangen. Deshalb
haben Beteiligungsmodelle, die mit
Anteilscheinen von 500 oder gar 1000
Franken Investitionskapital &ufnen
wollen, weniger Erfolg als Modelle
mit Abonnements mit frei wiihlbarer
Menge und jihrlicher Kiindigungs-
moglichkeit. Befiirchtungen, dass das
Solarabo nach kurzer Zeit wieder ge-
kiindigt wird und das Werk plotzlich
auf teurem Solarstrom sitzen bleibt,
sind nach den bisherigen Erfahrungen
unbegriindet. Der Kundenstamm ist
sehr konstant. Kiindigungen kénnen in
der Regel durch kontinuierliche Mar-
ketingmassnahmen ohne Probleme
durch neue Kunden wieder aufgefan-
gen werden.

* Klare Formulierung der Absichten
und Transparenz iiber die Solar-
strombilanz
Das neue Produkt «Solarstrom» bringt
eine neue Herausforderung fiir das
EW. Wiihrend bisher die Herkunft der
Kilowattstunde Elektrizitit nicht inter-
essierte, heisst es nun plétzlich
Rechenschaft ablegen iiber die Her-
kunft des Produktes «Solarstrom».
Denn der Kunde und die Kundin, die
bereit sind, einen Teil ihres Strombe-
darfes zu einem sehr vielen hoheren
Preis mit Solarstrom zu decken, wol-
len sicher sein, dass der bestellte
Solarstrom effektiv auch produziert
wird. Sie wollen auch einen Beitrag fiir
eine umweltfreundliche Energiever-
sorgung leisten. Sie wollen neue
Anlagen fordern. Das Werk muss so-
mit von Anfang an klarstellen, dass der
Bau neuer Anlagen das Ziel ist. Es
muss auch Transparenz herstellen, in-
dem zum Beispiel ein jéhrlicher Bericht
detailliert aufzeigt, woher und zu wel-
chen Konditionen der nachgefragte
Solarstrom bezogen bzw. produziert
wird. Ist das Angebot kleiner als die
Nachfrage, miissen die bestellten

Mengen entsprechend gekiirzt wer-
den.
* Marketing heisst Kundenbetreuung

Solarstromkundinnen und -kunden
miissen «gepflegt» werden — wie im
tibrigen die ganze Kundschaft des EW.
Sie wollen Informationen tiiber den
Erfolg der Aktion, iiber die erstellten
Anlagen und ganz allgemein zur Pho-
tovoltaik. Kleine Aufmerksamkeiten
wie spezielle Broschiiren, Solarkleber,
Solarpins usw. helfen mit, das Image
des EW als Betrieb im Dienste der
Kundinnen und Kunden zu stirken.
Fiir das Marketing sind die notwendi-
gen Ressourcen bereitzustellen. Mar-
keting fiir die Solarstromaktion ist im-
mer auch Marketing fiir das ganze
Unternehmen. Es wiire deshalb falsch,
die Kosten der Marketingaktivititen
den Solarstromabonnenten zu belasten.

Von Bedeutung ist auch die interne
Kommunikation. Das Personal des Be-
triebes muss iiber den Sinn und den
Stand der Aktion informiert sein, damit
im tiglichen Kundenkontakt das neue
Angebot mit Uberzeugung vertreten
werden kann.

Vom Solarstrom zum Okostrom

Gerade auch in einem liberalisier-
ten Markt haben Nischenprodukte ihre
Berechtigung. Nach Solarstrom bieten
nun verschiedene Unternehmen auch
weitere Produkte an: Windstrom und
Okostrom sind neu lancierte Produkte.
Ziel ist ein differenziertes Angebot aus
einer ganzen Palette von 0©kologisch
vertretbaren Anlagen. Okostrom ist in
der Regel Strom aus erneuerbaren
Energiequellen, wie Wind- oder Photo-
voltaikanlagen, Kleinwasserkraftwerken
sowie Wirmekraftkopplungsanlagen, die
mit Biogas oder auch Holz betrieben
werden.

Ahnlich wie beim Solarstrom, der je
nach Elektrizititswerk mit unterschied-
lichen Konditionen angeboten wird, ist
auch das neue Okostromangebot bei den
einzelnen  Anbietern unterschiedlich.
Das Elektrizititswerk der Stadt Bern
(EWB) hat im November 1997 als erstes
Unternehmen das Produkt Okostrom lan-
ciert. Das EWB bietet Strom aus erneuer-
baren Energiequellen in einem Kombi-
paket an. Strom aus Wind-, Sonne-, Bio-
gas- und Kleinwasserkraftwerken werden
bei den entsprechenden Produzenten mit
einem langjihrigen Liefervertrag einge-
kauft. Alle Anlagen speisen ihre Kilo-
wattstunden zu einem mit dem EWB aus-
gehandelten Preis ein. Das EWB verrech-
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net seinen Kundinnen und Kunden fiir
den Okostrom einen kostendeckenden

Durchschnittspreis, der jihrlich ange-
passt wird.

Anders verfahren etwa die Energie-
und Wasserversorgung Steffisburg oder
die Industriellen Betriebe Burgdorf. Sie
bieten Solarstrom, Windstrom und im
Fall von Burgdorf auch Strom aus Klein-
wasserkraftwerken als getrennte Produk-
te mit je einem eigenen Aufpreis an. Aus
wirtschaftlicher Sicht nicht tiberraschend
ist, dass die Kundschaft auf Preisunter-
schiede reagieren. So wird in Steffisburg
rund fiinfmal mehr Windstrom (Aufpreis
zum normalen Tarif: 18 Rp./kWh) ge-
ordert als Photovoltaikstrom (Aufpreis:
90 Rp./kWh).

Okostrom ist ein gefragtes Produkt.
Beim EW Bern beispielsweise haben
2.7% der Kundschaft gesamthaft rund

400000 kWh Okostrom abonniert.
Weitere  Elektrizititsversorgungsunter-

nehmen priifen die Einfiihrung eines
Abonnements fiir Okostrom.

Kommt die Produktedeklaration?

Die Kundinnen und Kunden wollen
Gewissheit iiber die Produktion und
die Herkunft des bestellten Solar- oder
Okostromes. Eine klare Produktede-
klaration ist deshalb angesagt. Oko-
stromangebote sind dabei schwieriger
zu kommunizieren als reine Solarstrom-
angebote. Verschiedene Fragen stellen
sich: Welche Anlagen diirfen im An-
gebot beriicksichtigt werden? Ist etwa
eine Wirmekraftkopplung mit Holzgas
umweltvertriglich?  Welche 06kologi-
schen Anforderungen miissen erfiillt
sein? Wie kommt der verrechnete Preis
zustande? Die Elektrizititswerke sind
hier echt gefordert bei der Kommuni-
kation mit ihrer Kundschaft. Analog
etwa zu der Situation auf dem Lebens-
mittelmarkt stellt sich aus konsumen-
tenschiitzerischer Sicht die Frage der
Schaffung eines Labels, das allgemein
anerkannt und iiberpriifbar ist. Auf
Anregung aus Umweltschutzkreisen
und des Ressorts Regenerierbare Ener-
gien von «Energie 2000» sind momen-
tan erste Abkldrungen zu dieser Thema-
tik im Gange. In Zukunft stellen sich
aber noch weitere, fiir die schweize-
rische  Elektrizitidtsversorgung ganz
entscheidende  Fragen: Konnen in
Zukunft die Stromkundinnen und
Stromkunden  wiederum in Analogie
zur Landwirtschaft neben dem «Bio-
Oko-Strom»  (Solar, Wind, Biogas
usw.) auch separat Wasserkraftstrom
abonnieren, quasi sog. «IP-Strom» (in-
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tegrierte Produktion)? Welche Kriterien
sind dabei einzuhalten? Wissenschaft-
liche Untersuchungen dazu sind im
Gange.

Solarstrom vom EW niitzt allen
Beteiligten

Die Dienstleistung «Solarstrom vom
EW> ist auf Erfolgskurs: Uber zwanzig
EWs bieten ihren Kundinnen und Kunden
bereits Solarstrom zu Gestehungskosten
an oder verfiigen tiber andere Fordermass-
nahmen. Bei mehr als dreissig Werken ist
die Einfiihrung im Gesprich. Marktoff-
nung, bevorstehende Energieabstimmun-
gen und «New Public Management» sind
Themen, welche die Elektrizititswerke
zurzeit stark beschiftigen. Trotzdem steht
auch die Aktion «Solarstrom vom EW»
bei vielen auf der Traktandenliste. Oder
vielleicht gerade deshalb?

Tatsache ist, dass sich die Anzahl der
Solarstrom-Forder-EWs in den letzten
12 Monaten auf iiber 20, das heisst nahe-
zu verdreifacht hat. Zudem haben mehr
als 20 Werke als Basis fiir ihre Entschei-
dungen eine Interessensabklirung bei
der Kundschaft durchgefiihrt. Rund 15
Werke planen diese Massnahme in den
nichsten Monaten. Die Nachfrage ist
ausgewiesen: zwischen | bis 3% der
Kundschaft setzen jeweils auf Solar-
strom. Schade, dass die Produktion teil-
weise noch hinter dem Bedarf nachhinkt.
Einige EWs, welche nicht selbst investie-
ren, sondern die nachgefragte Menge von
externen Anbietern einkaufen wollen,
miissen den Solarstromverkauf deshalb
voriibergehend kontingentieren. Denn
verkauft werden soll ja nur der effektiv
ins Netz eingespiesene PV-Strom. Trans-
parenz gegeniiber kritischen Konsumen-
ten und Medien ist fiir die Glaubwiirdig-
keit der Aktion elementar.

Bewahrtes Vorgehen

¢ Unverbindliche Kundenumfrage
zur Interessensabklidrung

¢ Vorabklirungen Produktion

* Entscheid, ob Eigeninvestition, Einkauf
bei Dritten (Borse) oder Mix

* Verbindliche Abo-Einladung an
Kundschaft: Abgabe zu Gestehungs-
kosten

¢ Produktion/Beschaffung der nach-
gefragten Menge

» Regelmissige Marketingmassnahmen
(Eigenleistung EW)

Solarstrom

Wie vorgehen?

Wer soll den nachgefragten Solar-
strom produzieren? Wie soll er vermark-
tet werden? Interessierten EWs bietet das
Aktionsteam  «Solarstrom vom EW»
konkrete Unterstiitzung. Vorgehensbera-
tung bei der Einfiihrung und Tips fiir das
Marketing gehoren ebenso dazu wie Do-
kumentationen und Publikationen. Als
willkommene Plattform fiir Erfahrungs-
austausch und Meinungsbildung erwei-
sen sich die regelmissig durchgefiihrten
Info-Treffs.

Wer wiirde wieviel Solarstrom zu den
effektiven  Gestehungskosten kaufen?
Empfehlenswert ist eine solche Kunden-
umfrage als Entscheidungsgrundlage fiir
die weitere Planung. Damit nicht jedes
EW die Welt neu erfinden muss, stellt die
Aktion «Solarstrom vom EW» eine ent-
sprechende Publikation kostenlos zur
Verfiigung. Lediglich der Adressein-
druck geht zu Lasten des Bestellers.

Solarstrom - Facts and Figures

Rund 20 EW haben Solarstrom-Angebot/
-Fordermassnahmen.

Vermarktung mehrheitlich im Abo-System.
Durchschnittlich abonnieren zwischen 1%
und 3% der Kundschaft Solarstrom. Stand
heute: rund 15 000 Solarstrom-Kunden.
Aufpreis bzw. Gesamtpreis pro kWh:
zwischen Fr. —.90 und Fr. 1.60

(hohere Preise betreffen dltere Anlagen).
Produktion zur Hiilfte in eigenen Anlagen,
zur Hilfte Einkauf bei Dritten (Borse) oder
Mischung von beiden Modellen.

Bei tiber 30 EW ist Solarstrom-Dienst-
leistung in Diskussion.

«Wir lernen unsere Kunden
kennen!»

Verstirkte Kundenorientierung, bes-
sere Kundenbindung — das sind wichtige
Ziele im Hinblick auf die Konkurrenz
von morgen. Dass die neue Dienstlei-
stung «Solarstrom» bzw. «Okostrom»
sich dazu optimal eignet, haben unter an-
derem die beiden stidtischen Werke in
Bern und St.Gallen erfahren. Die vielen
telefonischen und schriftlichen Reaktio-
nen von Kundinnen und Kunden waren
rundum wertvoll. «Wir lernen unsere
Kunden kennen!» betont Johannes
Schimmel von den St.Galler Stadtwer-
ken. Auch Peter Hiisser vom EW Bern ist
begeistert: «Das Solarstrom-Abo nah-
men viele zum Anlass fiir Fragen zu den
verschiedensten Themen. Der Dialog mit
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Solarstrom

unseren Kunden ist super!» Und weil
auch Fiihrungskrifte von Grossfirmen zur
Okostrom-Kundschaft gehoren, ist diese
Kundenbeziehung doppelt wertvoll.

«Bewegen wir uns, bevor wir bewegt
werden!» meint Theo Blittler, Direktor
der Industriellen Betriebe Burgdorf. Die
IBB haben jetzt — nach Ablauf eines
sechsjihrigen Solar-Forderprojektes —
die SOWIWA-Bdérse lanciert: ein Ange-
bot, dank dem Interessierte ihr eigenes
Abonnement mit Okostrom aus Sonne,
Wind und Kleinwasserkraftwerken zu-
sammenstellen konnen.

Ein Plus fiir alle Beteiligten

Immer mehr Unternehmen sind im
Rahmen ihres 0©kologischen Engage-
ments an der Eigenproduktion von Solar-

strom interessiert. So hat beispielsweise

die Held AG, Herstellerin dkologischer
Waschmittel, kiirzlich eine Photovoltaik-
anlage auf dem Firmengebidude einge-
weiht. Und weil das ortliche EW Steffis-
burg die Produktion im Rahmen ihrer
Solarstrombdrse  zu  Gestehungskosten
ibernimmt, ist beiden Seiten gedient. Mit
dem Bau neuer Anlagen wird zudem die
PV-Branche gefordert: neue Technolo-
gien, neue Einsatzbereiche koénnen so
rascher in der Praxis verankert werden.
Und all jene EW-Kundinnen und -Kun-
den, welche schon lange etwas fiir die
Solarenergie tun wollten, kdnnen jetzt
aktiv mitmachen.

Viel Sympathie und mehr Profil bringt
die neue Dienstleistung erfahrungsge-
miss den Elektrizititswerken. Einen
wichtigen Zusatznutzen sieht Peter Hiis-
ser vom EW der Stadt Bern: «Wir konn-
ten so unsere internen Abldufe bei der
Einfiihrung eines neuen Produktes testen
und haben dabei viel Wichtiges fiir un-
sere zukiinftigen Aktivititen gelernt!»

Unterstiitzung fiir interessierte EWs

Das Aktionsteam «Solarstrom vom EW»
bietet:

* Direktberatung (personlich, schriftlich,
telefonisch)

Vordrucke fiir Interessensabkldrung bei
der Kundschaft

Vorlage fiir Abo-Einladungen
Informations-Dossier
Informations-Veranstaltungen
Solar-Mail (regelmissige Publikation
fiir Solarstrom-Kundschaft)

Aktionsleitung «Solarstrom vom EW»
¢/o Linder Kommunikation AG,
Gemeindestrasse 48, 8030 Ziirich

Tel. 01 252 60 01, Fax 01 252 60 02
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Stand Solarstrom vom EW in der Deutschschweiz

Elektrizitdatswerke mit Solarstrom-Abo fiir Kunden (oder anderen Fordermassnahmen)

Aargauisches Elektrizititswerk, Aarau
IWB Industrielle Werke Basel-Stadt
BKW, Bern (Windstrom)

EWB Elektrizititswerk der Stadt Bern
(Okostrom)

EW Buchs/SG

Industrielle Betriebe Burgdorf (Strom
aus Sonne/Wind/Kleinwasserkraftwerken)
Industrielle Betriebe Interlaken

EW Jona-Rapperswil

Stidtische Werke Kloten

EBL Elektra Baselland, Liestal

CKW Centralschweizerische Kraft-
werke AG Luzern

| Angebot geplant bzw. in Diskussion

Stadtwerke Arbon

EW Arosa

AG Elektrizititswerke Bad Ragaz
EW Biirglen

EW Fillanden

EW Flums

EW Flumserberge

EW Hofe Freienbach
Technische Betriebe Gossau
EW Heiden

Stidtische Werke Luzern

EBM Elektra Birseck-Miinchenstein
Electricité Neuchateloise SA

EW Nidau (Okostrom)

EKS Elektrizititswerk Kanton
Schaffhausen

EW Stadt Schaffhausen

Energie- und Wasserversorgung
Steffisburg (Solar-/Windstrom)

EW Steinhausen

EWZ Elektrizititswerk der Stadt Ziirich
EKZ Elektrizititswerk Kanton Ziirich
St.Galler Stadtwerke

Stidtische Werke Winterthur

EW Minnedorf

Technische Betriebe Rheineck

IES Scuol

Energie- und Verkehrsbetriebe Thun
Gemeindewerke Villmergen
Technische Betriebe Weinfelden
Technische Betriebe Wil/SG

IBW Industrielle Betriebe Wohlen
Elektra-Korporation Wolfhalden
EW Wynau, Langenthal

13 weitere EWs planen eine Interessensabklirung.

EWs - bitte melden!

Maglicherweise verfiigen wir nicht iiber alle aktuellen Daten. Bitte informieren
Sie uns, wenn Sie falsch oder irrtiimlicherweise nicht aufgefiihrt sind. Danke fiir
Ihre Mitwirkung!

Electricité solaire - modeles et
atouts majeurs pour une nouvelle

prestation

L’enquéte réalisée au printemps 1998 aupres de 78 entreprises d’électricité, avec
lesquelles I’action «Electricité solaire de I’entreprise d’électricité» avait contact ces
derniers mois, fait état d’une forte diffusion de la nouvelle prestation. Un million
environ de clientes et clients ont aujourd’hui la possibilité d’acheter de I’ électricité
solaire (ou écologique) de leur entreprise de distribution publique. 15000 on
profité de cette offre pour abonner au moins une partie de leur besoin (en moyenne
entre 150 et 200 kWh) en électricité solaire (ou écologique) en payant un prix

couvrant les frais.
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