ELEKTROBRANCHE, GESAMTHEITLICHE
BETRACHTUNG

Der Mehrwert liegt
auf der Hanc

Solar ist viel mehr als PV. Es gilt, das Potenzial
der Vernetzung mit in die Waagschale zu werfen,
denn damit kann unsere Branche punkten.
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ie Photovoltaik hat in der
Kommunikation das
Thema Ladeinfrastruktur
fur Elektromobilitat
beinahe verdrangt. Doch in der
Praxis gehoren diese beiden
Themen unweigerlich zusammen.
Denn wenn wir das Maximum aus
der Solarenergie herausholen
wollen, dann durfen wir, das heisst
die Elektrobranche, sie nicht isoliert
betrachten. Zu viele Chancen
vergeben wir uns sonst. Welche
Moglichkeiten und Angriffspunkte
haben wir? Dies wollen wir in
diesem Beitrag erortern und anhand
eines Beispiels zeigen, dass es
funktionieren kann.
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«Unsere Branche darf das jetzt
nicht aus der Hand geben.»

René Emmenegger

Wie viel Zeit haben wir noch?
Eines mussen wir gleich zu Beginn
klarstellen: Die Elektroinstallations-
firmen haben nicht mehr lange Zetit,
sich auf das Thema PV einzulassen.
Warum? Weil spatestens, wenn
Autohandler in der Schweiz Solar-
firmen aufkaufen und ihre Dienst-
leistungen auch im Bereich Lade-
infrastruktur ausbauen, jedem klar
sein sollte, dass PV ein Trendthema
beziehungsweise ein sehr lukratives
Betatigungsfeld ist.

Unser Vorteil

Und warum ist Solar mehr als PV?
Die im Lead aufgestellte Behaup-
tung lasst sich einfach begrunden:
Die solare Stromgewinnung auf
einem Gebaude ergibt heute Sinn.
Klar, es muss nicht jedes Gebadude
sein, und wir brauchen auch keine
kunstlichen Zwange, zumindest
jetzt nicht, wo wir alle realisieren
sollten, dass sich etwas andern
muss. Aber darum geht es in diesem
Artikel gar nicht, denn diese beiden
Punkte spielen fur die gesamtheit-
liche Betrachtung, zumindest auf
technischer Ebene und in Bezug auf
den Mehrwert, gar keine Rolle.

Der gesamtheitliche Ansatz

der Elektrobranche

Es geht vielmehr darum, aus dem
auf dem eigenen Dach erzeugten
Strom das Maximum fur das Gebau-
de herauszuholen. Und genau da
liegt die Starke der Elektrobranche.
Wir haben die Kompetenz und die
Maoglichkeiten, alle Geratschaften

wie Warmepumpe, Energiespeicher,
Ladestation, Smart-Home-System
und vieles mehr in einem Gebaude
so intelligent zu vernetzen, dass die
selbstgewonnene Energie optimal
verteilt werden kann. Die Nutzerin-
nen und Nutzer sollten davon wenig
mitbekommen, aber das gute
Gefuhl haben, moglichst immer den
eigenen Strom zu verbrauchen.

Der Elektriker wird zum Solarmana-
ger. Kann das jemand anderes

in der Branche in dieser Tiefe bzw.
in dieser Auspragung? Ich kenne
keinen, 1.0 fur uns.

Pionier ist ein gefdhrliches Wort
Diese einmalige Chance der
gesamtheitlichen Betrachtung
erkennen leider nicht alle in unserer
Branche. Fur diese Firmen wird es in
Zukunft wohl schwieriger, attraktive
Arbeitsplatze anzubieten und
spannende Projekte zu gewinnen.
Aber wer vor Jahren bei seinen
Kunden Smart-Home-Systeme
installiert hat und als Pionier galt,
kann diese «alten» Anlagen heute
einfach erweitern. Aber viele
dachten damals, das sei nur etwas
fur Spinner und Freaks. Schade, eine
vergebene Chance, 1:1 fur andere.
Wir merken: Die Vernetzung ist die
Basis fur alles. Und Vernetzung ist
das Business der Elektrobranche.

Wir sind auf dem Weg

Nun ist es wichtig, den Fokus auf
die positiven Beispiele zu legen.
Jammern bringt nix, sondern lenkt
hochstens ab. Wer jammert, verliert
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Gesamtheitliche Betrachtung

S

Nur wenn die massgeblichen Energieverbraucher im Gebaude intelligent gesteuert werden,
kann der Eigenverbrauch der Solarenergie optimiert werden. Vernetzungskompetenz ist dazu gefragt.

Zeit, sich um die Zukunft zu kim-
mern. Die Gefahr besteht, 1:2. Eine
Firma, die den Trend der Vernetzung
bereits vor Jahren erkannt hat, ist
die Elektro Illi AG aus Willisau. Von
da kommen die Willisauer Ringli,
und dort ist auch eine der grossten
Handelsgesellschaften der Schweiz
angesiedelt. Illi hat eine durch-
schnittliche Grosse und beschaftigt
45 Mitarbeitende. Die Firma bietet
ihre Dienstleistungen in den Berei-
chen Installation, Gebaudeautoma-
tion, Kontrolle, Planung, Photovol-
taik sowie ICT an. Ein umfassendes
Portfolio, durchaus vergleichbar mit
vielen anderen EIT.swiss-Mitglie-
dern.

Mehrwert im Fokus

Wie alle Unternehmen hat auch Il
mit dem Fachkraftemangel, den
Lieferschwierigkeiten und vielem
mehr zu kampfen. Die Firma hat es
dennoch geschafft, inre Geschafts-
bereiche kontinuierlich weiterzuent-
wickeln. 2001 stieg sie in den
Bereich Telematik und Netzwerke
ein und baute 2004 eine Gebau-
deautomationsabteilung auf. 2011
begann sie mit dem Ausbau der
Photovoltaik-Abteilung. Die kontinu-
ierliche Erweiterung der Dienstleis-
tungen und damit die Anpassung an
Marktgegebenheiten sind gut zu
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erkennen. Branchentypisch, sollte
man sagen konnen, 2:2.

Gesamtheitliche Betrachtung

Die Elektro Illi AG sieht sich selbst
nicht als Solarpionier. René
Emmenegger, Inhaber, Mitglied der
Geschaftsleitung und Leiter des
Bereichs Solar, beschreibt seinen
Geschaftsbereich etwas zuruckhal-
tend folgendermassen: «Uns ist es
wichtig, dass wir mit unserem Team
einen Beitrag zu einer nachhaltigen
Stromproduktion leisten kdnnen.
Und dazu gehdrt noch viel mehr als
nur PV. Smarte Gebaude betrach-
ten wir heute als umfassendes Oko-
system, das PV, den Solarspeicher,
die Wallbox und auch die Anbin-
dung einer Warmepumpe umfasst.
Und wenn es passt, die Bauherr-
schaft Interesse und die finanziellen
Mittel hat, integrieren wir auch
noch die Haussteuerung.» Und er
erganzt: «Die Bauherrschaft schatzt
es sehr, kompetent aus einer Hand
beraten und begleitet zu werden.
Sie sieht den Mehrwert, den wir
bieten, und ist am Schluss stolz auf
die eigene Anlage.»

Wie heisst es so schén? USP
Auf die Frage, wie sich seine
Dienstleistung von jener anderer
unterscheidet und wo die Chance

Photovoltaik

/

fur die Installateure liegt, hat René
Emmenegger eine klare Antwort:
«Wir, und damit meine ich die
Branche und nicht nur unsere
Firma, haben mit unseren Fahigkei-
ten und unserer <Vernetzungskom-
petenz> die Chance, der Kundschaft
viel mehr zu bieten als <nur> Solar.
Genau dies gilt es zu kommunizie-
ren. Der Mehrwert liegt auf der
Hand: Wenn wir PV, Speicherung,
Heizung und Hausautomation
vernetzen, sparen wir Energie und
somit Kosten.» Und wie steht es
jetzt? Gemessen an der Elektro

Ili AG 3:2 fUr die Elektrobranche.
Dies ist zwar nur ein kleiner Vor-
sprung, mit dem richtigen Timing
nutzt er aber Firmen, der gesamten
Branche sowie dem Nachwuchs.
Denn intelligente, vernetzte Hauser
zu planen, zu bauen und zu instal-
lieren, sind doch ausserst attraktive
Aussichten fur Berufseinsteiger.

René Senn Redaktion EIT.swiss Magazin
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