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1. Gegenstand der Evaluierung und methodisches Vorgehen

1.1. Gegenstand des Auftrags

. Die Exportinitiative Erneuerbare Energien ist auf Beschluss des Deutschen Bundestags alle zwei
Jahre von einem externen Sachverstdndigen zu evaluieren. Der letzte Evaluierungsbericht umfasst
die Jahre 2007 bis 2009 und wurde 2010 veréffentlicht. Im Mérz 2012 beauftragte das Bundesmi-
nisterium fiir Wirtschaft und Technologie (BMWi) uns, die PricewaterhouseCoopers Aktiengesell-
schaft Wirtschaftspriifungsgesellschaft (PwC), mit der Evaluierung der Exportinitiative fiir den
Beobachtungszeitraum 2010 bis 2011. Die Ergebnisse dieser Evaluierung sind in vorliegendem

Bericht dokumentiert.

. Die Evaluierung der Exportinitiative Erneuerbare Energien (im Folgenden auch: Exportinitiative)
fiir den Zeitraum 2010 bis 2011 bezieht sich auf die Messung der Forderwirkung der einzelnen
Mafnahmen. Die MaBnahmen werden in diesem Bericht in einzelnen Kapiteln dargestellt und
hinsichtlich ihrer Wirksamkeit und Wirtschaftlichkeit analysiert und bewertet. Nicht Gegenstand
des Auftrags sind die Analyse und Optimierung von Prozessen, die Priifung der vollstdndigen Ein-
haltung haushaltsrechtlicher und sonstiger gesetzlicher Bestimmungen durch die Projekttrager
und Durchfithrer oder die Durchfithrung sonstiger Priifungshandlungen bei den Projekttragern

oder den begiinstigten Unternehmen nach niedergelegten berufsiiblichen Grundsitzen.

1.2. Methodisches Vorgehen

. Die Evaluationsmethodik basiert auf der Kombination unterschiedlicher Instrumente. Neben Ex-
perteninterviews, Dokumentenanalysen, vertiefenden Interviews mit Unternehmen und Fallstu-
dien sind vor allem die Ergebnisse einer internetbasierten Unternehmensbefragung von Bedeu-
tung. Des Weiteren hat der Evaluator an Gremiensitzungen wéihrend der Projektlaufzeit teilge-
nommen. Auch die hier gewonnenen Erkenntnisse sind in den vorliegenden Bericht eingeflossen.
Wenngleich auftragsgemild spezifische Schwerpunkte gesetzt wurden, stellt die Evaluationsme-

thodik eine Vergleichbarkeit mit den Ergebnissen der vorangegangenen Evaluierungen sicher.

. Fiir die Analyse der Effektivitit und Effizienz der MaBnahmen der Exportinitiative wurden zu-
néchst relevante Dokumente wie Bundestagsbeschliisse und vorliegende Berichte iiber die durch-
gefithrten Malnahmen ausgewertet. Auf Basis dieser Analysen und ausgehend vom Fragenbogen
der letzten Evaluierung der Exportinitiative wurde ein Fragebogen fiir die internetbasierte Befra-
gung der branchenzugehoérigen Unternehmen entwickelt. Die Weiterentwicklung des Fragebogens
von 2010 diente dabei dem bereits erwdhnten Zweck, so weit wie moglich und sinnvoll einen Ver-

gleich mit den Ergebnissen der bisherigen Evaluierungen zu erméglichen.

0.0638907.001
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5. Die Themenfelder der Befragung lauten:

e Entwicklung der Unternehmen im Bereich erneuerbare Energien in Bezug auf Umsatz und
Mitarbeiterzahl,

e Relevanz und Veranderung der Bedeutung des Exports und der Auslandsaktivitaten fiir die
Unternehmen im Bereich erneuerbare Energien,

e Bekanntheit und Nutzung der Malinahmen der Exportinitiative,
e Bewertung der Angebote der Exportinitiative und

e Einschitzung der betrieblichen Erfolge und Verbesserungen seit der Teilnahme an der Export-
initiative.

6. Die Geschéftsstelle der Exportinitiative verfiigt iiber eine Datenbank mit nahezu allen exportorien-
tierten Unternehmen, Beratungsgesellschaften und Projektentwicklern aus dem Bereich der er-
neuerbaren Energien. PwC hat im Rahmen der Evaluierung alle in dieser Datenbank registrierten
Unternehmen postalisch angeschrieben und um Teilnahme an der Befragung gebeten. Es handelt
sich somit um eine branchenspezifische Vollbefragung. Das Einladungsschreiben enthielt ein ein-
heitliches Passwort, das zur Bearbeitung des Online-Fragebogens erforderlich war. Die Befragung
war anonym, Riickschliisse auf die Identitit der Teilnehmer sind deshalb nicht méglich. Der Um-
fang des Fragebogens variierte aufgrund von Filterstellungen und umfasste maximal 44 Fragen.
Mit Ausnahme der Filterfragen war die Beantwortung der Fragen freiwillig, so dass die Teilnehmer
auch Fragen unbeantwortet lassen konnten. Aus diesem Grund bilden sich je nach Thema oder
Fragestellung unterschiedlich groRe Untergruppen aus der Gesamtheit der befragten Unterneh-
men. Insgesamt haben 256 Unternehmen an der Befragung teilgenommen.' Dies entspricht bezo-
gen auf die angeschriebenen Unternehmen einer Riicklaufquote von 10,7 Prozent. Prozentual liegt
die Beteiligung damit etwa doppelt so hoch wie bei den letzten beiden Evaluierungen der Export-
initiative. Fiir eine derart breit angelegte Befragung kann die Riicklaufquote als gut eingestuft
werden. In der Quote von 10,7 Prozent spiegelt sich allerdings auch wider, dass nicht nur Nutzer
der Exportinitiative, sondern zahlreiche weitere branchenzugehorige Unternehmen angeschrieben
wurden. Zudem ist zu beachten, dass zum Zeitpunkt der Befragung das Erneuerbare-Energien-
Gesetz (EEG) gerade gedndert worden war und dadurch die Bereitschaft der Unternehmen zur
Teilnahme an einer Umfrage des BMWi eher gering war. Diese negative Grundhaltung zeigte sich

auch bei der Vereinbarung von Terminen fiir vertiefende Interviews mit den Unternehmen.

7. Um einen umfassenden Uberblick iiber die MaRnahmen und Aktivititen der Exportinitiative zu
bekommen, hat der Evaluator telefonische und personliche Experteninterviews mit Vertretern des
BMWi, des Bundesamtes fiir Wirtschaft und Ausfuhrkontrolle (BAFA), der Deutschen Energie-

! Die Standardauswertung aller Fragen (durch Diagramme illustriert) befindet sich im Anhang zur Studie.

0.0638907.001
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Agentur GmbH (dena), des Deutschen Industrie- und Handelskammertages (DIHK), der GTAI
GmbH, der relevanten Fachverbiande sowie den 2010 und 2011 beteiligten Consultants gefiihrt.

Zur Vertiefung von Fragestellungen, fiir die sich eine Onlinebefragung weniger eignet, wurden 21
teilstrukturierte telefonische Interviews mit Unternehmen gefiihrt, die die unterschiedlichen Maf3-
nahmen der Exportinitiative genutzt hatten. Die Themen der Interviews decken folgende Bereiche
ab:

e Gesamtkonzeption der Exportinitiative Erneuerbare Energien,
e  Wirksamkeit und Wirtschaftlichkeit der einzelnen Instrumente,
e Aktuelle Herausforderungen der Branche und

e Moglichkeiten fiir eine Weiterentwicklung der Exportinitiative.

Um komplexere Zusammenhénge zu untersuchen und die Umfrageergebnisse zu plausibilisieren,
wurden fiinf Fallstudien erarbeitet. Diese behandeln eine Informationsreise, ein Projekt im Rah-
men des dena-Solardachprogramms, zwei Projekte im Rahmen des Projektentwicklungspro-
gramms (PEP) sowie eine AHK-Geschéftsreise. Um dem Evaluator auch eine beobachtende Teil-
nahme an den Aktivititen zu ermoglichen, wurden eine Informationsreise und eine AHK-
Geschéftsreise innerhalb der Projektlaufzeit ausgewéhlt. Unter Kostengesichtspunkten wurde da-
bei eine Informationsreise ausgewéhlt, die eine auslédndische Delegation (u. a.) nach Berlin gefiihrt
hat. Im Falle der AHK-Geschéftsreise wurde ebenfalls aus Griinden des finanziellen und zeitlichen
Aufwands eine Reise in ein européisches Land (Finnland) ausgewéhlt. Fiir die Fallstudien, die der
Evaluator ohne Vor-Ort-Termine erstellt hat (Solardachprogramm und Projektentwicklungspro-
gramm), fiel die Wahl auf reprisentative Projekte, die Konzeption und Wirkung der Malinahmen
besonders gut veranschaulichen und bei denen die beteiligten Akteure fiir ausfiihrlichere Gespra-
che verfiigbar waren. Bei der Fallstudie fiir das Solardachprogramm wurde ferner beriicksichtigt,
dass das Projekt die Weiterentwicklung des Programms iiber die klassische Assoziation von Photo-

voltaik und Hausdach hinaus illustriert.

Auf Grundlage der gesamten Untersuchungen wurden von PwC Handlungsempfehlungen entwi-
ckelt. Diese sind in Kapitel 5 des vorliegenden Berichts dargestellt.

0.0638907.001
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2. Die Exportinitiative Erneuerbare Energien

2.1. Struktur der Exportinitiative Erneuerbare Energien

Die Exportinitiative Erneuerbare Energien wurde im Jahr 2002 durch einen Beschluss des Deut-
schen Bundestags ins Leben gerufen. Finanziert wird die Exportinitiative durch das BMWi, das

auch fiir die Steuerung und Koordination der verschiedenen Aktivitdten verantwortlich zeichnet.

In strategischen und organisatorischen Angelegenheiten der Exportinitiative wird das BMWi von
mehreren Organen unterstiitzt. Die im BMWi eingerichtete Geschiéftsstelle assistiert bei Steue-
rungsaufgaben und bei der Koordinierung der Aktivititen der Exportinitiative. Dariiber hinaus
fungiert sie als Ansprechpartnerin fiir die weiteren Gremien sowie die Partner der Exportinitiative.
Der Strategiebeirat, das Gremium der Fachverbiande der Erneuerbare-Energien-Branche und der
Projekttrager der Exportinitiative, berdt das BMWi in strategischen Angelegenheiten und in Bezug
auf die Zielmarktfokussierung, Evaluation und Fortentwicklung einzelner Malnahmen und des
gesamten Programms. Operative Angelegenheiten bzw. die Umsetzung der Mafdnahmen werden
vom Steuerungskreis, der sich unter dem Vorsitz des BMWi aus den Projekttragern und durchfiih-
renden Consultants zusammensetzt, durchgefiihrt. Der Koordinierungskreis dient dazu, den In-
formationsaustausch zwischen verschiedenen Akteuren, die die Auslandsvermarktung deutscher
Technologien im Bereich erneuerbare Energien forcieren, zu férdern und Synergien unter den

Mitgliedern zu erschliel3en.

Neben dem BMWi ist die dena eng in die Umsetzung der Maf3nahmen der Exportinitiative einge-
bunden. Die dena, zu 50 Prozent im Eigentum des Bundes, stellt den Ko-Vorsitzenden des Koordi-
nierungskreises und ist in ihrer Eigenschaft als Projekttriager Mitglied des Steuerungskreises und
des Strategiebeirats. Daneben sind die folgenden weiteren Projekttrdger in die Umsetzung der
Exportinitiative eingebunden: der DIHK mit dem Auslandshandelskammernetz (AHKSs), das BAFA
und die Deutsche Gesellschaft fiir Internationale Zusammenarbeit (GIZ). Organisation und Trager

der Exportinitiative sind in der folgenden Abbildung dargestellt.

0.0638907.001
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Abbildung 1 - Organisation und Tréger der Exportinitiative Erneuerbare Energien

* Bundesministerium
fiir Wirtschaft
und Technologie

Geschéftsstelle

Strategiebeirat Steuerungskreis

dena
Info | PR

Koordinierungskreis

DIHK | AHK BAFA AHK Giz BMWi dena
Griechenland
Geschéftsreisen Informations- und Projekt- Messeprogramm Solardach-
Einkauferreisen, Virtueller entwicklungs- programm
Informations- Marktplatz programm

veranstaltungen

Quelle: BMWi.

2.2. Ziele der Exportinitiative Erneuerbare Energien

Die Exportinitiative Erneuerbare Energien dient der Unterstiitzung der Hersteller, Projektentwick-
ler und Energieversorger des Geschiftsfelds erneuerbare Energien bei der Internationalisierung
ihrer Aktivititen, d.h. der Unterstiitzung bei der Auslandsmarkterschlieung, dem Abbau von Ex-
porthindernissen und der Erh6hung der Exportquote. Diese Unterstiitzung erfolgt durch die Biin-
delung des Vorgehens in den drei Bereichen Aul’enwirtschaftsférderung, Klimaschutz und Ent-
wicklungszusammenarbeit. Durch gezieltes Marketing fiir "renewables - Made in Germany" soll die
Leistungsfahigkeit der deutschen Wirtschaft herausgestellt und das Image Deutschlands als Vorrei-
ter und Qualitatsfithrer im Bereich erneuerbare Energien im Ausland gefoérdert sowie die Akzep-
tanz und Verbreitung der Erneuerbare-Energien-Technologien verbessert werden. Zudem sollen
mit Hilfe von geeigneten Malinahmen nicht nur die Netzwerkbildung im In- und Ausland sowie
der Kontaktaufbau zu Partnern und Kunden vor Ort unterstiitzt, sondern auch die Informationsbe-
schaffung und -vermittlung von Export-Know-how vor allem fiir kleine und mittlere Unternehmen
(KMU) verbessert werden. Ziel ist eine Steigerung der Présenz der deutschen KMU auf den defi-

nierten Zielmarkten. Dariiber hinaus soll die Initiative einen Beitrag zum Klimaschutz leisten.

0.0638907.001
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Abbildung 2 - Ziele der Exportinitiative Erneuerbare Energien
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Ausland
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als Vorreiter und Qualitatsfithrerim
Bereich Erneuerbare Energien

Quelle: PwC, eigene Darstellung.

2.3. Mafnahmen und Finanzierung der Exportinitiative

Die Exportinitiative umfasst folgende Bausteine, die die unterschiedlichen Phasen der Auslands-

markterschliefung abdecken:?

Marktinformationen (Informationsveranstaltungen, Landerberichte, Informationen und Bera-
tung),

Kontaktanbahnung (AHK-Geschéftsreiseprogramm),

Marketing- und Vertriebsunterstiitzung (Auslandsmesseprogramm, Informationsreisen, Un-
ternehmens- und Produktdarstellung, Technologieausstellung, virtueller Marktplatz, So-
lardachprogramm der dena),

Projektentwicklungsprogramm fiir Schwellen- und Entwicklungsldnder.

Die folgende Tabelle gibt einen ersten Uberblick iiber die in den Jahren 2010 und 2011 im Rah-
men der Exportinitiative durchgefiihrten Aktivitdten und die Zahl der Teilnehmer.

2

Eine detaillierte Darstellung der einzelnen Instrumente ist im jeweiligen Kapitel des vorliegenden Berichts enthalten.

0.0638907.001
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Tabelle 1 - Maf8nahmen der Exportinitiative 2010 und 2011

Veranstaltungen Veranstaltungen Teilnehmer |Teilnehmer

MafBnahme bzw. Projekte 2010 |bzw. Projekte 2011 |2010 2011 Gesamt

Geschiftsreiseprogramm 41 41 286 280 566
Informationsveranstaltungen 5 13 174 649 823
Einkéuferreisen 12 3 122 23 145
Informations-/Multiplikatorenreisen 7 10 85 87 172
Messeprogramm 20 13 116 160 276
Solardachprogramm! 8 3 8 3 11
Projektentwicklungsprogramm?® 6 2 62 12 74
Summe 99 85 853 1.214 2.067

! Bezogen auf in den Jahren 2010 und 2011 abgeschlossene Projekte.
2Bezogen auf Workshops und Geschiiftsreisen im Rahmen des PEP Ostafrika.

Quelle: BMWi.

Seit dem Start der Exportinitiative Erneuerbare Energien im Jahr 2003 wurden Gesamtmittel in

Hohe von rund 81,8 Mio. Euro aufgewendet. Eine tabellarische Ubersicht {iber die Verteilung der

Mittel auf die Programmjahre seit 2003 sowie auf die verschiedenen Instrumente der Exportinitia-

tive ist im Anhang enthalten (Tabelle 1). Die folgende Tabelle zeigt die Ausgaben fiir die Jahre

2010 und 2011 sowie die Summe der Ausgaben fiir die einzelnen Maf3nahmen seit 2003.

Tabelle 2 - Aufwendungen fiir MafSnahmen der Exportinitiative 2010 und 2011 (in Tsd. Euro)

Gesamtausgaben

2010 2011 2010 - 2011 seit 2003

Geschéftsreiseprogramm 3.547 3.450 6.997 27.109
Informationsveranstaltungen 56 308 364 1.697
Einkduferprogramm 323 75 398 1.298
Multiplikatorenreise 146 344 490 510
Messeprogramm 2.819 1.732 4.551 19.312
Aktivitdten der dena 2.577 2.236 4.813 12.409
Solardachprogramm dena 729 1.084 1.812 8.323
KfW Klimaschutzfonds 610 855 1.465 2.358
Projektentwicklungsprogramm 1.005 1.590 2.595 3.375
Gesamtausgaben 11.811 11.674 23.485 76.391

Quelle: BMWi.

Die prozentuale Verteilung der Ausgaben auf die Mafdnahmen in den Jahren 2010 und 2011 stellt

sich wie folgt dar:

0.0638907.001
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Abbildung 3 - Prozentuale Verteilung der Ausgaben 2010 und 2011

B Geschaftsreiseprogramm
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Quelle: BMWi.
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3. Unternehmensbefragung zur Exportinitiative Erneuerbare Energien

3.1. Bedeutung von Export und Auslandsaktivititen

Das Auslandsgeschift gewinnt fiir die Unternehmen im Bereich der erneuerbaren Energien an
Bedeutung. Rund 62 % der Umfrageteilnehmer geben an, dass die Bedeutung von Export und Aus-
landsaktivitdten seit 2010 zugenommen habe. Bei rund 30 % der Unternehmen gibt es keine Ver-
dnderung gegeniiber 2010. Lediglich 7 % betrachten die Bedeutung von Export und Auslandsakti-

vitdten seit 2010 als riicklaufig.

Abbildung 4 - Bedeutung von Export und Auslandsaktivititen seit 2010
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Angaben in %

10

3,5 3,5

0

hat deutlich abgenommen hat leicht abgenommen ist gleich geblieben hat leicht zugenommen hat deutlich zugenommen

Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=230.

Aktuell messen rund zwei Drittel der Unternehmen Export und Auslandsaktivititen eine mittlere
bis sehr hohe Bedeutung bei. Fiir die Zukunft gehen 80 % der Befragten davon aus, dass Auslands-
geschifte eine mittlere bis sehr hohe Bedeutung haben werden. Dies zeigt, dass die Unterstiitzung
von MarkterschlieBung und Export durch die Exportinitiative Erneuerbare Energien eine Unter-

stlitzung in einem der wichtigsten Wachstumspfade der Unternehmen darstellt.

0.0638907.001
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Abbildung 5 - Bedeutung von Export und Auslandsaktivitéiten heute und zukiinftig

50

42,2

39,1

M heute

Angaben in %

M zukinftig

keine Bedeutung geringe & mittlere mittlere & hohe sehr grolRe Bedeutung
Bedeutung Bedeutung

Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=232 (heute) bzw. 230 (zukiinftig).

Die Umfrageteilnehmer hatten die Moglichkeit, Griinde anzugeben, falls die Bedeutung von Export
und Auslandsaktivititen im Bereich erneuerbare Energien fiir ihr Unternehmen deutlich abge-
nommen oder zugenommen hat. Demnach liegen die Griinde fiir die Verdnderung insbesondere
im weltweit wachsenden Markt der erneuerbaren Energien sowie in einer gleichzeitigen Séttigung
des deutschen Marktes. Hierzulande gehen vor allem die Investitionen in Neuanlagen deutlich
zuriick. Zudem ziehen sich nicht zuletzt aufgrund der européischen Finanzkrise internationale
Investoren verstarkt aus dem mittel- und osteuropdischen Raum zuriick. Infolgedessen erleiden
deutsche Unternehmen zum Teil erhebliche Umsatzeinbriiche auf dem deutschen und européi-
schen Markt. Da jedoch gleichzeitig in anderen Mérkten die Nachfrage nach Technologie und

Know-how aus Deutschland steigt, fithrt dies zu einer zunehmenden Exportorientierung.?

Verstédrkte Auslandsaktivitdten werden von einigen Befragungsteilnehmern auch mit der Entschei-
dung der deutschen Bundesregierung zur Novellierung und Umsetzung des EEG in Verbindung
gebracht. Dabei geht es insbesondere um die Regelung der Einspeisevergiitung. Auch werden Pla-
nungsunsicherheiten im Zusammenhang mit der Umsetzung der Energiewende als ein Faktor ge-

nannt, der deutsche Unternehmen stirker in Richtung ausldndischer Markte tendieren lasse.

Begiinstigt werden die beschriebenen Tendenzen durch die zunehmend verbesserten gesetzlichen

Bedingungen im Ausland. Vermehrt {ibernehmen andere Staaten das Konzept des EEG und schaf-

3 Beispielhaft fiir diese Entwicklung steht Japan, das seit der Havarie des Atomkraftwerks in Fukushima 2011 einen

enormen Bedarf an EE-Technologien entwickelt hat.
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fen deutschen Unternehmen somit gesetzliche Bedingungen, mit denen sie vertraut sind. Entspre-
chende politische Initiativen und Normen verstirken diesen Effekt und bieten durch Forderung
von Projekten im Ausland weitere Anreize, neue ausldndische Mérkte zu fokussieren. Damit wird
deutlich, dass fast zwei Drittel der Unternehmen der Branche der erneuerbaren Energien zukiinftig
vor allem durch Export und Auslandsaktivititen Wachstumsperspektiven sehen und in die Er-
schliefung neuer Auslandsmaérkte investieren werden. Zugleich stellt jedoch die Erschlielfung
neuer Méarkte neben Chancen auch erhebliche Risiken fiir die Unternehmen dar. Besonders kleine
Unternehmen mit geringen Erfahrungen bei der Markterschliefung im Ausland sind besonderen
Risiken ausgesetzt. Vor allem fehlende oder falsche Informationen iiber das Zielland, Forder- und
Finanzierungsmoglichkeiten, Markteintrittshemmnisse oder der erschwerte Zugang zu Kunden
konnen leicht zum Scheitern der Auslandsaktivitdten fiihren. In diesem Zusammenhang unter-
stiitzt die Exportinitiative die Unternehmen der Branche der erneuerbaren Energien mit unter-

schiedlichen Instrumenten.

Eine weitere Herausforderung fiir die meisten produzierenden Unternehmen im nationalen und
internationalen Wettbewerb stellt der zunehmende Preisdruck fiir etablierte Produkte und Vor-
produkte dar. Hier stehen deutsche Unternehmen im Wettbewerb mit asiatischen Produzenten, die
von niedrigeren Lohnkosten und z. T. auch einem staatlich subventionierten Aufbau von Produkti-
onskapazititen profitieren. Dies zwingt deutsche Hersteller dazu, ihre Stiickkosten durch Auswei-
tung der Produktion zu senken, was in der Regel nur durch die Erschlieung neuer Markte im Aus-

land moglich ist. Dies unterstreicht die Notwendigkeit der internationalen Markterschlief3ung.

3.2. Merkmale der antwortenden Unternehmen

An der Online-Umfrage haben sich Unternehmen aller Grof3enklassen beteiligt. Jeweils 28,9 % der
Unternehmen zdhlen weniger als zehn bzw. zwischen zehn und 50 Mitarbeiter. Lediglich 13,3 %
der befragten Unternehmen haben mehr als 500 Mitarbeiter. Somit gehoren 86,7 % der Unter-
nehmen zu den KMU.* Im Vergleich zur letzten Evaluierung der Exportinitiative (2010) ist dies nur

eine leichte Verdnderung.

Im Unterschied zu den Evaluierungen der Jahre 2007 und 2010 beinhaltet der nun verwendete
Fragebogen zusétzlich die Kategorie "251 bis 500 Mitarbeiter". In diese Kategorie fallen 5,2 % der
Unternehmen. Zum Zwecke des Vergleichs mit den Vorjahren wird in der folgenden Abbildung die

bisherige Darstellungsweise beibehalten.

4 Gemadls KMU-Definition des Instituts fiir Mittelstandsforschung Bonn.
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Abbildung 6 - Struktur der befragten Unternehmen (Anzahl der Mitarbeiter)
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung sowie Evaluierung VDI (2010), S.101; n=249.

Abbildung 7 - Anteil der Mitarbeiter im Bereich erneuerbare Energien
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung sowie Evaluierung VDI (2010), S. 101; n=228.

Gegentiber der letzten Evaluierung hat sich der Anteil der Unternehmen, in denen mehr als 90 %
der Mitarbeiter im Bereich erneuerbare Energien tétig sind, erhoht und liegt bei rund 56 %. Ent-
sprechend ist der Anteil der Unternehmen mit weniger als 25 % bzw. 75 % bis 89 % der Mitarbei-

ter in diesem Bereich leicht zuriickgegangen.

0.0638907.001
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Abbildung 8 - Anteil des Bereichs erneuerbare Energien am Gesamtumsatz
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung sowie Evaluierung VDI (2010), S. 102; n=226.

28. Eine dhnliche Entwicklung kann auch fiir den Anteil des Bereichs erneuerbare Energien am Ge-

20.

samtumsatz festgestellt werden. Rund 53 % der befragten Unternehmen erzielen hier mehr als
90 % ihres Umsatzes. Etwas weniger Unternehmen als in der letzten Evaluierung erwirtschaften
weniger als 25 % ihres Gesamtumsatzes in diesem Bereich. Gleiches gilt fiir Unternehmen mit Um-
satzanteilen der erneuerbaren Energien zwischen 50 und 74 % bzw. 75 und 89 %. Lediglich in der

Gruppe 25 bis 49 % kann ein deutlicher Anstieg verzeichnet werden.

Obwohl die Branche der erneuerbaren Energien noch relativ jung ist, sind mehr als zwei Drittel der
befragten Unternehmen (69,7 %) seit mehr als sechs Jahren in diesem Bereich tétig. Ein geringer

Anteil von 7,4 % gab eine Branchenzugehorigkeit von weniger als drei Jahren an.

0.0638907.001
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Abbildung 9 - Dauer der Tétigkeit des Unternehmens im Bereich erneuerbare Energien
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n= 218.

3.3. Unternehmensentwicklung seit 2010s

90 % der Unternehmen bewerten die Bedeutung des Bereichs erneuerbare Energien mit gleich-
bleibend oder steigend. Dies macht deutlich, dass dieser Geschiftsbereich fiir die Befragten einen
wichtigen Schwerpunkt darstellt. Jedoch zeigen sowohl die Werte der Befragung als auch die ver-
tiefenden Interviews, dass sich die Branche auf dem Weg zur Etablierung und Konsolidierung be-
findet. Nach Einschitzung der zu diesem Thema befragten Experten hat dies auch zur Folge, dass
die Branche im vorliegenden Evaluierungszeitraum durch eine etwas geringere Entwicklungsdy-
namik gekennzeichnet ist. Unter diesem Aspekt ist auch der Vergleich der aktuellen Umfrage mit
der von 2007 zu betrachten: Damals haben knapp 50 % der Teilnehmer angegeben, dass die Be-
deutung des Bereichs erneuerbare Energien fiir das jeweilige Unternehmen im Evaluierungszeit-
raum deutlich zugenommen habe. Demgegeniiber zeigt die aktuelle Befragung ein deutlich verén-
dertes Bild: Knapp 44 % der Unternehmen geben an, dass sich die Bedeutung dieses Bereichs in-
nerhalb des eigenen Unternehmens nicht verédndert habe. Nur noch 28,8 % sehen eine gegeniiber

2010 gestiegene Bedeutung.

5 In den folgenden Darstellungen zur Unternehmensentwicklung wurde weitgehend auf einen direkten Vergleich mit
den Antworten aus dem Jahr 2007 verzichtet, da die entsprechenden Informationen nicht verfiigbar waren. Auf eine
vergleichende Darstellung wurde bereits 2010 verzichtet, da die Evaluierungszeitrdume unterschiedlich waren und ein
Vergleich somit nur eingeschrankt aussagekréftig gewesen wire.
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Abbildung 10 - Bedeutung des Bereichs erneuerbare Energien
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=226.

Im Unterschied zur allgemeinen Bedeutung des Bereichs erneuerbare Energien gibt rund ein Drit-
tel der befragten Unternehmen an, dass der Umsatz in diesem Bereich seit 2010 deutlich gestiegen
sei. Deutlich mehr als die Halfte der Unternehmen (58 %) geben eine positive Umsatzentwicklung

an. Auch dieses Ergebnis passt zum Bild der Konsolidierung und Etablierung der Unternehmen in
der Branche.

Abbildung 11 - Umsatzentwicklung seit 2010

40

33,8
30

N
o

=
o

Angaben in %

hat deutlich hat leicht ist gleich geblieben hat leicht hat deutlich
abgenommen abgenommen zugenommen

zugenommen

Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=231.

Ahnlich wie der Bereich erneuerbare Energien allgemein entwickelte sich in den Unternehmen die
entsprechende Mitarbeiterzahl seit 2010 sehr positiv. Fast 90 % der befragten Unternehmen geben
an, dass die Mitarbeiterzahl seit 2010 gestiegen oder konstant sei. Etwas geringer als bei der letz-

ten Evaluierung ist allerdings der Anteil der Unternehmen, deren Mitarbeiterzahl im Bereich er-

0.0638907.001
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neuerbare Energien leicht bzw. deutlich zugenommen hat. Zur Branchenkonsolidierung zéhlt al-
lerdings auch, dass knapp 17 % der Unternehmen eine riickldufige Mitarbeiterzahl im Bereich er-
neuerbare Energien angeben, wéhrend dies 2010 nur bei rund 7,5 % der Unternehmen der Fall
war. Dieser Konsolidierungsprozess betrifft KMU und grof3e Unternehmen gleichermafen. So ge-
ben die Ergebnisse der Umfrage keine Hinweise darauf, dass sich grolse Unternehmen hinsichtlich
Umsatz, Mitarbeiterzahl und Bedeutung des Bereichs erneuerbare Energien seit 2010 signifikant
anders entwickelt hitten als KMU.

Abbildung 12 - Entwicklung der Mitarbeiterzahl im Bereich erneuerbare Energien seit 2010
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=230.

Bereits 2010 waren die weltweite Finanz- und Wirtschaftskrise und deren Einfluss auf die befrag-
ten Unternehmen Gegenstand der Evaluierung. Rund ein Drittel der Unternehmen gab damals an,
dadurch kaum beeinflusst zu sein. Insgesamt zeigt die aktuelle Befragung, dass die langfristigen
Auswirkungen der Krise geringer ausgefallen sind als bei der Befragung 2010 angenommen.
Knapp die Hélfte (48 %) der Befragten war 2010 eher negativ bzw. sehr negativ betroffen. Demge-
geniiber gibt nun die Hilfte der befragten Unternehmen an, dass die Finanz- und Wirtschaftskrise
sie kaum beeinflusst habe. Auch ist die Zahl der Unternehmen, die negative Einfliisse der Krise zu
verzeichnen hatten, von ca. 48 % auf 38 % zuriickgegangen. Signifikante Zusammenhénge zwi-
schen der Finanz- und Wirtschaftskrise und der Entwicklung von Umsatz, Mitarbeiterzahl und Be-

deutung des Bereichs erneuerbare Energien seit 2010 hat die Auswertung der Umfrage nicht erge-
ben.
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Abbildung 13 - Einfluss der Finanz- und Wirtschaftskrise auf die Unternehmensentwicklung
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=232.
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3.4. Bewertung der Exportinitiative Erneuerbare Energien insgesamt

Bei der im Rahmen dieser Evaluierung vorgenommenen Branchenvollbefragung geben - wie auch
bei den Evaluierungen der Jahre 2007 und 2010 - mehr als 70 % der befragten Unternehmen an,
die Exportinitiative Erneuerbare Energien zu kennen. Unter Beriicksichtigung der Tatsache, dass
jeweils die gesamte Branche und nicht nur die Nutzer der Exportinitiative befragt wurden, ist die-
ses Ergebnis positiv zu werten. So haben andere Férderprogramme héufig einen geringeren Be-
kanntheitsgrad bei Vollbefragungen. Dies gilt insbesondere, wenn man den Umstand beriicksich-
tigt, dass einzelne Instrumente (wie z.B. das dena-Solardachprogramm oder das AHK-
Geschéftsreiseprogramm) weniger mit der Exportinitiative, sondern vor allem mit den durchfiih-
renden Einrichtungen (im Falle der genannten Beispiele der dena und den AHKSs) in Verbindung
gebracht werden.

Abbildung 14 - Bekanntheit der Exportinitiative
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=244.

Ein signifikanter Zusammenhang (Korrelation) zwischen dem Bekanntheitsgrad der Exportinitia-
tive und der Branchenerfahrung der Person, die den Fragebogen ausgefiillt hat, besteht nicht, da
die meisten Umfrageteilnehmer iiber eine mehrjihrige Branchenerfahrung verfiigen (vgl. folgende
Abbildung). Somit kann der Bekanntheitsgrad der Exportinitiative nur durch gezielte Medienar-
beit weiter gesteigert werden.
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Abbildung 15 - Branchenzugehorigkeit bei Nicht-Kenntnis der Exportinitiative
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=67.

Deutliche Steigerungen gegeniiber den Vorjahren konnte die Exportinitiative offensichtlich bei der
Nutzung verzeichnen. Rund 60 % der Unternehmen, die die Exportinitiative kennen, haben in den
Jahren 2010 und 2011 deren Instrumente genutzt. Bei der Befragung im Jahr 2010 waren es hin-
gegen lediglich etwa 40 % der Unternehmen. Diese Steigerung zeigt, dass die Forderangebote der
Exportinitiative von der Zielgruppe stark angenommen werden und offenbar sehr gut auf deren
Anforderungen zugeschnitten sind. Die vertiefenden Interviews zeigen, dass es insbesondere bei
den léanderspezifischen Angeboten der Exportinitiative im Evaluationszeitraum gut gelungen ist,
MarkterschlieBungsunterstiitzung fiir die Ziellinder anzubieten, die die Unternehmen gerade be-
notigen. Dies lasst sich vor allem auf eine langfristige Wirkung der verbesserten Planungen der
Exportinitiative mit Hilfe des Strategiebeirats zuriickfithren. So nimmt der Strategiebeirat, in dem
vor allem die Branchenverbinde sitzen, die Auswahl der Ziellinder vor. Die Mehrheit der Bran-
chenverbédnde befragt dazu im Vorfeld des Strategiebeirats die jeweiligen Mitglieder (Unterneh-
men der erneuerbaren Energien). Wenngleich dieses Verfahren somit sehr erfolgreich durch das
BMWi gemeinsam mit den anderen Akteuren der Exportinitiative optimiert wurde, hat der Evalua-
tor in Kapitel 5 zur Auswahl der Ziellinder Handlungsempfehlungen entwickelt, die dieses Verfah-

ren noch weiter verbessern konnten.
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Abbildung 16 - Nutzung der Exportinitiative
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=172.

Nach wie vor - d. h. wie bereits bei der letzten Evaluierung - zeigt ein Vergleich der Umsatzent-
wicklung derjenigen Unternehmen, die die Exportinitiative genutzt haben, mit solchen, die sie
nicht genutzt haben, die Bedeutung einer gezielten Unterstiitzung. So verlief die Umsatzentwick-
lung bei Unternehmen, die die Exportinitiative genutzt haben, deutlich positiver. Die Auswertung
zeigt, dass Unternehmen, die die Exportinitiative genutzt haben, rund 2,3 Mal haufiger angeben,
dass ihr Umsatz im Bereich erneuerbare Energien seit 2010 leicht oder deutlich zugenommen hat.
Da hier eine Reihe von Faktoren eine Rolle spielt, kann der konkrete Einfluss der Exportinitiative
auf die Umsatzentwicklung nicht aus Abbildung 17 abgelesen werden. Zwei Interpretationen sind
fiir diesen Befund moglich: So kann die Umsatzentwicklung der Nutzer der Exportinitiative als
Beleg dafiir betrachtet werden, dass die Malinahmen der Exportinitiative einen positiven Einfluss
auf die Geschéftstétigkeit der branchenzugehorigen Unternehmen haben. Da die Kausalitit nicht
eindeutig festzustellen ist, ist es auch moglich, dass sich besser entwickelnde Unternehmen die
Exportinitiative in hoherem Malle nutzen als weniger erfolgreiche Unternehmen. Wenn solche
relativ starken Marktteilnehmer die Angebote der Exportinitiative nachfragen, spricht jedoch auch
dies fiir deren Qualitit.

Somit ist unabhéingig davon, in welcher dieser beiden Richtungen man den Befund einer positiven
Korrelation interpretiert, festzuhalten, dass die Exportinitiative eine erfolgreiche Arbeit bei der
Unterstiitzung der exportorientierten Unternehmen aus dem Bereich der erneuerbaren Energien
leistet. Dies relativiert auch die Ergebnisse der Branchenbefragung, bei der die Unternehmen der
Exportinitiative zum Teil auch schlechtere Noten gegeben haben (vgl. Kap. 3.5).

0.0638907.001
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Abbildung 17 - Umsatzentwicklung bei Nutzern und Nicht-Nutzern der Exportinitiative
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=160.°

Die Griinde, weshalb Unternehmen die Exportinitiative nicht genutzt haben, sind vielfaltig. 40 %
(22 Unternehmen) sind vom Nutzwert der Exportinitiative nicht iiberzeugt. Fiinf Unternehmen
(9 %) geben an, die Exportinitiative aufgrund der Qualitdt des Angebots nicht genutzt zu haben.
Ein Viertel der Unternehmen gibt an, aufgrund der bestehenden Auslastung keine zusétzlichen
Exportanstrengungen unternehmen zu konnen. Die Interpretation dieser Daten ist aufgrund der
geringen Grundgesamtheit (n=55) nur sehr eingeschrankt moglich. Allerdings geben die Antwor-
ten Hinweise darauf, dass die Exportinitiative weiterhin erhebliche Anstrengungen darauf ver-
wenden sollte, ihre Férderangebote iiberzeugend darzustellen. Vor diesem Hintergrund ist der
Einsatz finanzieller Mittel fiir Anzeigen, einen professionellen Webauftritt, Broschiiren und Mes-
seprisenzen sowie fiir die intensive Zusammenarbeit mit Verbdnden und anderen Akteuren der
Branche absolut gerechtfertigt und sollte auf dem bisherigen Niveau fortgesetzt werden. Zum

Thema Offentlichkeitsarbeit hat PwC zudem Handlungsempfehlungen entwickelt (vgl. Kap. 5.2).

6 Im Anhang zu diesem Bericht ist zusatzlich eine detailliertere Abbildung mit den urspriinglich abgefrag-
ten fiinf Kategorien enthalten.
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Abbildung 18 - Griinde fiir die Nicht-Nutzung der Exportinitiative Erneuerbare Energien
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Anzahl der Nennungen

Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=55, Mehrfachnennungen waren moglich.

Hinsichtlich eines effektiven Marketings ist die Frage von Bedeutung, wie Unternehmen, die die
Exportinitiative kennen, auf diese aufmerksam geworden sind. Wie bereits in der Evaluierung von
2010 ist auch im aktuellen Evaluierungszeitraum die Internetseite der Exportinitiative hierbei von
grofSer Bedeutung. Mehr als ein Drittel der Unternehmen sind iiber den Internetauftritt auf die
Exportinitiative aufmerksam geworden. Mehr als 40 % der Unternehmen (39 Nennungen) haben
durch direkten Kontakt zu Vertretern der Exportinitiative von dieser erfahren. Ebenfalls von Be-
deutung sind die Empfehlungen von Verbdnden bzw. anderen Unternehmen (29,5 %; 28 Nennun-

gen). Veranstaltungen der Exportinitiative haben rund 20 % der Unternehmen angegeben.

Abbildung 19 - Wie die Unternehmen auf die Exportinitiative (EI) aufmerksam geworden sind

Direkte Ansprache durch Vertreter der El
Internetseite der El
Informationsbroschiire der El
Empfehlung Unternehmen / Verband
Sonstige veranstaltung der E|
Pressemitteilung / Artikel / Newsletter
Messeauftritt der EI

Sonstige

Andere Internetseite

45

Angaben in %

Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=95, Mehrfachnennungen waren méglich.
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41. Die Bewertung der Exportinitiative insgesamt fallt positiv aus. Ein Vergleich der Ergebnisse der

42.

43.

vorliegenden Evaluierung mit den Evaluierungen von 2007 und 2010 ist nur eingeschrankt mog-
lich, da im Fragebogen andere Skalen verwendet wurden. Die folgende Abbildung zeigt, dass mehr
als 60 % der befragten Unternehmen die Exportinitiative insgesamt mit gut oder sehr gut bewer-
ten. Die durchschnittliche Bewertung liegt bei 6,03 (O=sehr schlecht; 10=exzellent). Der Anteil
der Unternehmen, die der Exportinitiative keinen oder einen sehr geringen Nutzen beimessen (O -
3 Punkte), fallt mit rund 14 % gering aus. Zu beachten ist in diesem Zusammenhang auch, dass die
Befragung im zeitlichen Zusammenhang mit den Anderungen des EEG durchgefiihrt wurde. Von
diesen Anderungen sind einige der befragten Unternehmen sehr stark wirtschaftlich betroffen. Die
genannten Gesetzesdnderungen betreffen freilich nicht die Exportférderung. Dennoch ist davon
auszugehen, dass die "Stimmung" in der Branche durch diese Anderungen beeinflusst wurde, was
wiederum zu einer tendenziell schlechteren Bewertung gefiihrt hat.

Abbildung 20 - Bewertung der Exportinitiative insgesamt
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©
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kein Nutzen geringer Nutzen hoher Nutzen sehr groRer Nutzen
Durchschnittliche Bewertung 6,03

Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=96, eine Bewertung war moglich auf einer Skala von 0 ("kein Nutzen") bis 10
("sehr grof3er Nutzen"); "geringer Nutzen" entspricht den Werten ein bis vier, "hoher Nutzen" den Werten fiinf bis neun.

Eine detaillierte Auswertung der Umfrageergebnisse ergab keine signifikanten Zusammenhinge
zwischen der Bewertung der Exportinitiative insgesamt sowie der Unternehmensgrof3e, der Um-
satzentwicklung seit 2010 und der Dauer der Tétigkeit des befragten Unternehmens in der Bran-
che der erneuerbaren Energien. Auch im Hinblick auf mogliche Unterschiede nach Sub-Branchen

zeigten sich keine signifikant grof3en Unterschiede bei der Bewertung der Exportinitiative.

Gering signifikante Unterschiede konnten hingegen bei einer Differenzierung der antwortenden
Unternehmen nach Geschéftsfeldern identifiziert werden: Anlagenhersteller (durchschnittliche
Bewertung: 6,8) und Handler (6,7) messen der Exportinitiative insgesamt einen deutlich hoheren
Nutzwert bei als beispielsweise Dienstleister. Aufgrund der unterschiedlichen und teilweise gerin-
gen Fallzahlen ist die Aussagekraft dieser Durchschnittswerte allerdings begrenzt.

0.0638907.001



44,

45.

32

Abbildung 21 - Bewertung der Exportinitiative nach Bereichen und Geschéftsfeldern
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n (obere Datenreihe, von links nach rechts)=18, 28, 43, 12, 40, 29; (untere Da-
tenreihe, von links nach rechts) 25, 42, 39, 21, 49, 34, 22, 36.

Ebenfalls positiv und teilweise sehr positiv stellt sich die Exportinitiative aus Sicht der befragten
Experten dar. Grundsitzlich besteht die Uberzeugung, dass die Exportinitiative und ihre MaR-
nahmen gut dazu geeignet sind, den Bekanntheitsgrad der deutschen Erneuerbare-Energien-
Technologien im Ausland zu férdern. Mehrheitlich wird die zunehmende Professionalisierung der
Exportforderung gelobt, die besonders durch die Schaffung der Geschiftsstelle befordert worden
ist. Auch die Gesamtentwicklung der Exportinitiative wird von den meisten Gespréchspartnern
positiv gesehen. Teilweise dulderten Vertreter von Verbédnden den Wunsch nach einer Weiterent-
wicklung der Instrumente, die sich an der unterschiedlichen Entwicklung der einzelnen Technolo-
gien orientiert und noch mehr auf die Bediirfnisse der jeweiligen Industrien zugeschnitten ist. PwC

hat in diesem Zusammenhang einige konkrete Handlungsempfehlungen entwickelt (vgl. Kap. 5).

3.5. Wirkungen der Exportinitiative

Hinsichtlich der konkreten Effekte bei den Unternehmen sind die Angaben der Umfrageteilnehmer
wie auch schon in der Evaluierung von 2010 eher zuriickhaltend. Relativ wenige Unternehmen
haben diese Fragen {iberhaupt beantwortet. Einer der Griinde hierfiir diirfte darin liegen, dass
Aktivitdten der AuslandsmarkterschlieBung héufig erst nach einiger Zeit konkrete Wirkungen zei-

gen. Ein weiterer Grund liegt vermutlich darin, dass Unternehmen und insbesondere Vertriebsmit-
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arbeiter teilweise dazu neigen, Vertriebserfolge ausschlief3lich der Qualitédt ihres Produkts und
ihres Vertriebsteams zuzuschreiben und zum Zeitpunkt des Vertragsabschlusses die Nutzung der
Angebote der Exportinitiative bereits in Vergessenheit geraten ist.

Exemplarisch sei die Frage nach dem Beitrag der Exportinitiative zu konkreten Geschéftsabschliis-
sen genannt (vgl. Anhang, Abb. 48). Knapp jeder dritte Befragte gibt hier an, dass die Exportinitia-
tive keinen Beitrag geleistet habe. Jeweils ein Drittel stellt hingegen einen geringen bzw. gro3en
Beitrag fest. Der Durchschnittswert ist mit 3,2 zwar eher niedrig. Mehrheitlich attestieren die Un-
ternehmen der Exportinitiative jedoch einen positiven Beitrag zu ihren Geschéftsabschliissen. Be-
riicksichtigt man dabei, dass viele Malinahmen der Exportinitiative (z. B. die Informationsangebo-
te) keine direkte Vertriebsunterstiitzung bieten, sondern "nur" bei der Vorbereitung einer Aus-
landsmarkterschlielfung helfen sollen, stellt sich diese Bewertung plausibel und insgesamt positiv

dar.

Die Tatsache, dass sich die Instrumente einer wachsenden Nachfrage erfreuen und die Nutzer der
Angebote eine wesentlich bessere Umsatzentwicklung aufweisen als die Unternehmen, die die
Exportinitiative nicht nutzten, widerspricht der verhaltenen Einschitzung der Unternehmen zur

Wirkung der Instrumente und macht deutlich, dass diese stark unterschatzt wird.

Die nachfolgenden Darstellungen verdeutlichen die Arbeitsweise der Exportinitiative. Insbesonde-
re mit Hilfe der AHK- und PEP-Geschiftsreisen werden sehr gezielt Kontakte zu ausgewahlten
Kunden im jeweiligen Zielland hergestellt und vertieft. Die Geschéftsreisen bieten somit qualitativ
hochwertige und zielfiihrende Kontaktanbahnungen, die im Gegensatz zu einem quantitativen
Ansatz (z. B. Speeddating oder Messestdnde) den Vorteil bieten, dass die Vertriebsteams der Un-

ternehmen sich auf wenige, aber vielversprechende Interessenten konzentrieren kénnen.

Abbildung 22 - Forderwirkung: Anzahl vertiefter Kontakte
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=27.
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Abbildung 23 - Forderwirkung: Anzahl neu gewonnener Kunden
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=36.

Abbildung 24 - Férderwirkung: Anzahl neuer Geschéftsabschliisse
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=20.

Um die Wirkung der Exportinitiative aus Sicht der Unternehmen noch genauer zu erfassen, wurde
explizit nach der Bewertung der Exportinitiative hinsichtlich konkreter Ziele gefragt. Bezogen auf
die Steigerung der Prasenz von deutschen KMU auf den Zielmérkten liegt die durchschnittliche
Bewertung verschiedener Aspekte zwischen fiinf und sechs. Die Verteilung der Bewertungen ist in
den folgenden Abbildungen dargestellt.
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Abbildung 25 - Férderwirkung der Exportinitiative hinsichtlich Prisenz auf Zielmérkten
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=76, 88, 90, 79.

Im Rahmen der Experteninterviews wurde auf die unterschiedliche Bedeutung der Unterstiitzung
bei der AuslandsmarkterschlieBung und beim Abbau von Exporthemmnissen fiir grol3e Unterneh-
men einerseits und kleine Unternehmen andererseits hingewiesen. Wahrend grolse Unternehmen

entsprechende Instrumente mehr unter Networking-Aspekten nutzen wiirden, seien sie fiir KMU

sehr hilfreich, um einen Zugang zum Markt zu erhalten.

Die Wirkung der Exportinitiative im Bereich der Informationsbeschaffung und -vermittlung fiir
deutsche Unternehmen bewerten die antwortenden Unternehmen hinsichtlich der beiden Aspekte

"bessere Informationen {iber Auslandsmarkte" bzw. "bessere Informationen {iber Finanzierungs-

und Foérderinstrumente" positiv mit 6,96 bzw. 5,51.
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Abbildung 26 - Férderwirkung der Exportinitiative hinsichtlich Informationsbeschaffung
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=91 bzw. 85.
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Abbildung 27 - Férderwirkung der Exportinitiative hinsichtlich Bekanntheit der EE-Technologie
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=86, 82, 82.

52. Ahnlich der Bewertung der Wirkung der Exportinitiative auf die Informationsbeschaffung ist auch
das Ergebnis der Bewertung der Exportinitiative hinsichtlich Bekanntheit, Akzeptanz von und
Nachfrage nach Erneuerbare-Energien-Technologien im Ausland. Am besten beurteilen die Unter-
nehmen die Wirkung der Exportinitiative auf das Image Deutschlands im Bereich erneuerbarer
Energien allgemein und insbesondere im Hinblick auf das Image Deutschlands als Vorreiter und
Qualitétsfithrer in diesem Bereich.
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Abbildung 28 - Forderwirkung der Exportinitiative hinsichtlich Image deutscher EE-Technologie
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=91, 91 und 90.
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4. Beschreibung und Bewertung der Instrumente der Exportinitiative

4.1. Marktinformationen

Umfangreiche und leicht zugingliche Marktinformationen sind eine notwendige Voraussetzung
zur ErschlieBung von Auslandsmérkten. Um dies zu gewéhrleisten, bietet das BMWi in Zusam-
menarbeit mit den Projekttrdgern umfangreiche Marktinformationen an. Detaillierte und techno-
logiespezifische Analysen der internationalen Erneuerbare-Energien-Mérkte sollen eine Grundlage
fiir fundierte Investitionsentscheidungen liefern. MaBnahmen, die der Bereitstellung von Marktin-
formationen dienen und durch erleichterte Kontaktaufnahme die Geschéftsanbahnung fiir deut-

sche Unternehmen mit dem Ausland unterstiitzen, werden im Folgenden dargestellt.

4.1.1. Informationsveranstaltungen

Ein Instrument zur Vermittlung von Marktinformationen sind eintigige Informationsveranstaltun-
gen zu konkreten ausldndischen Ziel- und Wachstumsmarkten. Diese werden von einem eigens
beauftragten Durchfiihrer in Deutschland durchgefiihrt und sollen inldndischen Unternehmen der
Erneuerbare-Energien-Branche erméglichen, Hintergrundinformationen iiber den vorgestellten
Auslandsmarkt zu gewinnen. Die Informationen sollen den Unternehmen bei der Potentialab-
schiatzung eines eventuellen zukiinftigen Absatzmarktes helfen. Um den Aufwand der Informati-
onsbeschaffung minimal zu gestalten, ist die Teilnahme an den Informationsveranstaltungen kos-

tenfrei.

Konkret wird im Rahmen einer Informationsveranstaltung der jeweilige Markt fiir erneuerbare
Energien beleuchtet. Insbesondere werden die Rahmenbedingungen im Zielland in politischer,
rechtlicher, wirtschaftlicher und technischer Hinsicht sowie die bisherige Verbreitung von erneu-
erbaren Energien vorgestellt. Als Referenten kommen vorwiegend Experten aus dem Zielland zu
Wort, um die Authentizitit zu erh6hen. Als weitere Marktinformation werden die relevanten Fi-
nanzierungs- und Fordermoglichkeiten vorgestellt und die moglichen Markteintrittsbarrieren fiir
deutsche Unternehmen analysiert. Zudem préasentieren sich deutsche Unternehmer, die bereits im

Zielland geschéftlich tétig sind.

2008 und 2009 wurden jeweils zehn Informationsveranstaltungen durchgefiihrt. 2010 waren es
fiinf Veranstaltungen, 13 folgten im Jahr in 2011. In den Jahren 2010 und 2011 lag der Fokus die-

ser Veranstaltungen auf den asiatischen und européischen Mérkten.
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Abbildung 29 - Informationsveranstaltungen der Jahre 2010 und 2011 nach Kontinenten
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Quelle: BMWi.

Die Informationsveranstaltungen wurden vor allem fiir die Solarenergiebranche, insbesondere
Solarthermie und Photovoltaik, angeboten. Eine tabellarische Ubersicht iiber die Informationsver-

anstaltungen nach Zielland und Technologie kann dem Anhang entnommen werden (Tabelle 2).

In den Experteninterviews wurden die Informationsveranstaltungen als geeignetes und bewéhrtes
Format eingeordnet, das interessierten Unternehmen einen sehr guten ersten Zugang zu moglichen

Zielmérkten biete. Auch in der Onlinebefragung kommt eine positive Bewertung zum Ausdruck.

Abbildung 30 - Bewertung der Informationsveranstaltungen
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=>59.
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4.1.2. Publikationen/Lianderberichte

Das Marktpotential der erneuerbaren Energien eines Landes sowie die aktuell geltenden politi-
schen Rahmenbedingungen sind ausschlaggebend fiir die Auswahl der Zielldnder, in denen eine
Markterschlielung erfolgen soll, sowie fiir die Realisierung eines Projektes im Ausland. Um die Ent-
scheidungsgrundlage fiir deutsche Unternehmen in dieser Hinsicht zu verbreitern, bietet die dena

Landerberichte, Praxisreporte und Exporthandbiicher zu den entsprechenden Zielmarkten an.

Ziel der Landerprofile ist es, die Unternehmen mit Einstiegsinformationen iiber den Markt zu
versorgen. Die Berichte sind im Corporate Design der Exportinitiative gestaltet und orientieren
sich an einem einheitlichen Aufbau. Zu Beginn wird im Kapital "Energiesituation" auf die Energie-
markt- und Energieerzeugungsstruktur eingegangen. Anschlie@end werden die politisch-
rechtlichen Rahmenbedingungen unter Beriicksichtigung der Chancen und Hemmnisse im Bereich
der Energiepolitik aufgefiihrt. Die technologiespezifischen Darstellungen des Potentials von ein-
zelnen Erneuerbare-Energie-Technologien (Wind-, Solar-, Bioenergie sowie Geothermie und Was-
serkraft) sowie die vorhandenen Férderprogramme und Genehmigungsverfahren werden im Kapi-
tel "Nutzungsmoglichkeiten erneuerbare Energien" analysiert. Abschliel3end werden lokale Kon-

taktinformationen zu staatlichen Institutionen und Unternehmen aufgefiihrt.

Die Landerprofile werden regelméRig aktualisiert, der Abruf durch die Unternehmen erfolgt kos-
tenpflichtig iiber das Onlineportal der Exportinitiative. Im Evaluationszeitraum wurden die meis-
ten Landerprofile fiir européische Lander publiziert, gefolgt von den Zielmérkten Asiens (vgl. Ab-
bildung 31). Diese Reihenfolge ergibt sich auch bei den verkauften Exemplaren (vgl. Abbildung
32). Detaillierte Auflistungen der erschienenen Lénderprofile sowie der Verkaufszahlen sind im
Anhang dokumentiert (Tabellen 3 und 4).

Abbildung 31 - 2010 und 2011 erschienene Lianderprofile (nach Regionen)
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Quelle: dena.

0.0638907.001



62.

63.

PwC

42

Abbildung 32 - 2010 und 2011 verkaufte Landerprofile (verkaufte Exemplare; nach Regionen)
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Quelle: dena.

Weitere praxisrelevante Informationen iiber spezifische Energietechnologien in internationalen
Mérkten finden sich in den Exporthandbiichern und den bis Ende 2009 herausgebrachten Praxis-
reporten. In den Praxisreporten wurden die energiepolitischen Entwicklungen und Potentiale spe-
zifischer Méarkte ndher analysiert und Erfahrungsberichte vorgestellt. Ferner steht eine Online-
Broschiire der dena-Marktanalyse 2011 zum Status der erneuerbaren Energien weltweit zur Ver-

fligung.

Die Exporthandbiicher sind Mitte 2011 ausgelaufen. Das einzige 2011 erschienene Exporthand-
buch ist Indien gewidmet. Anfang 2012 folgte noch das Exporthandbuch Russland, mit dessen
Erstellung 2011 begonnen worden war. Die Verkaufsstatistik der Jahre 2010 und 2011 (Stand:
01.01.2012) stellt sich wie folgt dar:
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Titel der Publikation/ Erscheinungsjahr 2010 2011
Exporthandbuch Tiirkei 2008/2009 4 -
Exporthandbuch Biogasmarkt International 2009/10 57 10
Exporthandbuch Windenergie 2009/10 5 5
Exporthandbuch MENA 2009/10 14 3
Exporthandbuch USA 2010/11 5 34
Exporthandbuch Lateinamerika 2010/11 4 30
Exporthandbuch Tiirkei 2010/11 4 22
Exporthandbuch Indien 2011/12 - 1
PR Solarmarkt Spanien 2007,/2008 1 -
PR Solarmarkt Italien 2007/ 2008 6 1
PR Solarmarkt Frankreich 2009/10 40 1
PR Solarmarkt Stidosteuropa 2009/10 21 2
PR PV-Markt Siidkorea 2009/10 1 -
PR Solarmarkt USA Kalifornien 2007 1 -
Handbuch Photovoltaik fiir Profis 2006 - ital. 1 -
Handbuch Photovoltaik fiir Profis 2006 - span. - 1
Handbuch Photovoltaik fiir Profis 2006 - frz. 2 -
Stiickzahlen Jahressummen 166 110

Quelle: dena.

Des Weiteren wurde 2011 das "dena-Marktinformationssystem" eingefiihrt, welches Leitfiden zu

Genehmigungen und Studien zu weltweiten Potentialen bereitstellen soll.

In der Unternehmensbefragung wurde auch der Nutzen der unterschiedlichen Publikationen

thematisiert. Der Nutzen der kostenpflichtigen Landerprofile der dena erfahrt hierbei mit durch-

schnittlich 6,8 eine sehr positive Bewertung. Die Antworten verteilen sich wie folgt:

Abbildung 33 - Bewertung der Landerprofile der dena
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=67.
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Das positive Feedback fiir die Publikationen der dena spiegelt sich auch in den Experteninterviews
wider. Fiir eine erste Information zu einem bestimmten Land seien die Informationen gut geeignet,
und auch die mit den Linderprofilen erzielten Umsitze sind seit 2009 stetig angestiegen. Aus Sicht
der befragten Unternehmen wiirde eine Vorschau auf demnéchst zu veréffentlichende Landerpro-
file dieses Angebot abrunden.

Bei der Bewertung durch die Unternehmen fallen die Exporthandbiicher bzw. Praxisreporte
(durchschnittliche Bewertung: 5,7) gegeniiber den Landerprofilen leicht ab, wie es auch schon bei
der Evaluierung von 2010 der Fall war. Bei der Bewertung der Leitfidden, die mit durchschnittlich
5,6 so ausfillt wie die Bewertung der Exporthandbiicher, ist hingegen zu beachten, dass dieses
Format noch relativ neu ist und auch weniger Umfrageteilnehmer hierzu eine Bewertung abgeben
konnten (n=33).

4.1.3. Internetseiten, Newsletter und Social Media der Exportinitiative

Es gibt mehrere Internetseiten mit autorisierten Informationen zur Exportinitiative Erneuerbare
Energien. Eine Internetrecherche mit Hilfe einer iiblichen Suchmaschine (Stichwérter; "Exportini-
nn

tiative", "erneuerbare Energien") fithrt direkt zu den malgeblichen Seiten, die im Folgenden kurz

dargestellt werden.

Auf der Internetseite des BMWi zur Exportinitiative (www.exportinitiative.bmwi.de) findet sich
neben allgemeinen Informationen iiber die Exportinitiative und ihre Malinahmen u. a. auch ein
standig aktualisierter und vollstindiger Veranstaltungskalender. Uber eine Navigationsleiste der
Seite lassen sich die Aktivitdten der Exportinitiative nach den unterschiedlichen Bereichen (Solar-,
Wind-, Bioenergie etc.) filtern. Eine Rubrik ("Erfolge") ist den durchgefiihrten Aktivititen gewid-
met, die in Form von Kurzberichten iiber Hintergriinde und Ergebnisse informieren. Die Nutzung

der Seite stellt sich im Beobachtungszeitraum folgendermaf3en dar:
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Abbildung 34 - Nutzung der Internetseite www.exportinitiative.bmwi.de
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Quelle: BMWi.

70. Die dena betreibt eine eigene Seite zur Exportinitiative (www.exportinitiative.de), die im Corpora-
te Design der Exportinitiative gehalten ist. Uber diese Seite kénnen die Publikationen der dena
bezogen werden, und auch die im Rahmen der Exportinitiative durchgefiihrten Veranstaltungen

koénnen hier abgerufen werden.

Abbildung 35 - Nutzung der Internetseite www.exportinitiative.de
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Quelle: dena.

71. Beide Internetseiten sind sehr professionell und {ibersichtlich gestaltet und gegenseitig verlinkt.

Die erheblich intensivere Nutzung der Seite der dena spiegelt dabei deren besondere Rolle bei der
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Beschaffung, Verarbeitung und Weitergabe von Informationen im Rahmen der Exportinitiative
wider. Fiir die zukiinftige Handhabung des Internetauftritts hat PwC eine Handlungsempfehlung
entwickelt (vgl. Kap. 5.2).

Eine dritte Internetseite ist die englischsprachige Seite www.renewables-made-in-germany.com,
die ebenfalls von der dena betreut wird und sich an ausldndische Interessenten richtet. Auch diese
Seite ist im Corporate Design der Exportinitiative gehalten. Hier finden sich u. a. Informationen
iiber die Aktivitdten der Exportinitiative, Referenzprojekte und Publikationen.

Abbildung 36 - Nutzung der Internetseite www.renewables-made-in-germany.de
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Quelle: dena.

Uber die Internetseite der dena kénnen kostenlos ein Inlands- und ein Auslandsnewsletter abon-
niert werden. Der Inlandsnewsletter erscheint in deutscher Sprache wochentlich mit Informatio-
nen iiber Auslandsmaérkte, die aktuellen Angebote der Exportinitiative sowie weiteren Themen, die
im Zusammenhang des Exports von Erneuerbare-Energien-Technologien von Bedeutung sind. Die
Abonnentenzahl des Inlandsnewsletters hat sich seit 2007 mehr als verdoppelt. In den letzten Jah-
ren ist die Zahl von 4.830 Abonnenten (Dezember 2009) tiber 4.713 (Dezember 2010) auf 5.413
(Dezember 2011) gestiegen.

Alle hier genannten Informationsangebote der Exportinitiative verzeichnen eine kontinuierlich
ansteigende Nutzung. Dies wird teilweise durch "Ausschldge" nach oben, d. h. einen kurzfristigen
starken Anstieg der Nutzung (z. B. im Zusammenhang mit bestimmten Veranstaltungen), auf den
eine Abschwichung folgt, verdeckt. Insgesamt ist aufgrund der qualitativen Breite der Informatio-

nen und der sich positiv entwickelnden Zahl der Nutzer von einer guten Zielgruppenerreichung
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auszugehen. Hierin diirfte auch eine Erkldrung fiir den hohen Bekanntheitsgrad der Exportinitiati-
ve Erneuerbare Energien liegen (vgl. Kap. 3.4).

Der Inlandsnewsletter wird durch die befragten Unternehmen mit durchschnittlich 5,6 tendenziell
positiv bewertet. Eine deutlich bessere Bewertung ist aus Sicht des Evaluators kaum moglich, da
(kostenlose) Newsletter von ihren Abonnenten erfahrungsgemal(} nur unregelméf3ig gelesen wer-

den.

Uber die genannten Medien hinaus nutzt die Exportinitiative seit August bzw. September 2011 die
Internet-Plattformen Xing und Twitter. Die Xing-Gruppe, die von einem dena-Mitarbeiter mode-
riert und u. a. von den Mitarbeiterinnen der Geschéftsstelle ko-moderiert wird, besteht seit August
2011. Im Oktober 2012 zihlte diese Gruppe 184 Mitglieder. Das Angebot richtet sich insbesondere
an AHKs, Verbande, Durchfiihrungsorganisationen sowie interessierte Unternehmen. Diese Platt-
form bietet die Moglichkeit, auf Veranstaltungen hinzuweisen und Informationen im Zusammen-

hang mit erneuerbaren Energien auszutauschen.

Fiir die beteiligten Institutionen bzw. Akteure stellt die Xing-Gruppe einen zusitzlichen Kanal dar,
iiber den mit geringem Aufwand aktuelle Informationen an den Kreis der Interessierten geleitet
werden konnen. Fiir die Unternehmen der Branche ist das Angebot bisher von untergeordneter
Bedeutung. Im Rahmen der Online-Befragung haben lediglich elf Teilnehmer eine Bewertung ab-
gegeben. Der sehr niedrige Durchschnittswert von 1,8 ist somit - auch im Hinblick auf die immer-

hin rund 180 Mitglieder der Xing-Gruppe - keineswegs reprasentativ.

Social Media werden sehr unterschiedlich wahrgenommen. Wéhrend sie manchen als wenig serios
gelten, gehoren sie fiir andere zur taglichen Kommunikation. Deshalb diirfte das Teilnehmerpoten-
tial begrenzt sein. Sofern die GréRe der Xing-Gruppe jedoch weiter allmdhlich zunimmt und auf
dieser Plattform Informationen ausgetauscht werden, ist der Aufwand fiir dieses Angebot aus Sicht

des Evaluators auch in Zukunft gerechtfertigt.

Gleiches gilt fiir die Kommunikationsplattform Twitter, die ebenfalls im Rahmen der Exportinitia-
tive genutzt und von der dena betreut wird. Hier ist die Zahl der Nutzer ("Follower") mit rund 260
(Stand: Oktober 2012) etwas hoher. Auf dieser Plattform werden internationale branchenrelevan-
te Nachrichten verbreitet und es wird auf Veréffentlichungen, Ausschreibungen und Veranstaltun-

gen im Rahmen der Exportinitiative hingewiesen.

0.0638907.001
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4.2. Kontaktanbahnung: AHK-Geschiftsreiseprogramm

Das AHK-Geschiéftsreiseprogramm, das seit 2004 durchgefiihrt wird, zielt darauf ab, direkte Kon-
takte zwischen deutschen Unternehmen und potentiellen Geschéftspartnern in den Ziellindern
herzustellen.

Die drei- bis flinftigigen Geschéftsreisen in die Ziellander, die durch die jeweiligen AHKs in Zu-
sammenarbeit mit weiteren Dienstleistern organisiert werden, bestehen aus drei Phasen bzw. Mo-
dulen. Fiir die AHKs beginnt ein Projekt einige Wochen vor der eigentlichen Reise mit der Erstel-
lung einer Zielmarkt- bzw. Zielgruppenanalyse, die zundchst den teilnehmenden Unternehmen,
spater allen Interessierten zur Verfiigung gestellt wird. Hier werden der jeweilige Markt und die
wirtschaftlichen, politischen und rechtlichen Rahmenbedingungen fiir erneuerbare Energien ana-
lysiert und Informationen iiber die Unternehmen, Institutionen, Anlagen, Projekte und Veranstal-

tungen der Branche zusammengetragen.

Aus Sicht der teilnehmenden deutschen Unternehmen bilden die von der AHK organisierten Ein-
zelgespriache mit potentiellen Geschiftspartnern den Kern der Geschéftsreisen. Die Gespréchs-
partner werden individuell und in Abstimmung mit den deutschen Teilnehmern identifiziert und
fiir die Gesprache gewonnen. Die Gesprache finden bei diesen Partnern vor Ort statt, was den
deutschen Teilnehmern erlaubt, sich ein umfassendes Bild von ihren potentiellen Geschéftspart-
nern zu machen.

Uber diese individuellen Kontakte hinaus wird eine zentrale Prisentationsveranstaltung durchge-
fiihrt, an der Vertreter von Wirtschaft, Verbédnden, Verwaltung und Politik des Ziellandes teilneh-
men. In Ergdnzung zu thematischen Vortragen {iber ausgewéhlte Technologien und die Rahmen-
bedingungen in Deutschland und im jeweiligen Zielland stellen die deutschen Unternehmensver-

treter hier ihre Unternehmen und Produkte vor.

Zusétzlich zu diesen drei Modulen wird bei Bedarf ein Beratungsangebot fiir Finanzierungsfragen
zur Verfligung gestellt. Hier kénnen sich die Unternehmen durch einen Experten {iber Fordermog-
lichkeiten zur Projektfinanzierung und die Nutzung von staatlichen und internationalen Foérder-
mitteln informieren. AuBerdem konnen Finanzierungskonzepte fiir mégliche Projektumsetzungen

erstellt werden.

Die Teilnehmerzahl fiir eine AHK-Geschéftsreise liegt {iblicherweise zwischen fiinf und acht KMU.
Deren Gewinnung war bis 2009 Aufgabe der dena und wird seitdem durch die eigens beauftragten
Consultants durchgefiihrt. Ziel ist es, mit den teilnehmenden deutschen Unternehmen die jeweili-
ge Wertschopfungskette abzudecken. Die Akquisition erfolgt flichendeckend, d. h. die Information
wird tiiber die unterschiedlichen Medien so breit gestreut, dass alle interessierten Unternehmen

von einer Reise erfahren kénnen. Allerdings ist in der Regel eine direkte Ansprache von Unter-
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nehmen erforderlich, um die Mindestteilnehmerzahl von fiinf KMU zu erreichen.” Zunichst wer-
den die branchenzugehorigen Unternehmen per E-Mail angeschrieben, im nichsten Schritt erfolgt
eine telefonische Kontaktaufnahme. Im Falle einer Anmeldung werden die vom Unternehmen be-
arbeiteten Formulare an die zustdndige AHK weitergeleitet, die sich mit dem Unternehmen in Ver-

bindung setzt.

Die Reisekosten (inkl. Unterkunft und Verpflegung) miissen die Unternehmen selbst tragen. Das
BMWi tragt die Kosten fiir die Leistungen der AHKs und der weiteren in die Geschiftsreisen einge-

bundenen Dienstleister.

Die Anzahl der durchgefiihrten AHK-Geschiftsreisen ist iiber die Jahre leicht ansteigend. Waren es
2008 noch 37 durchgefiihrte Geschiftsreisen, folgten 2010 und 2011 jeweils 41. Insgesamt wur-
den im Zeitraum von 2008 bis 2011 159 Geschiftsreisen durchgefiihrt.

Die in den Jahren 2010 und 2011 durchgefiihrten Geschiftsreisen hatten mehrheitlich europai-
sche Stddte zum Ziel. Innerhalb dieser zwei Jahre wurden insgesamt 40 Reisen nach Europa, da-
von 22 im Jahr 2010 und 18 im Jahr 2011, durchgefiihrt. Der Fokus der teilnehmenden deutschen
Unternehmen liegt auf den Mérkten Osteuropas. Weitere stark nachgefragte Zielmérkte befinden
sich in Nord- und Mittelamerika sowie in Asien. Diese stellen mit insgesamt 17 durchgefiihrten
Geschéftsreisen nach Nord- und Mittelamerika und neun Geschéftsreisen nach Asien die begehr-
testen Zielregionen nach Europa dar. Die Auswahl der Zielldnder erfolgt durch den Strategiebeirat
(vgl. Kap. 3).

7 Bei einer Zahl von vier Anmeldungen wird individuell entschieden, ob eine Reise durchgefiihrt oder ab-
gesagt wird.
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Abbildung 37 - Anzahl der Geschéiftsreisen der Jahre 2010 und 2011 nach Kontinenten
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Quelle: BMWi.

Insgesamt liegt der Schwerpunkt der Reisen im Bereich Solarenergie/Photovoltaik. Themen wie
Biogas und Biomasse oder Wind- oder Wasserenergie sind weniger stark vertreten. Eine Ubersicht
iiber die Geschéftsreisen mit Ziellindern und Themen ist im Anhang (Tabelle 9) dargestellt.

Dass die AHK-Geschéftsreisen einen integralen Bestandteil der Exportinitiative darstellen, spiegelt
sich in den Ergebnissen der Onlinebefragung wie auch den Experteninterviews und vertiefenden
Unternehmensinterviews wider. Wie die folgende Abbildung zeigt, wird der Nutzwert dieses In-
struments sehr hoch eingeschétzt (durchschnittliche Bewertung: 7,2).

Abbildung 38 - Bewertung der AHK-Geschéftsreisen
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=73.
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91. Eine detaillierte Auswertung der Befragungsergebnisse zeigt, dass die AHK-Geschéftsreisen von

92.

den Vertretern der verschiedenen Branchen und Geschiftsfelder etwas unterschiedlich bewertet
werden. Unternehmen aus den Bereichen Biomasse, Biogas und Biokraftstoffe bewerten die AHK-
Geschiftsreisen mit durchschnittlich 7,4 am besten. Aufgrund der teilweise geringen Fallzahl
(Wasserkraft: n=14; Geothermie: n=9) ist ein systematischer Vergleich {iber alle genannten Be-
reiche allerdings nicht moglich. Dies gilt im Prinzip auch fiir die Bewertung der AHK-
Geschiftsreisen durch die Vertreter der unterschiedlichen Geschiftsfelder, wobei auch hier Unter-
schiede deutlich werden. So bewerten die Projektentwickler (n=29) die Geschéftsreisen mit 8,4
mit deutlichem Abstand am besten, die verschiedenen Dienstleister (n=20) hingegen "nur" mit
6,6, was zwar immer noch eine positive Bewertung darstellt, gegeniiber dem Wert von 8,4 jedoch
abfillt. Die folgende Darstellung gibt einen Uberblick iiber die Bewertung differenziert nach Bran-
chen und Geschiftsfeldern der antwortenden Unternehmen.

Abbildung 39 - Bewertung der AHK-Geschéftsreisen nach Bereichen und Geschiftsfeldern
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10

7,42

6.67 6,87 7,17

Wasserkraft Solarthermische Geothermie Photovoltaik Windenergie Biomasse, Biogas &
Kraftwerke & Biokraftstoffe
Solarthermie

Bewertung der AHK-Geschiiftsreisen nach Geschiftsfeldern

Dienstleister Hindler Betreiber Installation u.a. Anlagenhersteller  Komponentenhersteller Projektplanung Projektentwicklung

10

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n (obere Datenreihe, von links nach rechts) =14, 23, 9, 31, 18, 33; (untere Daten-
reise, von links nach rechts) 20, 16, 15, 25, 30, 30, 37, 29.

Die vertiefenden Interviews haben deutlich gemacht, dass die wichtigsten mit der Teilnahme
verbundenen Ziele der Unternehmen die Gewinnung von Informationen iiber die Zielméarkte und
die Gewinnung neuer Kunden sind. Diese direkte Orientierung auf Geschiftsanbahnung und
-abschliisse ist eine Besonderheit dieses Instrumentes. Dabei wird der Nutzen der AHK-
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Geschiftsreisen vor allem in den frithen Phasen der Marktschliefung und besonders in emerging

markets gesehen.

In den Interviews kommt auch die klar positive Tendenz der Online-Umfrage zum Ausdruck. Die
meisten der interviewten Unternehmen wiirden die AHK-Geschiftsreisen uneingeschrankt weiter-
empfehlen. Gleichwohl wurden in den Interviews auch Verbesserungspotentiale deutlich, auf die

im Folgenden und in Kapitel 5 ndher eingegangen wird.

Die Vorbereitung und Organisation durch die jeweiligen AHKs werden insgesamt sehr positiv
gesehen. Die hierzu befragten Unternehmen machen jedoch einen Unterschied zwischen der Rolle
der Consultants, die von den meisten nicht nachvollzogen werden kann, und der Rolle der AHKs.
Beispielsweise ist den Teilnehmern haufig nicht bewusst, dass die Consultants die AHKs unterstiit-
zen und beraten und Teile der Geschiftsreise durchfiihren. Hingegen wurde in den Interviews
wiederholt ein Zusammenhang zwischen der Qualitét einer Reise und dem "Einsatz" der jeweiligen
AHK hergestellt.

Teilweise kritisiert wurde die Auswahl der Gespréachspartner, die nicht immer den Vorstellungen
der deutschen Teilnehmer entsprechen. Vereinzelt wurde in diesem Zusammenhang der Wunsch
nach einer noch intensiveren und gezielteren Recherche durch die AHKs und detaillierten Vorab-
Informationen iiber die identifizierten Unternehmen ge&duf3ert. Diesbeziiglich {iberwog in den In-
terviews jedoch die Zufriedenheit mit der Arbeit der AHKs und den im Vorfeld der Reise zur Verfii-

gung gestellten Informationen.

An dieser Stelle ist zu beachten, dass die Identifikation "passender" Gesprachspartner fiir die teil-
nehmenden deutschen Unternehmen mitunter sehr schwierig ist. Nicht immer erhalten die AHKs
rechtzeitig alle relevanten Informationen, die sie von den Teilnehmern benétigen, um die richtigen
Gesprachspartner zu finden. In hochspezialisierten Bereichen ist dies besonders schwierig. Ein
rechtzeitiger und intensiver Austausch zwischen AHK und deutschem Unternehmen stellt am ehes-

ten aussichtsreiche Gespriache sicher.

Dass das seit mehreren Jahren praktizierte Vorgehen bei den AHK-Geschéftsreisen grundsatzlich
geeignet ist, Unternehmen bei der Geschéftsanbahnung zu unterstiitzen, kommt darin zum Aus-
druck, dass in den Interviews fast alle Unternehmen angaben, mehrere gute Kontakte vermittelt
bekommen zu haben, aus denen sich hédufig auch "zéhlbare" Erfolge ergaben. Bei der Messung
konkreter Effekte ist jedoch zu beachten, dass Geschéftsabschliisse teilweise erst ein Jahr oder

noch spéter nach dem ersten Kontakt im Rahmen einer Geschéiftsreise getétigt werden.

Festzuhalten ist, dass Unternehmen und Experten fast einhellig der Meinung sind, dass durch die
Teilnahme an einer AHK-Geschéftsreise viel Zeit bei der Erschlielfung eines Marktes gespart wer-
den kann. Einen dhnlich tiefen Einblick in den Zielmarkt zu gewinnen und dhnlich zielfiihrende

Kontakte zu generieren, wiirde ohne entsprechende Unterstiitzung etwa ein Jahr dauern.
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99. Am kritischsten werden von den interviewten Experten und Unternehmen die Zielmarktanalysen

100.

101.

gesehen. Deren Qualitét sei sehr unterschiedlich, mehrfach wurde in den Interviews die Formulie-
rung von Standards gefordert. Nach Kenntnis des Evaluators werden diese Analysen jedoch bereits
mit Hilfe eines Fragenkatalogs und nach einem vorgegebenen Muster erstellt. Da die fiir die Erstel-
lung der Zielmarktanalysen zur Verfiigung stehenden Mittel begrenzt sind, sind die AHKs stark auf
das in ihren Netzwerken vorhandene Wissen angewiesen. Gleichzeitig sind die Erwartungen an die
Analysen sehr unterschiedlich. So wiinschten sich beispielsweise einzelne Interviewpartner eine
starkere Gewichtung der rechtlichen Rahmenbedingungen, wiahrend andere grof3eren Wert auf
technologische Aspekte legten. Da der Hauptnutzen der Geschéiftsreisen fiir die teilnehmenden
Unternehmen in den Einzelgesprachen liegt, ist eine hohere Gewichtung der Zielmarktanalysen
aus Sicht des Evaluators nicht zu empfehlen. Im Ubrigen deuten auch die Ergebnisse der Online-
Befragung nicht auf grundlegende Méngel der Zielmarktanalysen hin. So liegt die durchschnittli-
che Bewertung des Nutzens bei etwa 7,3; fast jeder vierte Befragte (23,2 %) misst ihnen einen sehr
grof3en Nutzen bei.

Abbildung 40 - Bewertung der Zielmarktanalysen
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=69.

In den vertiefenden Interviews haben die Unternehmen das Thema Finanzierung hervorgehoben.
Die Schwierigkeit wird insbesondere darin gesehen, dass die Projektgrof3en fiir deutsche Banken
und einschlédgige Forderprogramme in der Regel zu gering seien. Eine Finanzierung iiber lokale
Banken sei aufgrund zu hoher Zinsen haufig unattraktiv.

In den Interviews war das bereits existierende Beratungsinstrument fiir Finanzierungsfragen den
wenigsten Unternehmen bekannt. Nach Einschétzung der befragten Experten wird dieses Modul
sehr unterschiedlich bewertet. Die Bereitstellung von Finanzierungsexpertise wird grundsétzlich
jedoch begriil3t.
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Aufgrund von Anregungen der Mitglieder des Strategiebeirats wurde testweise ein Tag vor Beginn
der AHK-Geschéftsreisen ein Expertenworkshop durchgefiihrt. Dieser Ansatz erwies sich jedoch als
wenig zielfiihrend, weil sich die erwarteten Synergien nicht eingestellt haben und der Nutzen fiir
die Teilnehmer der Geschiftsreisen gering ausgefallen ist. Aus diesem Grund wurde vom Strate-
giebeirat der Exportinitiative im Juni 2012 beschlossen, keine Expertenworkshops mehr im Rah-
men der AHK-Geschiftsreisen durchzufiihren. Aus Sicht des Evaluators ist diese Entscheidung
nachvollziehbar und sinnvoll. Dennoch ist die pilothafte Erprobung neuer Instrumente oder Ver-
dnderungen an vorhandenen Instrumenten sehr positiv zu bewerten und sollte auch in Zukunft bei
sinnvollen Ideen vorgenommen werden. Nur so kann das Forderinstrumentarium der Exportinitia-

tive kontinuierlich an die Erfordernisse der Forderzielgruppe und der Mérkte angepasst werden.

Eine neue Anderung des AHK-Geschiiftsreiseprogramms betrifft die Teilnahmebedingungen fiir
Unternehmen, die die KMU-Kriterien nicht erfiillen. Konnten diese in der Vergangenheit wie KMU
die Leistungen der AHK kostenlos in Anspruch nehmen (als De-minimis-Beihilfe mit einem ent-
sprechenden Bescheid), ist dies seit dem Jahr 2012 nicht mehr moglich. Dem Evaluator liegen
zwar keine statistischen Informationen zum aktuellen Teilnahmeverhalten der groReren Unter-
nehmen vor. Die Interviews geben jedoch deutliche Hinweise darauf, dass die Kostenpflichtigkeit
fiir diese Unternehmen ein Hindernis darstellt. Dies erklart sich aus den Entscheidungs- und Bud-
getstrukturen, wie sie in vielen grof3en Unternehmen vorhanden sind. So stehen bei den meisten
groflen Unternehmen den Vertriebsteams Budgets fiir Geschiftsreisen zur Verfiigung. Abrech-
nungsfiahig sind dabei jedoch meist nur "klassische" Kostenarten wie Reisekosten, Hotel- und Ver-
pflegungskosten, Prasente etc. Fiir die Abrechnung der Kosten der Leistungen der AHK im Rahmen
des Geschiftsreisprogramms stehen hingegen héaufig keine abrechnungsfihigen Kostenarten zur
Verfiigung. Sie bediirfen daher einer Ausnahmegenehmigung, deren Beantragung meist vermie-

den wird.

In diesem Zusammenhang sind die Beobachtungen von Consultants und KMU, dass zuletzt weni-
ger grofdere Unternehmen am AHK-Geschiftsreiseprogram teilgenommen hitten, nicht iiberra-
schend. Aufgrund der moglichen Auswirkungen auf die Attraktivitit einer Geschéftsreise ist dies
jedoch sehr kritisch zu sehen. So fungieren grofsere und namhafte Unternehmen als "Zugpferde"
fiir die Prasentationsveranstaltung und kénnen ein grofleres Publikum anziehen. Von diesem Ef-
fekt profitieren auch die teilnehmenden KMU. Aus Sicht des Evaluators ist es deshalb zu begrii3en,
dass die unterschiedliche Behandlung von KMUs und Nicht-KMUs nach aktuellen Uberlegungen

wieder abgeschafft werden soll.

Ein weiterer Aspekt, der die Attraktivitdt und Qualitét der zentralen Présentationsveranstaltung
betrifft, ist die Vorbereitung der Vortriage. Zwar ist die Qualitatssicherung Aufgabe der Consul-
tants. Eine "Generalprobe" oder ein individuelles Coaching sind jedoch nicht vorgesehen. Generell
darf angenommen werden, dass die (haufig fiir den Vertrieb verantwortlichen) Unternehmensver-

treter und die referierenden Experten in der Lage sind, einen Vortrag in ansprechender Form zu
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halten. Die Qualitit der Vortrage und der Auftritte wird von den hierzu befragten Unternehmen
und Experten jedoch durchaus unterschiedlich bewertet. Zudem wurde die gelegentlich unzu-
reichende Vorbereitung der deutschen Teilnehmer auf den kulturellen Kontext angesprochen.
Hierzu wurde von PwC eine konkrete Handlungsempfehlung entwickelt (vgl. Kap. 5).

Die oben beschriebene Vorbereitung einer Geschéftsreise ist fiir die AHK und den beteiligten Con-
sultant mit erheblichem Aufwand verbunden. Vor diesem Hintergrund wird im Rahmen der Ex-
portinitiative diskutiert, wie mit Unternehmen, die trotz Anmeldung an einer Reise nicht teilneh-
men, umgegangen werden soll. Auch dieser Aspekt wird in den Handlungsempfehlungen noch

einmal aufgegriffen.

Fallstudie: AHK-Geschiftsreise nach Tampere (Finnland)

Zwischen dem 4. und 6. Juni 2012 fand eine AHK-Geschéftsreise in die 180 km nordlich von Hel-
sinki gelegene finnische Stadt Tampere statt. Thema der Reise, die von der Deutsch-Finnischen
Handelskammer in Helsinki in Zusammenarbeit mit der eclareon GmbH durchgefiihrt wurde, wa-
ren "Dezentrale, regenerative Hybridanlagen und Speicheranlagen fiir Streusiedlungen". Dabei

handelte es sich um die siebte AHK-Geschéftsreise fiir deutsche Unternehmen nach Finnland.

Die Voraussetzungen fiir die Verbreitung von EE-Technologien in Finnland gelten insgesamt als
glinstig, sind im Detail jedoch differenziert zu bewerten. Die finnische Wirtschaft ist energieinten-
siv, aber auch im privaten Sektor ist der Energieverbrauch aufgrund der geringen Siedlungsdichte,
des hohen Lebensstandards und des Klimas hoch. Um die Abhangigkeit vom Import fossiler Brenn-
stoffe zu reduzieren - etwa die Hélfte des Energiebedarfs wird aus solchen Importen gedeckt -,
werden hohe Investitionen sowohl in die Atomkraft als auch in die erneuerbaren Energien geplant.
Der Anteil Letzterer soll von 9,5 % (2005) auf 38 % im Jahr 2020 (und 60 % 2050) ausgebaut

werden.

Die finnische Regierung unterstiitzt den Ausbau der erneuerbaren Energien mit unterschiedlichen
Subventionen. Allerdings gelten die vorhandenen Férdermechanismen nicht fiir alle Technologien
gleichermaf3en. So gilt der seit 2011 bestehende Einspeisetarif fiir Windenergie, Biogas und Ener-
gie aus Holzbiomasse nicht fiir die Photovoltaik. Nach dem importierten Ol ist Holzbiomasse die
wichtigste Energiequelle. Aufgrund der grol3en Bedeutung der Holzbiomasse liegt der Anteil der

erneuerbaren Energien an der finnischen Energie- bzw. Stromerzeugung bei 25 bzw. 30 %.?

Das fiir die Geschéftsreise gewdhlte Thema - dezentrale Hybridanlagen - hédngt eng mit der finni-

schen Siedlungsstruktur zusammen, die wiederum erhebliche Auswirkungen auf die Stromversor-

& GTAI 2011: Energiewirtschaft, erneuerbare Energien, Energieeffizienz bei Gebduden. Finnland.
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gung hat. Aufgrund von Faktoren wie der sehr geringen Bevolkerungsdichte, die nur einem Fiinf-
zehntel der Bevolkerungsdichte Deutschlands entspricht, und den mehr als 100.000 Ferienh&dusern
ohne Netzanschluss besteht landesweit hoher Bedarf an gebdudeintegrierten Systemen. Diese sol-
len, z. B. mittels Hybridl6sungen (etwa mit der Kombination von Windkraft und Photovoltaik),
eine netzunabhéngige, sichere Versorgung gewéhrleisten. Vor diesem Hintergrund entwickelt sich

derzeit ein heimischer Markt fiir solche Anlagen.

Dass Deutschland in diesem Zusammenhang ein wichtiger Partner Finnlands sein kann, ergibt sich
zum einen aus den bestehenden Handelsbeziehungen - Deutschland ist nach Schweden und Russ-
land Finnlands wichtigster Handelspartner. Zum anderen genielen die deutschen EE-
Technologien in Finnland hohes Ansehen. Nach Einschédtzung von Experten bestehen fiir den Ex-
port von EE-Technologien nach Finnland keine besonderen Barrieren wie technische Standards
oder besonders aufwéndige Zertifizierungen. Deshalb werden die Aussichten fiir Markterschlie-
Bungsaktivitdten der EE-Technologie-Hersteller grundsétzlich positiv eingeschétzt. Als Hemmnis
fiir die Investition und damit auch fiir den Import von Anlagen wird jedoch der (noch) geringe

Endpreis fiir Strom betrachtet.

Die hier nur skizzierten Rahmenbedingungen erschweren eine klare Einschédtzung des finnischen
Marktes aus der Sicht deutscher Unternehmen. Die nur mittlere Resonanz auf die Geschiéftsreise
ist vor diesem Hintergrund nicht {iberraschend. Die Anmeldung fiir die Reise erfolgte bis zum 4.
Mai 2012 iiber die eclareon GmbH. Einer der Teilnehmer war aufgrund vorangegangener Aktivita-
ten im Rahmen des Vermarktungshilfeprogramms des BMWi bereits in Kontakt mit der Deutsch-
Finnischen Handelskammer und wurde von dieser direkt auf die geplante Reise aufmerksam ge-
macht. Nach abgeschlossener Teilnehmerakquisition waren fiinf KMU fiir die Reise angemeldet,
davon drei aus den Bereichen Biomasse/Bioenergie und zwei aus dem Bereich Photovoltaik. Auf-
grund kurzfristiger krankheitsbedingter Absagen sind letztendlich drei Unternehmen nach Tam-

pere gereist.

Um die drei Tage vor Ort optimal zu nutzen, begann der erste Tag fiir die teilnehmenden KMU
bereits mit individuellen Gespréchen mit finnischen Unternehmen. Fiir die Organisation dieser
Gespréache hatte die Deutsch-Finnische Handelskammer zunichst Kontakt mit den angemeldeten
deutschen Unternehmen aufgenommen und deren Vorstellungen beziiglich moglicher Gespréchs-
partner abgefragt. Eines der Unternehmen betonte ausdriicklich die Intensitdt dieses Austauschs
und die Griindlichkeit der Vorbereitung seitens der AHK. Auf dieser Basis hat die AHK finnische
Unternehmen und andere Gesprachspartner angesprochen und fiir jedes der deutschen Unter-
nehmen ein individuelles Gesprachsprogramm organisiert. Die Unternehmen hatten in den drei

Tagen bis zu neun Gesprachstermine mit finnischen Unternehmen und Institutionen.

Der erste Tag schloss mit einem abendlichen Briefing, an dem neben den Unternehmen auch die

eingeladenen Experten sowie die Vertreter von BMWi und eclareon teilnahmen. Hier wurde {iber
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die Gegebenheiten des finnischen Marktes und den weiteren Ablauf der Geschéftsreise gespro-
chen. Die ungezwungene Atmosphére machte es den Beteiligten leicht, auch untereinander ins

Gesprach zu kommen.

Der zweite Tag war fiir die Prasentationsveranstaltung "Energieautarke Streusiedlungen mit rege-
nerativen Hybridsystemen" vorgesehen. Diese Veranstaltung war von der AHK in Zusammenarbeit
mit eclareon vorbereitet worden und wurde von der AHK auf Finnisch (mit deutscher Simultan-
iibersetzung) moderiert. Thematische Schwerpunkte waren dezentrale Hybridanlagen und Spei-

cheranlagen, wie sie insbesondere fiir Streusiedlungen relevant sind.

Die AHK hatte die Aufgabe, die Veranstaltung anzukiindigen und organisatorisch, logistisch und
technisch vorzubereiten. Bei der Gewinnung der Teilnehmer und der Veranstaltungsorganisation
hat die AHK mit dem Technologiekompetenzzentrum Hermia, Tampere, zusammengearbeitet.
Hermia ist in den relevanten Branchen sehr gut vernetzt und verfiigt iiber eigenes technologisches
Know-how. Die zuvor definierten Zielgruppen waren Vertreter von Kommunen und nationalen
Ministerien, Industrie- und Energieunternehmen und interessierte Privatpersonen. Knapp 60 finni-
sche Gaste fanden sich schliel3lich im Werstas Auditorium im historischen Industriekomplex der

Baumwollspinnerei Finlayson, der heute ein Industriemuseum beherbergt, ein.

Nach der BegriiBung durch die Handelskammer und den Vertreter des BMWi hat zunéchst der
Consultant von eclareon einen Uberblick iiber die erneuerbaren Energien in Deutschland gegeben.
Im Anschluss sprach der Vertreter des finnischen Wirtschaftsministeriums iiber die "Herausforde-
rungen eines Nutzungszuwachses von Erneuerbaren Energien und mogliche Losungswege in Finn-
land". Der Rahmen der Veranstaltung bot den finnischen Teilnehmern auch die Méglichkeit, {iber

die gesetzlichen und regulatorischen Rahmenbedingungen in Finnland zu diskutieren.

Der weitere Ablauf der Prasentationsveranstaltung war thematisch gegliedert in die Realisierung
von Hybridsystemen einerseits und das Thema Speicherung andererseits. Der beteiligte Consultant
hat Experten vom Fraunhofer-Institut fiir Windenergie und Energiesystemtechnik (IWES) und
vom Bayrischen Zentrum fiir Angewandte Energieforschung e.V. (ZAE Bayern) gewonnen. Die
Expertenvortrige hatten den Entwicklungsstand von Hybridsystemen (IWES) und Speicherlésun-

gen fiir auf erneuerbarer Energie basierende Hybridsysteme (ZAE) zum Thema.

In finnischen Vortrdgen, fiir die die AHK die Referenten gewonnen hat, wurden diese Themen
wieder aufgegriffen. Vorgestellt wurde hier das ECO2-Projekt der Stadt Tampere, mit dem trotz
des Wachstums die CO2-Emissionen reduzieren werden sollen. Ein Vertreter des VI'T Technical
Research Centre, der groRten nordeuropdischen Einrichtung fiir angewandte Forschung, sprach
tiber "Die Rolle und Losungen der Energiespeicherung fiir den Zuwachs von Erneuerbaren Ener-

gien".
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Die drei deutschen Unternehmensvertreter haben in diesem Rahmen ihre Unternehmen und Pro-
dukte vorgestellt. Die Einbettung der Unternehmensprésentationen in den fachlichen Zusammen-
hang hatte den Effekt, dass die Vortrége keine reine Marketingaktivitdt waren, sondern die eher

theoretischen Ausfiihrungen als Praxisbeispiele veranschaulichten.

Finnische Teilnehmer der Veranstaltung, mit denen der Evaluator im Laufe des Tages sprechen
konnte, haben diese Kombination fachlicher und "praktischer" Prasentationen als sinnvoll emp-
funden. Als Grund fiir die Teilnahme an der Veranstaltung wurde insbesondere angegeben, dass
man sich von den deutschen Technologien, die in Finnland ein hohes Ansehen geniel3en, Impulse
fiir den weiteren Ausbau erneuerbarer Energien in Finnland erwarte. Ausdriicklich wurde hier
auch auf die Photovoltaik hingewiesen, die erheblich weniger verbreitet ist als andere EE-

Technologien.

Am Tag der Préasentationsveranstaltung sowie am dritten Tag der Geschéftsreise fanden weitere
individuelle Gespréache statt. Teilweise wurden die Unternehmen von der AHK begleitet, insbeson-
dere wenn ein Dolmetscher benétigt wurde. Da die meisten Gesprache direkt bei den Gespréachs-
partnern stattfanden, konnten sich die deutschen Unternehmen auch ein genaueres Bild von ihren

potentiellen Geschaftspartnern machen.

Wenngleich die Teilnehmer der Geschiftsreise nach Tampere auch die zentrale Prasentationsver-
anstaltung als gelungen empfanden, sahen sie fiir sich einen deutlich grof3eren Nutzen in den Ein-
zelgesprédchen. Dies entspricht jedoch auch dem Konzept des Geschiftsreiseprogramms, da die
Prasentationen vornehmlich der Vorstellung der deutschen Technologien insgesamt sowie der
Starkung der Marke "renewables - Made in Germany" dienen. Als Rahmenprogramm fiir die Ein-
zelgespriche wurde die Veranstaltung von den deutschen Teilnehmern positiv gesehen. Einer der
beteiligten Unternehmer wiinschte sich jedoch eine grof3ere Unterstiitzung bei der Herstellung von

"spontanen" Kontakten am Veranstaltungsort.

Der Evaluator hatte die Moglichkeit, einige Wochen nach der Reise mit zwei der drei Unterneh-
mensvertreter iiber mogliche Ergebnisse der Geschéftsreise zu sprechen. Die durch die AHK ver-
mittelten Kontakte wurden als gut und teilweise auch als sehr vielversprechend bezeichnet. So
konnte ein Unternehmen, das auf Service und Ersatzteile u. a. fiir Biogasanlagen spezialisiert ist,
bereits einen grofden Kunden gewinnen, der Strom mit einer Biogasanlage produziert. Diesen

Kunden wird das deutsche Unternehmen zukiinftig mit Ersatzteilen und Service bedienen.

Das andere Unternehmen, das eine Containerlosung fiir Biomasse-Heizungen anbietet, ist infolge
der Kontakte im Gespriach mit mehreren Interessenten, die den Vertrieb der Anlagen in Finnland
tibernehmen wiirden. Hier ist noch eine Vertiefung der Kontakte durch weitere Treffen und auch
eine Besichtigung der Anlagen vorgesehen. Das Unternehmen ist jedoch zuversichtlich, dass es zu

einem Vertragsabschluss kommen wird.
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In beiden hier beschriebenen Féllen wéren vergleichbare Schritte zur Erschlie3ung des finnischen
Marktes ohne den Rahmen, den die AHK-Geschéftsreise geboten hat, nur mit deutlich h6herem
zeitlichem Aufwand und starker Verzogerung sowie mit hoheren Kosten sowie ggf. externen Bera-
tern (zusatzliche Kosten fiir die Unternehmen) moglich gewesen. Eines der Unternehmen betonte,
dass aufgrund der noch geringen Unternehmensgrof3e internationale Aktivititen ohne eine solche
Unterstiitzung praktisch gar nicht moglich seien. Allerdings wiirden auch etablierte Unternehmen
ohne das AHK-Geschiftsreiseprogramm bei gleichem personellem und finanziellem Einsatz deut-

lich weniger Zielmérkte erfolgreich erschlie@en konnen.

AHK-Geschiftsreisen: Fazit

Das AHK-Geschéftsreiseprogramm ist vielfach als eines der wirksamsten und nachhaltigsten In-
strumente der Exportinitiative genannt worden. Die Unternehmen schétzen besonders die Mog-
lichkeit, mit relativ geringem Kostenaufwand einen Markt vor Ort kennen zu lernen und person-
lich Kontakte zu den lokalen Marktakteuren schlieen zu konnen. Durch die Présentation des Un-
ternehmens im Rahmen der zentralen Prisentationsveranstaltung erreichen die Unternehmen
zusétzlich mogliche Kunden und Kooperationspartner. Die in der Fallstudie beschriebenen Ergeb-
nisse zweier KMU infolge einer Geschéftsreise nach Finnland kénnen somit beispielhaft fiir die

moglichen direkten Effekte stehen.

Kritisch werden von den Unternehmen insbesondere zwei Aspekte gesehen, die das positive Ge-
samtbild jedoch kaum beeinflussen. Zum einen wiinschten sich einige Unternehmen eine spezifi-
schere Auswahl der mitreisenden deutschen Unternehmen wie auch der Gesprachspartner im Ziel-
land. Bezogen auf die teilnehmenden deutschen Unternehmen, die teilweise auch direkte Wettbe-
werber sein konnen, kann diese Kritik nur zur Kenntnis genommen werden. Zwar ist es im Prinzip
sinnvoll zu versuchen, durch die teilnehmenden deutschen Unternehmen die Wertschopfungskette
abzubilden. Da dies jedoch nicht immer moglich ist, werden auch in Zukunft Unternehmen dersel-
ben Wertschopfungsstufe an einer Reise teilnehmen. Allerdings bieten die Einzelgespriche im Ziel-
land eine gute Moglichkeit, das eigene Unternehmen optimal zu prisentieren. In Bezug auf die
ausgewahlten ausldndischen Unternehmen wurde kritisch angemerkt, dass diese teilweise nicht
der eigentlichen Zielgruppe entspriachen. Hier wurde eine bessere Abstimmung zwischen den Be-
teiligten (Consultant, AHK, Unternehmen) angeregt.

Weiter haben die Unternehmen die aus ihrer Sicht unterschiedliche Qualitit der Zielmarktanaly-
sen thematisiert. Insbesondere iiber die rechtlichen Rahmenbedingungen und Genehmigungsmo-
dalitdten haben sich viele Unternehmen im Vorfeld zu wenig informiert gefiihlt. Ob die in diesem
Zusammenhang geforderten "einheitlichen Qualitdtsstandards" hilfreich sind, ist aus Sicht des Eva-

luators jedoch fraglich. Sinnvoll ist jedoch die Prizisierung des bestehenden Leitfadens.
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130. Generell ist auch weiterhin der Informationsbedarf beziiglich Finanzierungsmoglichkeiten fiir
Auslandsprojekte sehr hoch. Das inzwischen eingesetzte Finanzierungsmodul, das Finanzierungs-
experten durchfithren, war im Rahmen der vorliegenden Evaluierung nur wenigen Unternehmen
bekannt. Dies ist jedoch auch dadurch bedingt, dass das Finanzierungsmodul relativ neu ist und

lediglich bei ausgewihlten Reisen zum Einsatz kommt.
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4.3. Marketing- und Vertriebsunterstiitzung

Um das zentrale Ziel der Exportinitiative, eine nachhaltig steigende Exportquote von Erneuerbare-
Energien-Technologien aus Deutschland, zu erreichen, ist eine effektive Marketing- und Vertriebs-
unterstiitzung der deutschen Unternehmen erforderlich. Zu diesem Zweck wurden im Rahmen der
Exportinitiative unterschiedliche Konzepte fiir das Auslandsmarketing entwickelt, die nachfolgend

im Einzelnen dargestellt werden.

4.3.1. Auslandsmesse-Sonderprogramm

Das Auslandsmesse-Sonderprogramm der Exportinitiative Erneuerbare Energien wurde 2003 ins
Leben gerufen. Da den Verantwortlichen seinerzeit bewusst war, dass im Bereich der erneuerbaren
Energien die fiir das allgemeine Auslandsmesseprogramm des BMWi erforderliche Zahl von min-
destens zehn ausstellenden Unternehmen vorerst nicht zu erreichen sein wiirde, wurde dieses Sek-
torenprogramm mit einem eigenen Konzept entwickelt. Das Programm zielte und zielt darauf ab,
Werbung fiir den Innovationsstandort Deutschland zu machen, technologische Innovationen ins
Ausland zu bringen und zu demonstrieren, welchen Beitrag EE-Technologien zu einer Energie-

wende leisten konnen.

Uber diese spezifischen Zielsetzungen hinaus bietet das Auslandsmesseprogramm deutschen
Unternehmen aus dem Bereich der erneuerbaren Energien die Moglichkeit, ihre Produkte und
Dienstleistungen auf Leitmessen in ausgewdhlten Ziellindern zu prisentieren. Dabei stellt die
Teilnahme am deutschen Gemeinschaftsstand eine hohe Sichtbarkeit sicher, die ansonsten nur mit
einem sehr kostenintensiven Einzelauftritt moglich wére. Es besteht zudem die Mdéglichkeit der
Teilnahme an Vortragsveranstaltungen, bei denen deutsches Know-how und Technologien erldu-

tert werden.

Der Informationsstand hat eine Fldche von etwa 100 m?. Eine besondere Gestaltung zielt darauf
ab, die Aufmerksamkeit der Messebesucher und der Medien auf Deutschland als EE-Technologie-
fiihrer zu lenken. Aktionen wie Vortrage und Botschaftsempfiange sorgen fiir zusétzliche Aufmerk-
samkeit. Experten geben an dem Stand Informationen iiber das gesamte Spektrum der erneuerba-

ren Energien.

Deutsche Unternehmen aus dem Bereich der erneuerbaren Energien konnen als (Unter-)Aussteller
ab einer Flache von neun m? die Plattform des deutschen Messestands nutzen. Der m?-Preis hangt
von der jeweiligen Messe ab (z. B. 280 Euro fiir The Green Expo im September 2012 in Mexico
City). Alternativ besteht die Moglichkeit, zwecks Werbung am Messestand ein Banner sowie einen
Infopoint zu mieten. Auch grof3e Unternehmen konnen sich in dieser Form am deutschen Messe-

stand beteiligen, bezahlen dafiir jedoch einen marktiiblichen Preis.
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Verantwortlich fiir die Durchfithrung des Auslandsmesseprogramms ist das Messereferat des
BMWi. Durchfiihrungsgesellschaften und Messe-Consultants mit Branchen-Know-how unterstiit-
zen bei der Durchfiihrung der Messen. Die Consultants betreuen den Stand vor Ort und fungieren
als Ansprechpartner fiir Interessenten. Laut Angaben der befragten Experten kann ein Grof3teil der
Anfragen, die von Messebesuchern an den deutschen Stand adressiert werden, vor Ort geklart
werden. Ubrige Fragen werden an die Verbinde und die Geschiftsstellen der Exportinitiativen

Erneuerbare Energien und Energieffizienz (s. u.) weitergeleitet.

Um die Qualitit der Standbetreuung sicherzustellen, erwartet das BMWi eine personliche Vorstel-
lung der vorgesehenen Consultants. Diese miissen nicht nur {iber Branchenexpertise verfiigen,
sondern auch in der Lage sein, auf Messebesucher zuzugehen und die Aufmerksamkeit auf den
Stand zu lenken. Nach Einschédtzung der interviewten Unternehmen und Experten funktioniert
dies insgesamt gut bis sehr gut. Wenn die Unternehmen dies wiinschen, wird ein Vortragspro-
gramm organisiert. Hier présentieren Unternehmen und Consultants den Stand der deutschen

Technologien.

Aufgrund einer strategischen Entscheidung, etwas weniger Messen durchzufithren und dafiir
verstarkt Mittel in andere Aktivitdten der Exportinitiative (etwa im Rahmen des Projektentwick-
lungsprogramms) zu investieren, entwickelte sich die Zahl der Auslandsmessen in den Jahren
2010 und 2011 gegeniiber den Vorjahren leicht riicklaufig. Nach 17 bzw. 22 Messebeteiligungen
in den Jahren 2008 und 2009 waren es 2010 und 2011 20 bzw. 13.

Das BMWi beteiligte sich 2010 und 2011 verstirkt an Messen in Asien, wenngleich die Beteiligung
an europdischen Messen ebenfalls einen grol3en Anteil an der Gesamtzahl der durchgefiihrten
Veranstaltungen ausmacht. Seit 2012 werden jedoch keine europdischen Messen mehr angeboten,

da die Messeférderprogramme der Bundesldnder hier aktiv sind.

Abbildung 41 - Auslandmessen der Jahre 2010 und 2011 nach Kontinenten
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Quelle: BMWi.
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Ein Grofteil der Messen, an denen sich das BMWi beteiligte, sind technologisch breit angelegte
Fachmessen, die ein groRes Spektrum der erneuerbaren Energien abdecken. Eine Ubersicht iiber
die Auslandsmessen im Evaluierungszeitraum findet sich im Anhang (Tabelle 5).

Wie eingangs beschrieben, wurde beim Konzept fiir das Messe-Sonderprogramm der Exportinitia-
tive zunédchst von einer geringen Teilnahme deutscher Unternehmen als Aussteller ausgegangen.
Dies lag zum einen am Entwicklungsstand der Branche, zum anderen aber auch an den Zielmérk-
ten, da die Exportinitiative bewusst Markte bearbeitet, die noch nicht im Zentrum des Interesses
stehen. Dennoch hat sich die Zahl der teilnehmenden Unternehmen {iber die Jahre deutlich erhéht
und lag im Durchschnitt 2010 bei 8,6 und 2011 bei 10,7 Ausstellern. Manche Messen mobilisieren

bis zu 30 deutsche Unternehmen.

Der Umstand, dass seit 2008 ein gemeinsames Messeprogramm fiir die Exportinitiativen Erneuer-
bare Energien und Energieeffizienz durchgefiihrt wird, kann diese Tendenz nur teilweise erklaren.
Ein weiterer Grund ist, dass sich das Messeprogramm und seine Vorziige in der Branche weiter
herumsprechen. Hinzu kommt eine gewisse Sattigung des deutschen Heimatmarktes in einigen

Bereichen der erneuerbaren Energien, die zu einem grofderen Interesse am Auslandsgeschéft fiihrt.

Unternehmen, die das Auslandsmesseprogramm genutzt haben, bewerten die Malnahme in der
Onlinebefragung iiberwiegend positiv bis sehr positiv (Durchschnitt: 6,5). Damit bestatigt sich

auch die besonders gute Bewertung des Programms in der Evaluierung von 2010.

Abbildung 42 - Bewertung der Auslandsmessen durch die Unternehmen
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=43.

In der Online-Umfrage und den vertiefenden Interviews geben Unternehmen und Experten an,
dass das Auslandsmesseprogramm als einer der ersten Schritte zur ErschliefSung eines Marktes
sehr hilfreich sei. Das Messeprogramm leistet dabei zum einen eine effektive Vertriebsunterstiit-
zung, indem es durch einen professionellen Auftritt die Nachfrage nach deutscher Technologie in

den Zielmarkten unterstiitzt. Zum anderen ist auch das gestiegene Interesse deutscher Unterneh-
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men an einer Beteiligung hervorzuheben. Es zeugt neben einer Entwicklung der Branche von der
konkreten Wertschitzung dieses Angebots und vom Nutzen, den die sich beteiligenden Unterneh-

men daraus ziehen konnen.

4.3.2. Eink&duferreisen und Multiplikatorenreisen/Informationsreisen

Seit Mai 2011 werden im Rahmen der Exportinitiative Erneuerbare Energien Informationsreisen
durchgefiihrt, die sich an politische und wirtschaftliche Entscheidungstrdger aus dem Ausland
richten. Ziel ist es, diese Multiplikatoren iiber deutsche Technologien und deutsches Know-how im
Bereich der erneuerbaren Energien zu informieren. Die Informationsreisen entsprechen somit dem
Konzept der Multiplikatorenreisen. Unter dieser Bezeichnung fand die letzte Reise im Juni 2011

mit einer Delegation aus den USA statt.

Neben den Entscheidungstragern aus Politik und Verwaltung adressieren die Informationsreisen
auch Verbiande und potentielle Kaufer deutscher Technologie. Die bis Mai 2011 durchgefiihrten
Einkéduferreisen, die genau diesen Fokus hatten, finden derzeit (2012) nicht statt. Fiir dieses For-

mat wird aktuell ein neues Konzept erarbeitet.

Vornehmlich dienen die Informationsreisen der Informationsvermittlung, insbesondere hinsicht-
lich der Rahmenbedingungen fiir die Anwendung von EE-Technologien in Deutschland. Durch den
Besuch von Projekten, Unternehmen und Forschungseinrichtungen sowie ggf. auch Messen soll

das deutsche Know-how im Bereich der erneuerbaren Energien praktisch vermittelt werden.

Dabei bietet sich deutschen Unternehmen auch die Méglichkeit, Kontakte zu den Delegationsmit-
gliedern zu kniipfen, indem sie sich im Rahmen einer Projektbesichtigung prasentieren. Eine Auf-
taktveranstaltung oder eine abschlieBende Networking-Veranstaltung bietet den Delegationen
und deutschen Unternehmen eine weitere Gelegenheit, konkrete Moglichkeiten der Zusammenar-

beit zu sondieren.

Der mit der Durchfiihrung einer Informationsreise beauftragte Consultant hat die Aufgabe, min-
destens zehn Delegationsteilnehmer fiir die Reise zu gewinnen. Er organisiert die Reise logistisch
(Transport, Hotels), wéhlt die zu besuchenden Referenzprojekte und Unternehmen aus und berei-
tet das Auftaktseminar vor, bei dem die Exportinitiative vorgestellt und iiber die Rahmenbedin-
gungen der erneuerbaren Energien in Deutschland referiert wird. Zudem begleitet der Consultant

die Delegation wahrend der gesamten Reise und betreut sie fachlich.

2010 wurden zwolf Einkaduferreisen und sieben Multiplikatorenreisen durchgefiihrt. 2011 folgten
drei noch ausstehende Einkduferreisen und zehn Multiplikatoren- bzw. Informationsreisen. Abge-

wickelt wurden die Mal3nahmen im Evaluationszeitraum durch die GTAL
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Multiplikatorenreisen/Informationsreisen wurden in den Jahren 2010 und 2011 iiberwiegend
Landern innerhalb Europas angeboten. Mit einigem Abstand folgen Linder in Asien sowie Siid-
amerika.

Abbildung 43 - Informationsreisen der Jahre 2010 und 2011 nach Kontinenten

40
32
30 —
20 W 2010
14 m 2011
10 — 2010-2011
: : : : In
o | il N LT M Y Y |
Afrika Nord-und Stdamerika Asien Europa Australien Gesamt
Mittelamerika und Ozeanien

Quelle: BMWi.

2010 und 2011 wurde ein breites Spektrum an Technologien durch die Multiplikatorenreisen/
Informationsreisen abgedeckt. Eine Ubersicht {iber die Zielléinder und Themen dieser Aktivititen
befindet sich im Anhang (Tabelle 6).

In der Onlinebefragung wurden die Unternehmen einerseits nach der Bewertung der Multiplikato-
renreisen/Informationsreisen und andererseits nach der Bewertung der Einkéduferreisen gefragt.
Die Ergebnisse sind in den folgenden Abbildungen dargestellt. Bei der sehr dhnlich ausfallenden
Bewertung ist zu beachten, dass die vertiefenden Interviews deutlich gemacht haben, dass den
Unternehmen die Unterschiede zwischen den Formaten Einkduferreise und Multiplikatoren- bzw.
Informationsreise nicht immer bewusst sind. Beziiglich der Multiplikatorenreisen/Informations-
reisen ist zudem darauf hinzuweisen, dass diese Malsnahme insbesondere Marketing fiir deutsche
Erneuerbare-Energien-Technologie im Ausland leistet. Der Nutzen fiir das einzelne Unternehmen
ist hier mittelbarer Natur und durch die Nutzenbewertung im Rahmen der Unternehmensbefra-

gung nur ansatzweise zu erfassen.
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Abbildung 44 - Bewertung der Multiplikatorenreisen/Informationsreisen
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=33.

Abbildung 45 - Bewertung der Einkiuferreisen
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154. Der Ablauf einer Multiplikatorenreise/Informationsreise wird im Folgenden anhand einer 2012

durchgefiihrten Reise einer albanischen Delegation dargestellt.
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Fallstudie: Informationsreise zur Kleinwasserkraft- und Windenergienutzung in Albanien

Im November 2011 hat das BAFA die Durchfiihrung einer Informationsreise fiir ausldndische
Multiplikatoren zum Thema "Kleinwasserkraft und Windenergie fiir Albanien" ausgeschrieben.
Hintergrund der Schwerpunktsetzung fiir diese Reise ist, dass der Strombedarf in Albanien erheb-
lich gestiegen ist und weiter steigen wird. Gleichzeitig entwickeln sich wirtschaftliche und regula-
torische Rahmenbedingungen so, dass alternative Investitionen in die Stromerzeugung, die bisher
von der GroBwasserkraft beherrscht wird, interessant werden. Besonders die Orientierung Albani-
ens auf die EU macht neue und 6kologisch vertrégliche Ansatze bei der Stromerzeugung erforder-
lich.

Potentiale werden hier insbesondere im Bereich der kleinen Wasserkraft gesehen. Heute wird nach
Einschéitzung von Experten nur rund ein Drittel des gesamten Wasserkraft-Potentials des Landes
genutzt, weshalb die Modernisierung bestehender und der Bau neuer Anlagen zu den energiepoli-
tischen Prioritdten der Regierung zdhlen. Erheblich weniger entwickelt ist die Nutzung der Wind-
energie. Auch hier besteht von albanischer und européischer Seite grol3es Interesse an Investitio-
nen. Potential wird vor allem in den Kiisten- und Bergregionen gesehen. Abschliel}ende Messun-

gen stehen jedoch noch aus.

Mit der Durchfiihrung der Informationsreise "Kleinwasserkraft und Windenergie fiir Albanien"
wurde die Renewables Academy (RENAC) AG, Berlin, beauftragt. Die RENAC AG, die seit 2008 als
Consultant im Rahmen der Exportinitiative Erneuerbare Energien tétig ist, hat fiir die Organisation
der Reise mit der Deutschen Industrie- und Handelsvereinigung in Albanien (diha) kooperiert. Die
diha hatte die Aufgabe, albanische Energieexperten und Unternehmen als Teilnehmer zu gewin-
nen.

Eine solche Einbindung von Institutionen der deutschen Auf3enwirtschaftsférderung ist nicht
obligatorisch, aber vom BMWi ausdriicklich gewiinscht. Auch aus Sicht der durchfithrenden Con-
sultants bewahrt sich diese Zusammenarbeit grundsétzlich und hat auch im vorliegenden Fall gut
funktioniert. Die Institutionen der deutschen AuBenwirtschaftsférderung verfiigen in den Ziellan-
dern iiber einen guten Zugang zu Ministerien und anderen Behorden und sind in der Regel mit
Entscheidungstrdgern aus Politik, Verwaltung und Wirtschaft gut vernetzt. Dies ermdéglicht ihnen
den direkten Zugang zu Multiplikatoren, die beim Ausbau der erneuerbaren Energien in den Ziel-
landern eine zentrale Rolle spielen.

Entsprechend dem Konzept der Informationsreisen tragen die ausldndischen Teilnehmer lediglich
die Reisekosten einschliel3lich Unterkunft und Verpflegung. Die Teilnahme an der Reise und der
Transport innerhalb Deutschlands werden tiber die Exportinitiative finanziert. Fiir die Informati-
onsreise "Kleinwasserkraft und Windenergie fiir Albanien" konnte in Zusammenarbeit mit der diha
eine elfkopfige Delegation gewonnen werden. In dieser Delegation waren u. a. das Ministerium fiir
Wirtschaft, Handel und Energie, die Regulierungsbehorde Enti Rregullator i Energjise, der staatli-
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che Stromerzeuger KESH und die Nationale Agentur fiir Natiirliche Ressourcen (AKBN) vertreten.
Da auch potentielle Kaufer zur Zielgruppe der Informationsreisen gehoren, ziahlten auch vier Un-
ternehmen zur Delegation. Zum Zwecke optimaler Verstdndigung wurde die Delegation von zwei
Dolmetschern begleitet.

Die Informationsreise fand vom 21. bis 25. Mai statt und war von der RENAC als fiinftégige Reise

durch Berlin, Brandenburg, Sachsen und Sachsen-Anhalt konzipiert worden.

Der erste Tag begann in den Rdumlichkeiten der RENAC mit einer Vorstellung der Exportinitiative.
Eine Vertreterin des Bundesministeriums fiir Umwelt, Naturschutz und Reaktorsicherheit hat an-
schliellend {iber die rechtlichen Rahmenbedingungen der Windkraftnutzung in Deutschland refe-
riert. Die Rahmenbedingungen in Deutschland zu vermitteln, ist ein wichtiges Ziel der Informati-
onsreisen. Thematische Vortrage zu Kleinwasserkraft und zur Entwicklung von Energieprojekten
in Deutschland haben den ersten Tag inhaltlich abgerundet. Mitglieder der Delegation gaben ge-
geniiber dem Evaluator an, dass die hier vermittelten Informationen fiir die anstehende Entwick-
lung der Regelmechanismen und der Rahmenbedingungen fiir den Ausbau der erneuerbaren

Energien in Albanien sehr relevant seien.

Die Informationsreisen der Exportinitiative Erneuerbare Energien beginnen mit einer Auftaktver-
anstaltung, an der haufig auch deutsche Unternehmen teilnehmen kénnen, um Kontakte mit Part-
nern aus den Ziellindern zu kniipfen. Die Experten der RENAC haben diesbeziiglich die Erfahrung
gemacht, dass es sinnvoll sein kann, die Reise mit einem eher theoretischen Teil {iber die Rahmen-
bedingungen fiir den Einsatz erneuerbarer Energien und die jeweils relevanten Technologien zu
beginnen und die Networking-Veranstaltung erst zum Abschluss der Reise durchzufiihren. Die
gemeinsamen Aktivitdten wéhrend der Reise bieten den Delegationsmitgliedern dann zunéchst die
Gelegenheit, sich untereinander kennenzulernen. Gerade bei einer "inhomogenen" Delegation
profitieren deren Mitglieder davon. Diese Vernetzung von Entscheidungstridgern und weiteren
branchenrelevanten Akteuren kann zu einer Verbesserung der politisch-administrativen Rahmen-

bedingungen in den Zielmarkten fiihren.

Fiir die Informationsreise "Kleinwasserkraft und Windenergie fiir Albanien" wurde aus diesen
Griinden anstelle des Networkings im Rahmen der Auftaktveranstaltung fiir den letzten Tag eine

Networking-Veranstaltung geplant, die auch fiir interessierte deutsche Unternehmen offen war.

Fiir die weiteren Tage hat die RENAC im Zuge der Vorbereitung der Informationsreise Referenz-
projekte und Anwendungsbeispiele fiir Windenergie- und Wasserkraft-Technologien im Nordosten
Deutschlands identifiziert. Diese Projekt- und Firmenbesichtigungen dienen in erster Linie der
Information der Multiplikatoren iiber die Moglichkeiten und die konkrete Anwendung deutscher

EE-Technologien. Auch einige deutsche Unternehmen wurden besucht. Bei solchen Kontakten
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besteht auch die Moglichkeit zu Gesprichen iiber konkrete Geschéftsverbindungen, wenngleich

dies nicht das primére Ziel der Informationsreisen ist.

Abbildung 46 - Stationen der Informationsreise Kleinwasserkraft- und Windenergienutzung
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Am zweiten Tag der Informationsreise wurden ein Messgerate-Hersteller, der auf Windenergie
spezialisiert ist, ein Entwickler von Rotorblédttern sowie ein auf Projektmanagement im Bereich der
erneuerbaren Energien spezialisiertes Beratungsunternehmen in Berlin besucht. Der dritte und

vierte Tag fiihrte die Delegation nach Sachsen, Sachsen-Anhalt und Brandenburg.

Um den beiden Zielgruppen - Wind- und Kleinwasserkraft - gerecht zu werden, wurde die Gruppe
zwischenzeitlich geteilt. Dies war zwar mit einem etwas erhohten logistischen Aufwand verbun-
den, aus Sicht des Durchfiihrers jedoch unproblematisch. Auch bei den gemeinsamen Terminen
hat sich die Themenstellung als geeignet erwiesen. Begiinstigt wurde dies dadurch, dass beide
Themen - Wasserkraft und Windenergie - den Strommarkt betreffen, beide Technologien im EEG
verankert sind und es jeweils um komplexe Genehmigungsprozesse geht. Auch der Anschluss an

das (nationale) Stromnetz ist bei beiden Technogien ein wichtiges Thema.

Kleine Wasserkraftanlagen wurden in Sachsen und Sachsen-Anhalt besichtigt. In Zusammenarbeit
mit dem Verband der Wasserkraftwerksbetreiber Sachsen und Sachsen-Anhalt e.V. wurden hier
weitere Institutionen wie die IHK und die Untere Wasserbehorde eingeladen. Fiir die Technologie
und die Planung von Windkraftanlagen wurde neben einem grof3en Unternehmen auch der Tréager
der Regionalplanung in der Region Havelland-Flaming, die Regionale Planungsgemeinschaft Ha-

velland-Fldming, besucht.

Der Besuch der Projekte und die Gespriache mit den Akteuren sollten nicht nur die Leistungsfahig-
keit der deutschen Technologien deutlich machen, sondern auch an konkreten Féllen zeigen, wel-
che Planungs- und Genehmigungsverfahren mit erneuerbaren Energien verbunden sind. Fiir den

Bereich der Windenergie, mit der man in Albanien sehr viel weniger Erfahrung hat als mit der
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Wasserkraft, wurde deshalb mit dem oben erwihnten Besuch des Messtechnik-Herstellers in Berlin
sowie der Regionalen Planungsgemeinschaft neben dem Thema Genehmigung besonders auch auf
die Messung eingegangen. Die Gebietsplanung fiir entsprechende Anlagen in Deutschland setzt
voraus, dass iiber ldngere Zeit verldssliche Daten erhoben werden. Ein Ziel der Informationsreise
war es, iiber Voraussetzungen und Herausforderungen zu informieren, die bei energiepolitischen

Investitionsentscheidungen bekannt sein sollten.

Die Informationsreise endete mit einer Networking-Veranstaltung in Berlin. Nach einem Gruf3wort
des albanischen Botschafters erlduterte ein Mitglied der albanischen Delegation die natiirlichen
und politischen Rahmenbedingungen fiir den Ausbau der erneuerbaren Energien in Albanien. Hier
wurde deutlich, dass infolge der Liberalisierung des Strommarktes die private Stromerzeugung,
die auch Zugang zum Netz erhélt, stark an Bedeutung gewinnt. Im Rahmen dieser Veranstaltung
hatten auch deutsche Unternehmensvertreter die Gelegenheit, ihr Unternehmen und ihre Produk-
te zu prasentieren. Zu diesem Zweck war auf den Internetseiten der Exportinitiative und der
RENAC sowie durch den Newsletter der Exportinitiative auf die Informationsreise und die Mog-
lichkeit, kostenlos an der Networking-Veranstaltung teilzunehmen, hingewiesen worden. Zusitz-
lich hat die RENAC Unternehmen der relevanten Branchen per E-Mail angeschrieben. Unterstiit-
zung kam auch vom Ost-Ausschuss der deutschen Wirtschaft (zu dessen Trégerverbdnden der
Bundesverband der Deutschen Industrie gehort), der ebenfalls {iber die Veranstaltung informiert
hat.

Beziiglich der Unternehmensbesuche wiahrend der Woche und der Unternehmensprésentationen
im Rahmen der Networking-Veranstaltung betonten Delegationsmitglieder gegeniiber dem Evalu-
ator, dass die Technologien aus Deutschland bei der Umsetzung der energiepolitischen Zielsetzun-
gen eine wichtige Rolle spielen wiirden. Wie bereits erwdhnt, zielen die Informationsreisen nicht
primar auf die Herstellung von Geschéftskontakten ab. Gleichwohl zeigt der vorliegende Fall, dass
auch innerhalb dieses Formats Geschéiftsanbahnungen moglich sind. Vier Monate nach der Infor-
mationsreise hatte der Evaluator die Moglichkeit, mit einem der deutschen KMU, die an der Net-
working-Veranstaltung teilgenommen haben, zu sprechen. Es handelt sich hierbei um ein Unter-
nehmen, das Wasserkraftanlagen fiir kleine Fallh6hen entwickelt und entsprechende Projekte von
der Beratung bis zum Betrieb durchfiihrt. Der Geschéftsfiihrer berichtete, dass ihm durch ein Mit-
glied der Delegation ein Geschéftskontakt vermittelt worden sei. Das mit diesem Partner geplante

Projekt befinde sich bereits in der Genehmigungsphase.
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Multiplikatorenreisen/Informationsreisen: Fazit

Da das Konzept der Einkauferreisen aufgrund der Evaluationsergebnisse von 2010 derzeit iiberar-

beitet wird, beschrankt sich das folgende Fazit auf die Informations- bzw. Multiplikatorenreisen.

Die Informations- und Multiplikatorenreisen werden sowohl von den Unternehmen als auch den
befragten Experten als sinnvoll und zielfiihrend eingestuft. Wie in der Fallstudie dargestellt, ist es
nicht das primire Ziel dieser Reisen, deutschen Unternehmen konkrete Geschéftsabschliisse zu
ermoglichen. Im Vordergrund steht, ausldndischen Entscheidungstragern Informationen iiber die
Potentiale der Anwendung erneuerbarer Energien sowie die erforderlichen Rahmenbedingungen
zu vermitteln. Diese Zielstellung sollte ggf. noch klarer kommuniziert werden, da befragte Unter-
nehmen vereinzelt der Ansicht waren, dass die Reisen zu "theoretisch" angelegt seien und mehr

Geschéftsanbahnungsmaoglichkeiten bieten sollten.

Deutsche Unternehmen profitieren jedoch davon, wenn in den Ziellindern geeignete Rahmenbe-
dingungen geschaffen werden, die die Umsetzung entsprechender Projekte unter Einsatz deut-
scher Technologie ermoglichen. Weiterhin ist es ein positiver Effekt der Informationsrei-
sen/Multiplikatorenreisen, dass die Multiplikatoren Ideen zur Nutzung der erneuerbaren Energien
aus Deutschland in ihr Heimatland "importieren" und auf diese Weise eine Nachfrage nach diesen

innovativen Losungen geschaffen wird.

4.3.3. Marketingpaket "Renewables - Made in Germany"

Im Rahmen der Exportinitiative Erneuerbare Energien stellt die dena bereits seit 2004 jéhrlich ein
so genanntes Export-Marketingpaket fiir das gemeinsame Auslandsmarketing der deutschen Un-
ternehmen der Erneuerbare-Energien-Branche bereit. Dieses Marketingpaket besteht aus einem
gedruckten Branchenkatalog, CD-ROM und Internetportal. Es informiert iiber Technologien, deren

Einsatzmoglichkeiten und Marktentwicklungen.

Der Katalog und die CD-ROM "renewables - Made in Germany" préasentieren deutsche Unterneh-
men aus dem Bereich der erneuerbaren Energien, die internationale Méarkte mit Produkten und
Dienstleistungen auf dem Sektor der Solar-, Wind- und Bioenergie sowie der Geothermie und der
Wasserkraft bedienen, und geben einen Uberblick iiber die deutsche Erneuerbare-Energien-

Branche allgemein.

Das Branchenverzeichnis prasentiert deutsche Anbieter und deren Technologien und Produkte. Es
enthélt die vollstindigen Kontaktdaten der jeweiligen Unternehmen sowie der deutschen Bran-
chenverbidnde und anderer Institutionen. Die Informationen werden in den Sprachen Englisch,

Franzosisch und Spanisch bereitgestellt. Die Unternehmen erhalten eine Prasentationsmoglichkeit
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in Auslandsmaérkten; potentielle Kdufer sowie Multiplikatoren in den Ziellindern werden gezielt
angesprochen. Ferner erschien 2010 erstmalig ein Anbieterkatalog fiir netzferne erneuerbare

Energien.

Das Internetportal "renewables - Made in Germany" prasentiert deutsche Unternehmen und Pro-
dukte online. Das Portal informiert ebenfalls iiber aktuelle Projekte und Marktentwicklungen und
enthélt dariiber hinaus Informationen zum Auslandsmesseprogramm der Exportinitiative. Eben-
falls zugénglich ist ein Branchenverzeichnis, welches die Suche nach deutschen Unternehmen im

Bereich erneuerbare Energien erméglicht.

Die Nutzer des Marketingpakets bewerten im Rahmen der Online-Umfrage dieses Instrument im
Durchschnitt mit 5,5. Die Gesprdche mit den Verbdnden und Consultants bestitigen diese tenden-

ziell positive Einschdtzung.

Abbildung 47 - Bewertung des Marketingpakets
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Anzahl der Nennungen

kein Nutzen 1-4 5-9 sehr grofRer Nutzen
Durchschnittliche Bewertung 5,50

Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=34.

4.3.4. Technologieausstellung

Unter der Dachmarke "renewables - Made in Germany" hat die Technologieausstellung im Rahmen
des Marketingpaketes der Exportinitiative Erneuerbare Energien das Ziel, auf Einsatzmoglichkei-
ten erneuerbarer Energien und die Stiarken der deutschen Technologien aufmerksam zu machen.
Zur Zielgruppe der Technologieausstellung gehoren Entscheidungstrdger aus Politik und Wirt-
schaft sowie Multiplikatoren. Die Technologieausstellung setzt sich aus 26 Tafeln zusammen, ist in

sechs Sprachen verfiigbar® und wird jéhrlich aktualisiert.

° Die Technologieausstellung ist in den Sprachen Englisch, Spanisch, Arabisch, Franzésisch, Russisch und
Portugiesisch verfiigbar.
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Die deutschen Institutionen im Ausland (z. B. Botschaften, AHKs), die die Technologieausstellung
fiir ihre Veranstaltungen bei der dena entleihen, miissen lediglich die Transportkosten {iberneh-
men. Deutsche Unternehmen konnen Partner der Technologieausstellung werden, indem sie ge-
gen Bezahlung im Rahmen der Ausstellung ihr Logo, ihre Internetadresse und evtl. auch Bilder

prasentieren.

Laut Informationen der dena wurde die Ausstellung 2010 an 35 Nutzer entliehen, 2011 an 33. Die
Entleiher zeigen die Ausstellung auf mehreren Veranstaltungen an unterschiedlichen Orten. Im
Evaluationszeitraum wurde sie in europédische Linder ebenso verliehen wie nach Latein- und
Nordamerika, Afrika und Asien. Eine Auflistung der genauen Einsatzlédnder findet sich im Anhang
(Tabelle 7).

Die Beurteilung der Technologieausstellung ist aufgrund der sehr geringen Zahl von Bewertungen
(n=16) kaum aussagekraftig. Es zeigt sich jedoch die Tendenz, dass - wie auch bei der Evaluierung
von 2010 - die durchschnittliche Bewertung durch die Unternehmen mit 2,9 schlechter ausféllt als
die Bewertung der anderen Angebote der Exportinitiative. Hierbei ist allerdings das Konzept der
Technologieausstellung zu beriicksichtigen, bei dem nicht der einzelunternehmerische Nutzen im

Mittelpunkt steht, sondern das Ziel, deutsche Technologie insgesamt zu bewerben.

4.3.5. Virtueller Marktplatz

Im Rahmen des Auslandsmarketings steht den Unternehmen der Erneuerbare-Energien-Branche
ein virtueller Marktplatz "B2B Renewable Energies", betrieben durch die Deutsch-Griechische In-
dustrie- und Handelskammer in Athen, zur Verfiigung. Neben aktuellen Branchennachrichten und
Informationen iiber internationale Messen, Konferenzen und Seminare bietet der Marktplatz vor
allem eine Plattform fiir Geschéaftsanbahnungen und -abwicklungen. Fiir alle Institutionen und
Unternehmen im Bereich der erneuerbaren Energien offen, eignet sich der Virtuelle Marktplatz
zudem zur Suche nach Lieferanten und Kooperationspartnern im Ausland sowie zur Vermarktung

von eigenen Technologien und Dienstleistungen.

In der Onlinebefragung bewerten die Unternehmen den Virtuellen Marktplatz {iberwiegend posi-
tiv. Zwar sind hier die geringe Zahl der Antworten und die dadurch beschriankte Aussagekraft zu
berticksichtigen. Die Tendenz deckt sich jedoch mit den Einschdtzungen der interviewten Unter-
nehmen und Experten, die das Instrument {iberwiegend als niitzlich einstufen. Besonders gelobt

werden die Aktualitidt und Breite der branchenrelevanten Informationen.
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Abbildung 48 - Bewertung des Virtuellen Marktplatzes
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=22.

4.3.6. Solardachprogramm

Das 2004 ins Leben gerufene Solardachprogramm zielt darauf ab, durch die Errichtung werbe-
wirksamer Anlagen auf reprisentativen Gebduden bzw. Institutionen die Verankerung deutscher
Solarunternehmen im Ausland zwecks Steigerung des Exports zu unterstiitzen. Die Besonderheit
dieses Programms im Rahmen der Exportinitiative liegt darin, dass hier ausgewéhlte Projekte
deutscher Unternehmen direkt finanziell durch das BMWi unterstiitzt werden: 55% der Projekt-
kosten werden vom teilnehmenden Unternehmen und 45% vom BMWi getragen. Seit 2004 ver-

zeichnet das Solardachprogramm 37 umgesetzte Projekte.

Das Auswahlverfahren fiir die zu férdernden Leuchtturmprojekte gestaltet sich wie folgt: Nach
Ausschreibung eines Solardachprogramms durch die dena kénnen interessierte Unternehmen sich
mit einer ersten Projektidee und einem Zielmarkt bewerben. Im Anschluss erstellen die dena und
das BMWi ein Ranking der vorgeschlagenen Projekte. Im néchsten Schritt werden durch die dena
mogliche Objekte - auch vor Ort - identifiziert und gepriift. Dann werden die Unternehmen aufge-
fordert, konkrete Angebote fiir die konzipierten Projekte abzugeben. Nach Priifung der Angebote

durch die dena und das BMWi werden die Vertrége abgeschlossen.

Ausgegangen wird von einem finanziellen Volumen von 235.000 Euro fiir ein Projekt. Etwaige
Mehrkosten sind nicht forderfahig und miissen von den Unternehmen getragen werden. Die Kos-

ten setzen sich wie folgt zusammen (alle Angaben in Euro):
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Tabelle 4 - Zusammensetzung der Kosten eines Projekts

Anteil Bund Anteil Unter- Gesamt
nehmen
Anlage und Technik 95.000
PR, Marketing, Schulung 105.750 129.250 95.000
dena (insb. Beratung) 45.000
Summe 235.000

Quelle: dena.

Bei der Kostenstruktur fallt auf, dass der Anteil fiir PR, Marketing und Schulung so grof3 ist wie der
Anteil fiir die Technik (einschlieRlich Transport). Hinter dieser Aufteilung steht die Idee, durch
professionelle Marketing- und Schulungsmal$nahmen vor Ort den nachhaltigen Effekt der Projekte

sicherzustellen.

Haufig verfiigen KMU, die eine Projektidee haben, weder {iber eine Markteintrittsstrategie fiir die
von ihnen anvisierten Zielmérkte noch iiber internationale Marketingerfahrung. Aufgabe der dena
ist es hier, die Unternehmen beziiglich der Zielmarkte zu beraten und sie bei der Entwicklung von
Markteintrittsstrategien zu unterstiitzen. Bezogen auf die konkreten Projekte vermittelt die dena
die im Laufe der acht Jahre des Solardachprogramms gesammelten Erfahrungen. Im Zuge der
Konkretisierung der Projekte berdat und unterstiitzt sie die Unternehmen bei der Erarbeitung von
Marketingkonzepten und deren Umsetzung. Die Bedeutung des Marketings wird nach Meinung
der Experten von vielen Unternehmen unterschéatzt, zumal es sich hdufig um "Pionierprojekte"
handelt, durch die im Zielland erst ein breiteres Interesse und eine allgemeine Akzeptanz fiir Pho-

tovoltaik bzw. erneuerbare Energien erzeugt werden muss.

Vor Ort unterstiitzt die dena die deutschen Unternehmen bei der Netzwerkbildung, die politische
und administrative Entscheidungstriager, aber auch wirtschaftliche Kooperations- und Vertriebs-
partner mit einschlief3t. Auch bei den mit einem Projekt verbundenen administrativen Prozessen
unterstiitzt die dena, etwa bei Genehmigungsverfahren oder der - haufig erforderlichen - Kldrung
von Zollfragen. Unter Umstédnden fehlen in den Zielmarkten noch wichtige Regelungen wie die der
Netzkopplung. In solchen Fillen sorgt die dena fiir eine enge Einbindung der zustédndigen Behor-

den in die Projekte.

Der oben beschriebene Kostenansatz ist seit Beginn des Solardachprogramms unveréndert. Zwar
sind die Preise pro kWp in den letzten Jahren deutlich gefallen. Aufgrund einer gréf3eren Leis-
tungsfahigkeit der bei heutigen Projekten eingesetzten Anlagen sowie der Kosten fiir die iibrigen
Komponenten (insbesondere Batterie und Wechselrichter) ist nach Einschitzung der befragten
Experten fiir den gesamten technischen Teil (einschlief3lich Material, Planung und Transport) eine

finanzielle Gréenordnung von knapp 100.000 Euro weiterhin realistisch.

Die Projekte des Solardachprogramms sind - gegeniiber der urspriinglichen Fokussierung auf

Photovoltaik - in den letzten Jahren technologisch etwas breiter geworden. So wurde beispielswei-
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se im April 2010 auf einem Maildnder Krankenhaus eine Hybrid-Anlage, die Solarthermie und
Photovolatik in einem Kollektor kombiniert, eingeweiht. Auch die zukunftsweisende Verbindung

mit dem Thema Elektromobilitdt wurde in einem jiingeren Projekt aufgegriffen.°

Im Rahmen des Solardachprogramms 2009/2010 wurden im Jahr 2010 vier Projekte realisiert
(Ruménien, Kanada, Russische Foderation, Vietnam). Ein weiteres Projekt folgte 2011 in den Ver-
einigten Arabischen Emiraten. Zwei nachnominierte Projekte (Portugal und Nicaragua) konnten

ebenfalls 2011 abgeschlossen werden.

Nach Ende der Bewerbungsfrist fiir das Solardachprogramm 2011/12 (13. Mérz 2011) wurden
Anfang 2012 die Kandidaten des sechsten dena-Solardachprogramms bekannt gegeben. In diesem
Programm sind Projekte in acht Lidndern Nord- und Westafrikas, Lateinamerikas und Osteuropas

geplant.

Im Evaluierungszeitraum, den Jahren 2010 und 2011, wurde der Grof3teil der Projekte in Europa,
vornehmlich in Siid- und Osteuropa, realisiert. Weitere Zielmérkte sind Asien sowie Nord- und
Mittelamerika. Insgesamt wurden im Betrachtungszeitraum drei Projekte in Asien und zwei in
Nord- und Mittelamerika verwirklicht. Die einzelnen Projekte der Jahre 2010 und 2011 sowie Ziel-

lander und Technologien sind im Anhang aufgefiihrt (Tabelle 5).

Abbildung 49 - Solardachprojekte in den Jahren 2010 und 2011 nach Kontinenten
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Quelle: BMWi.

Es liegt in der Natur dieser relativ kostenintensiven Mafinahme begriindet, dass vergleichsweise-
wenige Unternehmen das Solardachprogramm im Beobachtungszeitraum genutzt haben. In der

Onlinebefragung wurden alle Befragungsteilnehmer, die bereits eine der Malnahmen der Export-

10 Sjehe hierzu die Fallstudie auf S. 79.

0.0638907.001



77

initiative genutzt hatten, nach ihrer Kenntnis und Nutzung des Solardachprogramms gefragt. Die
Antworten verteilen sich wie folgt:

Abbildung 50 - Bekanntheit und Nutzung des Solardachprogramms
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=100.

197. Der relativ hohe Anteil der Befragten, die das Programm nicht kennen, ist {iberraschend, lésst sich
jedoch mit dem technologiespezifischen Fokus (Solar) erklaren. Dennoch werden in Kapitel 5

Handlungsempfehlungen gegeben, die darauf abzielen, den Bekanntheitsgrad des Programms
nachhaltig zu stéarken.

198. Nach den Griinden gefragt, weshalb sie das Solardachprogramm nicht genutzt haben, geben er-

wartungsgemal} die meisten Unternehmen an, dass sie in einem anderen Bereich der erneuerbaren

Energien tétig seien.

Abbildung 51 - Griinde fiir die Nicht-Nutzung des Soldardachprogramms

Nichtim Bereich Solarenergie tatig

Sonstiges

Kosten (Eigenanteil) zu hoch

Andere Dienstleistungen zur Unterstiitzung des Auslandsgeschéfts genutzt
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Nutzen des Programms nicht nachvollziehbar

An zusdtzlichem Auslandsgeschéft nicht interessiert

Keine Unterstltzung beim Auslandsgeschaft bendotigt

T ;
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Anzahl der Nennungen

Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=27, Mehrfachnennungen waren moglich.
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Rund 43 % der Unternehmen, die das Programm kennen, kénnen sich vorstellen, es zukiinftig zu
nutzen. Fiir rund 57 % der Antwortenden kommt dies jedoch nicht in Frage. Ein etwas anderes
Bild ergibt sich, wenn man ausschliellich die Unternehmen der Bereiche Photovoltaik, Solarther-
mische Kraftwerke sowie Solarthermie betrachtet: Hier geben 50 % der Unternehmen, die das
Programm kennen, an, sich die zukiinftige Nutzung vorstellen zu konnen. Unternehmen, denen
das Programm bisher nicht bekannt war, geben nach einer Erlduterung der Programmeckpunkte

im Online-Fragebogen mehrheitlich an (54 %), an einer Nutzung interessiert zu sein.

Im Freitextfeld des Fragebogens hatten die Unternehmen die Moglichkeit, Voraussetzungen zu
formulieren, unter denen sie das Solardachprogramm zuk{inftig nutzen wiirden. Die Finanzierbar-
keit der Projekte und der administrative Aufwand, der aus Sicht der Unternehmen méglichst ge-
ring sein sollte, sind hier die zentralen Aspekte. Auch eine optimale, d. h. werbewirksame Prasen-
tation der Technik und des Know-hows des Unternehmens vor Ort ist aus Sicht der potentiellen

Nutzer des Solardachprogramms wichtig.

Sieben von acht Unternehmen, die das Solardachprogramm genutzt haben, bewerten es positiv
(Durchschnitt: 7,0).

Abbildung 52 - Bewertung des dena-Solardachprogramms
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung; n=18.

Der Befund, dass Teilnehmer den Nutzen des Programms hoch einschétzen, deckt sich auch mit

den folgenden Ergebnissen der vertiefenden Interviews mit Experten und Unternehmen.

Die befragten Unternehmen heben hervor, dass sie durch das Solardachprogramm auch unter
teilweise schwierigen Rahmenbedingungen in den Ziellindern durch die Errichtung einer Refe-
renzanlage eine erhohte internationale Marktprésenz erreichen wiirden. Als internationale Refe-
renz sind die Projekte nach Darstellung der Unternehmen auch bei der Akquisition von Folgepro-

jekten und der Erschlief3ung anderer Markte wertvoll.
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Ein wichtiger Vorteil der Zusammenarbeit mit der dena wird von den deutschen Unternehmen
darin gesehen, dass sie in kurzer Zeit Zugang zu den relevanten Akteuren und Institutionen des
Zielmarktes erhalten. Fiir die weitere MarkterschlieBung sind besonders die Vertriebskooperatio-

nen von Bedeutung, die ebenfalls im Rahmen der Projekte eingegangen werden konnten.

Hervorgehoben wurde in den Interviews die professionelle Unterstiitzung durch die dena im Be-
reich Marketing. Besonders "ingenieurgetriebene" Unternehmen sehen hier einen grof3en Mehr-
wert. Die Marketingkonzepte werden als zielgerichtet und die Werbeeffekte als hoch eingeschétzt.
Die Bekanntheit der Unternehmen werde durch die allgemeine mediale Aufmerksamkeit sowie

Veroffentlichungen in Fachzeitschriften signifikant gesteigert.

Bezogen auf noch schwach entwickelte Photovoltaik-Mérkte wurde betont, dass die Leitprojekte
durch die grole Aufmerksamkeit zur Bewusstseinsbildung fiir erneuerbare Energien beitriigen.
Zudem werden die Anlagen auch dazu genutzt, lokale Partner zu schulen. Auf diesen Aspekt, bei
dem es um eine langfristige und nachhaltige Implementierung der Technologie in den Zielméarkten

geht, legt nach dem Eindruck der Unternehmen auch die dena grof3en Wert.

Die Arbeit der dena wihrend des gesamten Projekts wird von den Unternehmen positiv bewertet.
Gelobt werden u. a. die Kompetenz der Ansprechpartner sowie die Unterstiitzung bei administrati-
ven Prozessen und auftretenden Problemen. Die dena wird als starker Partner wahrgenommen,
der bei Bedarf auch "Tiiren 6ffnen" konne. In einem Fall wurde aufgrund personeller Wechsel bei
der dena der administrative und organisatorische Aufwand als unnétig hoch empfunden. Teilweise
wurde der Wunsch nach grofderer Unterstiitzung im Zusammenhang mit Zoll-Fragen geduf3ert.

Hier sind den Einflussmoéglichkeiten deutscher Institutionen und Akteure jedoch Grenzen gesetzt.

Kritisch gesehen werden der Dokumentationsaufwand und die von den Unternehmen als unflexi-
bel wahrgenommenen Fristen fiir die Erreichung von Meilensteinen. Mehrere Unternehmen &u-
Berten den Wunsch, dass nicht selbst verschuldete Verzégerungen durch eine flexiblere zeitliche

Planung beriicksichtigt werden.

Fallstudie: Solardach in Portugal

Im Rahmen des Solardachprogramms wurde im September 2011 das Solardachprojekt Portugal II
im stidportugiesischen Cascais eingeweiht. Inhalt des Projektes sind zwei mit Solarddchern verse-
hene Bikeports mit insgesamt acht Stellplatzen fiir Fahrrader mit Elektrounterstiitzung (E-Bikes
oder Pedelecs). Die Bikeports wurden von einem bayerischen Solarunternehmen im Rahmen des
Solardachprogramms in Kooperation mit der Energieagentur von Cascais sowie der Stadt selbst
errichtet. Sie wurden als Inselsysteme konzipiert und verfiigen {iber keinen Anschluss zum inlandi-

schen Stromnetz. Um dennoch die Aufladung der Fahrréader zu gewahrleisten, wurden die Bike-
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ports mit Solarmodulen bestiickt (installierte Leistung je 3 x 230 Wp) und mit einem Batteriesys-
tem ausgestattet. Die acht Pedelecs wurden vom bayerischen Solarunternehmen kostenfrei zur

Verfligung gestellt.

Bei diesem Unternehmen wurde das Interesse am Solardachprogramm von einer in Portugal an-
sdssigen Mitarbeiterin angeregt, die in ihrer vorangegangenen Tatigkeit bei der AHK in Portugal
aktiv an der Betreuung des ersten portugiesischen dena-Solardach-Projekts (2006) mitgewirkt
hatte. Mit den dort gewonnenen Erfahrungen konnte auch die Geschiftsfiihrung vom Nutzen einer
Teilnahme am Solardachprogramm und der damit verbundenen zeitlichen und finanziellen Inves-

tition iiberzeugt werden.

Nach der Teilnahme am Bewerbungsverfahren im Oktober 2009 wurde das bayerische Solarunter-
nehmen im Nachriickverfahren im Januar 2011 ausgewahlt. In einem Auftaktgespridch mit der
dena im Mirz 2011 wurde das Grundkonzept besprochen und seitens des Unternehmens eine An-
derung angeregt. Hintergrund waren die ersten Entwicklungen im portugiesischen Solarmarkt
zwischen 2009 und 2011. Es war zu befiirchten, dass die urspriinglich geplante Photovoltaik-/
Solarthermie-Hybridanlage keine grol3e mediale Wirkung mehr entfalten wiirde. Das Thema sola-

re E-Mobilitdt war jedoch neu.

Von dieser Neuausrichtung des Projekts konnte auch die dena iiberzeugt werden. Nach der erfolg-
reichen Objekt- bzw. Standortakquisition und der finalen Abstimmung der rechtlichen und techni-
schen Aspekte mit der Stadt Cascais konnte das Solarunternehmen im Juni 2011 das Angebot fina-
lisieren. Die Bauphase begann im August 2011 und konnte bereits am 13. September mit der Ein-
weihung abgeschlossen werden. Um die Bedeutung des Projektes zu unterstreichen, nahmen der
deutsche Botschafter in Portugal, seine Exzellenz Herr Helmut Elfenkdmper, sowie der Biirger-
meister der Stadt, Carlos Carreiras, an der Einweihung teil und fiihrten die Pedelecs der Offent-
lichkeit vor. Im Rahmen dieser Feier wurde das Projekt an die Stadt Cascais gespendet, die die
Bikeports und Pedelecs in das bestehende Fahrradverleihnetz der Stadt integriert hat. Zielgruppe

sind neben Touristen auch Einheimische.

Die Integration der E-Bikes in die bestehende Fahrradverleihstruktur der Stadt Cascais ist eine gute
Moglichkeit, das Thema Solarstrom "erfahrbar" zu gestalten. Die hiigelige und im Sommer heif3e
Region bietet ein ideales Terrain fiir Fahrrdder mit Elektromotor. Angesichts der starken Sonnen-
einstrahlung kann davon ausgegangen werden, dass auch die Aufladung in einem solaren Inselsys-

tem gut funktioniert.

Die Rahmenbedingungen in Portugal fiir Investitionen in erneuerbare Energien werden vom betei-
ligen Unternehmen allerdings als Herausforderung eingestuft. Als gro3tes Problem erweist sich die
Finanzierung, da Banken sehr zuriickhaltend agieren und auch private Investoren kaum Geld fiir

dieses Marktsegment bereitstellen. Das bayerische Solarunternehmen war dennoch bereits mit
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einer eigenen Tochtergesellschaft nach portugiesischem Recht auf dem Markt aktiv. Eine Motivati-
on zur Teilnahme am Solardachprogramm war, fiir die Tochtergesellschaft eine grof3ere Marktpra-
senz und politische Unterstiitzung zu gewinnen. Gerade Letzteres erweist sich fiir Unternehmen

mit ausldndischen Kapitalgebern als schwierig.

Die Zusammenarbeit mit der dena hat gerade auf dem Gebiet der Offentlichkeitsarbeit und Au-
Bendarstellung sehr gut funktioniert. Auch bei Problemen im administrativen Bereich und beim
Umgang mit lokalen Behorden wurde es vom deutschen Solarunternehmen als sehr hilfreich ein-
geschitzt, mit einem Projekt unter dem Logo des BMWi und der dena auftreten zu konnen, um die
Prozesse zu beschleunigen. Da wéhrend der Projektdurchfiihrung die Fortschritte {iber feste Zwi-
schenziele (Milestones) nachzuweisen sind und auch die Auszahlung des Forderanteils des BMWi
an die fristgerechte Realisierung gebunden ist, wird diese Unterstiitzung auch als zwingend not-
wendig betrachtet. In der Festlegung der Milestones wird jedoch auch ein Risiko gesehen, da bei
externen Einfliissen (z. B. bei Verzégerungen durch den Zoll oder Unwetter) die Zwischenziele
nicht flexibel genug seien. Insgesamt wurde der organisatorische und administrative Aufwand fiir
das Projekt vom Unternehmen als sehr hoch empfunden. Gleichzeitig wurde jedoch die Zusam-
menarbeit im Rahmen des Projekts als zielfithrend beschrieben und die Unterstiitzung durch die

dena lobend hervorgehoben.

Positive Effekte kann das bayerische Solarunternehmen besonders im Bereich Offentlichkeitsarbeit
verzeichnen. Neben den allgemeinen Marketingaktivitdten sticht die mediale Resonanz mit mehr
als 50 Veroffentlichungen iiber das Projekt hervor. Allein die Berichte {iber die Einweihungsfeier
entsprechen nach Einschidtzung einer Werbeagentur einem Anzeigengegenwert von mehreren
zehntausend Euro. Hervorzuheben ist hier ein zweiseitiger Artikel in der portugiesischen Ausgabe

des Focus und die Berichterstattung in der populdren Wochenzeitung Correio da Manha.

Unmittelbar im Anschluss an die Einweihungsveranstaltung hat sich das Unternehmen auf eine
"Roadshow" begeben, um auch anderen Stadten und Gemeinden die Moglichkeiten der solaren E-
Mobilitat ndher zu bringen. Hierfiir werden auch regelmif3ig Schulungen und Fithrungen am Pro-
jektstandort durchgefiihrt. Um das Projekt in Cascais auch in Zukunft weiter zu betreiben, hat sich
das deutsche Unternehmen bereiterklért, die technische Wartung und den Batteriewechsel an den
Pedelecs durchzufiihren. Die Stadt Cascais ist fiir die allgemeine Wartung und Instandhaltung zu-

standig und hat sich verpflichtet, die Bikeports fiir mindestens zehn Jahre zu betreiben.

Die Roadshow hat vielfach Interesse bei anderen Kommunen und Stédten an dem Projekt hervor-
gerufen. Aufgrund der Finanz- und Wirtschaftskrise in Portugal ist es bisher zu keiner weiteren
Umsetzung gekommen. Zahlreiche Anfragen zur solaren E-Mobilitét, insbesondere aus dem Hotel-
sektor, stimmen das bayerische Unternehmen diesbeziiglich jedoch weiterhin zuversichtlich. Um
das Geschiftsfeld in Portugal weiter auszubauen, hat das Unternehmen eine weitere Vollzeitstelle

geschaffen, die bereits Gesprache zur Nutzung von Bikeports in Hotelanlagen gefiihrt hat.
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Solardachprogramm: Fazit

Das Solardachprogramm hat sich als Instrument zur MarkterschlielSung bewahrt. Durch die be-
sondere Gewichtung der Markterschliefungsstrategien und der Marketingkonzepte konnten so-
wohl in MAirkten mit starkem Wettbewerb (z.B. Italien) als auch in Lindern, in denen EE-
Technologien noch keine grof3e Verbreitung und Akzeptanz haben, deutsche EE-Technologien in

Form von Leuchtturmprojekten platziert werden.

Die beteiligten deutschen Unternehmen erhalten neben den internationalen Referenzprojekten
einen sehr guten Einblick in die Mérkte und werden bei der Vernetzung mit politischen, administ-
rativen und wirtschaftlichen Entscheidungstragern unterstiitzt. Letzteres ist fiir die weitere Er-

schlieBung dieser Markte von zentraler Bedeutung.

Nicht unterschétzt werden darf zudem auch eine langfristige Wirkung der Forderung bei Unter-
nehmen, die bislang wenig oder keine Erfahrungen mit dem Verkauf ihrer Technik ins Ausland
oder der medialen Darstellung von Demonstrationsanlagen gemacht haben. Sie erhalten durch die
Betreuung durch die dena eine Art Coaching, von dem sie auch bei zukiinftigen Projekten im In-

land (Marketing) und Ausland (Markterschlielung) profitieren.

Nach Informationen des Evaluators sehen aktuelle Uberlegungen eine eventuelle Offnung des
Programms fiir andere Technologien spatestens fiir das Programm 2014/15 vor. Aus Kostengriin-
den und im Hinblick auf die Programm-Konzeption, die Anlagen auf bzw. an Gebduden mit grof3er
Offentlichkeitswirkung vorsieht, kommen hierfiir zwar nur einzelne Technologien in Frage. Nach
den positiven Erfahrungen mit den Leuchtturmprojekten im Rahmen des Solardachprogramms ist

diese Offnung aus Sicht des Evaluators jedoch grundsitzlich empfehlenswert.
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4.4. Projektentwicklungsprogramm

Die Zukunftsmarkte der Entwicklungs- und Schwellenldnder weisen angesichts ihrer sich rasant
entwickelnden Volkswirtschaften und ihres Bevolkerungswachstums einen stark steigenden Ener-
giebedarf auf. Dies bietet Potential fiir die erfolgreiche Implementierung erneuerbarer Energien.
Wenngleich ein hohes Interesse an den Markten der Entwicklungs- und Schwellenldnder besteht,
ist das Engagement deutscher Unternehmen durch spezifische Markteintrittsbarrieren gehemmt.
Diese Barrieren abzubauen und eine frithzeitige Positionierung deutscher Unternehmen in den
entsprechenden Markten zu gewéhrleisten, ist Ziel des unter Federfiihrung der GIZ durchgefiihr-
ten Projektentwicklungsprogramms (PEP).

Das PEP fiir Ostafrika wurde von Januar 2009 bis Dezember 2011 durchgefiihrt. Die Lander, in
denen Projekte im Rahmen des PEP stattfanden, waren Kenia, Tansania, Athiopien, Uganda und
Ruanda. Seit dem 1. August 2012 gibt es eine Neuauflage des PEP fiir die Region Sub-Sahara, wo-
bei die Schwerpunktlénder fiir dieses Programm noch festzulegen sind. Teilweise diirften sich die

Lander voraussichtlich mit dem PEP Ostafrika tiberschneiden.

Des Weiteren wurde das PEP 2011 auch in der Region Siidostasien eingefiihrt. Da sich der Zeit-
raum der vorliegenden Evaluierung auf den Zeitraum 2010-2011 erstreckt und das PEP in Siid-

ostasien erst 2011 anlief, konzentrieren sich die folgenden Ausfiihrungen auf das PEP Ostafrika.

Das PEP besteht aus drei verschiedenen Modulen. Kern des ersten Moduls sind Mafdnahmen zur
Informationsvermittlung und Kontaktaufnahme, wiahrend die Malinahmen des zweiten Moduls
die Projekt- und Marktentwicklung fokussieren und es beim dritten Modul um die positive Beein-
flussung von Rahmenbedingungen geht. Im Folgenden werden zunéchst die einzelnen Module
allgemein sowie die von 2009 bis 2011 konkret durchgefiihrten Manahmen beschrieben, bevor

anschlielRend das PEP einer ndheren Analyse unterzogen wird.

Unter Manahmen zur Informationsvermittlung und Kontaktanbahnung fallen Lander- und tech-
nologiespezifische Marktanalysen, Informationsveranstaltungen in Deutschland, PEP-Geschéfts-
reisen in die Zielregion sowie Delegationsreisen nach Deutschland. In den Jahren 2009-2011 wur-
den nach Angaben der GIZ zusammenfassend folgende Mafdnahmen im Rahmen von Modul 1
durchgefiihrt:

Marktanalysen

e Erstellung von vier regionalen Business Guides (Umfang zwischen 45-75 Seiten) zu den Lan-
dern Kenia, Ruanda, Tansania und Uganda sowie ein Factsheet zu Athiopien.

e Erstellung von 16 technologiespezifischen Zielmarktanalysen fiir Erneuerbare-Energien-
Markte in Athiopien (Solar, Wasser und Biomasse), Kenia (Solar, Biogas, Wasser und Wind),
Ruanda (Solar und Wasser), Tansania (Solar, Wasser, Wind und Biomasse) und Uganda (So-
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lar, Wasser und Biomasse) sowie deren Vermarktung auf verschiedenen Veranstaltungen in
Deutschland (z. B. Deutsch Afrikanisches Energieforum 2011, Bioenergy Decentral 2010 oder
Intersolar 2011). Verbreitung der Zielmarktanalysen {iber unterschiedliche Kanéle wie z. B. die
dena, die KfW-Entwicklungsbank oder Fachmedien.

Informationsveranstaltungen

e Sechs Fachworkshops zu unterschiedlichen Themen (z. B. PEP-Solarworkshop in Berlin 2009,
Fachworkshop auf der Husum WindEnergy 2010 zur Windenergie in Kenia und ein PEP Fach-
workshop Solar Uganda/Athiopien in 2011 als Vorbereitung einer Geschéftsreise).

e Beitrage der GIZ auf Fachworkshops und Konferenzen im Rahmen eines sog. Branchendialogs.

PEP-Geschiftsreisen nach Ostafrika mit 4-8 deutschen Firmen und lokalen Vertretern aus dem
offentlichen und privaten Sektor

e PEP-Solargeschiftsreise Uganda im August 2009. Programmbestandteile der siebentédgigen
Veranstaltung waren Vortrdge, Firmenbesuche und zahlreiche Business-to-Business-Meetings
zwischen deutschen und ugandischen Solarunternehmen sowie Treffen mit hochrangigen Ver-
tretern des Staates Uganda (u. a. dem Présidenten und unterschiedlichen Ministern).

e PEP-Solargeschiftsreise nach Kenia und Tansania im Méarz 2010. Programmbestandteile der
siebentédgigen Geschéftsreise waren u. a. eine Einfithrung in den kenianischen Energiesektor
und Solarmarkt, die Vorstellung von Geschifts- und Projektmoglichkeiten, ein Workshop mit
politischen Entscheidungstragern zu forderlichen Rahmenbedingungen sowie zahlreiche Busi-
ness-to Business-Meetings.

e Ein dreitdgiges Solartechnikforum in Kenia 2011 mit Vortragen zu solarbezogenen Themen
sowie Expertentreffen mit politischen Entscheidungstrédgern und relevanten Schliisselakteu-
ren, insbesondere zu Ausschreibungsprozessen, Net-Metering bei der Einspeisung oder zu Pi-
lotprojekten.

o FEin zweitdgiges Expertentreffen des Energiesektors mit Business-to-Client-Meetings in Kenia
im Jahre 2011.

e Sechstiigige PEP-Solargeschiftsreise nach Uganda und Athiopien 2011 mit unterschiedlichen
thematischen Foren und einem Solar-Business-Dialog sowie Besichtigungsterminen von beste-
henden PV-Projekten.

Einkidufer- und Delegationsreisen nach Deutschland mit zwischen 3-15 afrikanischen Vertretern

e Kombinierte Einkdufer- und Delegationsreise Solar aus Uganda mit Firmenbesuchen, Vortra-
gen und der Durchfiihrung und dem Besuch unterschiedlicher Veranstaltungen (April 2009).

e Kombinierte siebentégige Einkdufer- und Delegationsreise Biogas aus Kenia und Tansania mit
einer Besichtigung bestehender Anlagen, Vortragen sowie dem Besuch verschiedener Veran-
staltungen (November 2009).

e Dreitigige Einkduferreise Solar aus Kenia in 2011 mit Unternehmensbesuchen sowie einem
Austausch zu Ausschreibungsprozessen und Spezifikationen (Juni 2012).
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Unter MalSnahmen zur Projekt- und Marktentwicklung fallen die Identifizierung von Projekten
und Geschéftsmoglichkeiten, Identifizierung von Demonstrations- und Pilotprojekten sowie
die Unterstiitzung deutscher Unternehmen beim Capacity Building. In den Jahren 2009 bis
2011 wurden nach Angaben der GIZ zusammenfassend folgende Ma3nahmen im Rahmen von
Modul 2 durchgefiihrt:

Identifizierung von Projekten und Geschéftsmoglichkeiten

Identifizierung von Projektmoglichkeiten, Erstellung von Projektsteckbriefen und Vermittlung
an deutsche Unternehmen (u. a. Projektvorschldge zur landlichen Elektrifizierung, fiir PV-
Projekte im Bereich Tourismus und Telekommunikation).

Identifikation von Ausschreibungen vor Ort inklusive Weiterleitung an die jeweiligen Bran-
chenverbénde, z. B. BSW-Solar, BWE, VDMA).

Projektbezogene Beratungsleistungen fiir deutsche Unternehmen, z. B. Etablierung der GIZ als
Ansprechpartner vor Ort fiir deutsche Unternehmen, Informationsvermittlung und Unterstiit-
zung bei der Kontaktvermittlung vor Ort, gezielte Positionierung und Vermarktung von Erneu-
erbare-Energien-Produkten "Made in Germany".

Kontaktaufnahme und Identifizierung von potentiellen Kooperationen bzw. Projektméglich-
keiten.

Identifikation von Demonstrations- und Pilotprojekten

Konzeptionelle Entwicklung von Unterstiitzungsmalnahmen zur Férderung von Pilot- und
Demonstrationsvorhaben, u. a. UNEP Headquarters Nairobi, 500 kWp Photovoltaik (PV),
2011, SOS-Kinderdorf Mombasa, 60 kWp (PV), 2011, grofdte Solarthermieanlage in Uganda, 8
MW Biogasanlage in Kenia (geplant).

Unterstiitzung deutscher Unternehmen beim Capacity Building vor Ort

Durchfiihrung von Trainingsmalnahmen vor Ort.

Unter MalSnahmen zu Rahmenbedingungen und Umfeldmanagement fallen die Formulierung
forderlicher Rahmenbedingungen sowie projektflankierende MaBnahmen. In den Jahren 2009
bis 2011 wurden nach Angaben der GIZ zusammenfassend folgende Manahmen im Rahmen
von Modul 3 durchgefiihrt:

Formulierung forderlicher Rahmenbedingungen

Politikberatung in Athiopien: Beratung der dthiopischen Elektrizititsagentur.

Politikberatung in Kenia: Potentialberechnung fiir die agroindustrielle Erzeugung von Biogas
und Empfehlungen zur Tarifgestaltung der Einspeisevergiitung bei der Verstromung von Bio-
gas.

Gestaltung von Rahmenbedingungen fiir netzgebundene erneuerbare Energien in Kenia: Dia-
log zu Net-Metering.

Weitere Beratungsleistungen bei Gesetzgebungsverfahren, Entscheidungsprozessen und zur
Verbesserung von Spezifikationen bei Ausschreibungen.
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Projektflankierende Maflnahmen

e Unterstiitzung der Konsolidierung von Solarverbdnden in Kenia und Uganda sowie Unterstiit-
zung von Multi-Stakeholder-Netzwerken im Bereich Biogas.

e Bewusstseinsbildung fiir deutsche Qualitdtsprodukte "renewables -Made in Germany" durch
gezieltes Marketing und Einsatz von Informationsmaterialien.

e Beteiligung an Messen und Technologieausstellungen.

e Einbindung der dena-Technologieausstellung "renewables - Made in Germany", Ostafrika
Roadshow 2010-2011.

Grundlage fiir die Evaluierung des PEP waren zum einen ein vom BMWi in Zusammenarbeit mit
der GIZ erstellter Abschlussbericht zum PEP Ostafrika fiir die Jahre 2009 bis 2011, die Durchsicht
einer uns zugénglich gemachten Dokumentation der im Rahmen des PEP durchgefiihrten Mal3-
nahmen sowie ausfiihrliche Befragungen von Vertretern der GIZ sowie von Unternehmen, die an

einzelnen MaBnahmen teilgenommen haben.

Mit den Vertreterinnen und Vertretern der GIZ fanden mehrere Gespriachstermine statt. In diesen
Gesprachen wurden das PEP und die damit verbundenen Wirkungen im Allgemeinen sowie ein-
zelne Malinahmen im Besonderen nédher erortert, die insbesondere als Grundlage von zwei Fall-
studien am Ende dieses Kapitels dienten. Dariiber hinaus wurden sechs vertiefende Interviews mit

Vertretern von KMU gefiihrt, die am PEP teilgenommen haben.

In den Interviews ging es zundchst darum, woher den Unternehmen das PEP bekannt war, mit
welcher Motivation am PEP teilgenommen wurde und welche Erfahrungen mit den einzelnen
Mafnahmen der verschiedenen Module gesammelt wurden. Daran schloss sich die Frage nach
dem konkreten Nutzen sowie der durch das PEP in Gang gesetzten Geschéftsaktivititen an. Die
Unternehmen wurden ferner danach gefragt, ob ihnen bei der Inanspruchnahme des PEP Proble-
me aufgefallen seien und schlieBlich, wie ihre generelle Einschdtzung des PEP ausfallt. Schlief3lich
nannten die Befragten die aus ihrer Sicht aktuellen Herausforderungen der Branche in Ostafrika
und hatten die Moglichkeit, Vorschlédge fiir eine Weiterentwicklung der PEP-Initiative zu unter-

breiten.

Vier der befragten Unternehmen beschrieben, dass die GIZ selbst an sie herangetreten sei und sie
bei dieser Gelegenheit das Programm kennen lernten. Zwei Unternehmen duf3erten, dass sich die
GIZ im "Arbeitskreis Landliche Elektrifizierung" des BSW-Solar vorgestellt habe. Des Weiteren hat
die GIZ direkt ein Projekt angestoen und in zwei weiteren Féllen Unternehmen mit Interesse an
Aktivitaten in Ostafrika direkt angesprochen. Als Fazit ldsst sich daraus ziehen, dass die GIZ eine
sehr aktive Rolle bei der Vermarktung des Programms spielt, was zum einen sehr positiv zu bewer-

ten ist, zum anderen jedoch auch notwendig war, um eine ausreichende Zahl von an der Region
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interessierten Unternehmen zu mobilisieren. Die meisten am Programm teilnehmenden Unter-
nehmen sind im Bereich Photovoltaik titig. Nach Angaben der GIZ trafen die Potentiale des kenia-
nischen Biogasmarktes demgegeniiber auf ein sehr begrenztes Interesse bei der deutschen Biogas-
branche, weshalb man Malfnahmen in dieser Branche zielgenau auf in Frage kommende Unter-
nehmen konzentriert habe. Die Mobilisierung deutscher Unternehmen der Windbranche konnte

bisher nicht in nennenswertem Umfang erreicht werden.

Motivation der Unternehmen, am PEP teilzunehmen, war insbesondere, einen ersten Zugang zum
afrikanischen Markt bzw. zu konkreten Projekten dort zu bekommen. Einige der befragten Unter-
nehmen gaben zumindest als einen Schwerpunkt ihrer Aktivititen die Umsetzung von Offgrid-

Projekten im Bereich Photovoltaik an.

Die befragten Unternehmen nahmen an unterschiedlichen Manahmen des PEP teil bzw. profitier-
ten davon. Das von der GIZ veroffentlichte Informationsmaterial wurde im Allgemeinen als hilf-
reich bzw. sehr hilfreich angesehen. Die in den Gesprachen geduf3erten Bewertungen von im Rah-
men des PEP durchgefiihrten Veranstaltungen hinsichtlich ihrer organisatorischen und inhaltli-
chen Qualitét fielen insgesamt zwischen gut und sehr gut bzw. hervorragend aus. Das Engagement
der Mitarbeiter vor Ort, aber auch deren Organisationsvermogen wurden mehrfach sehr lobend
hervorgehoben. Die Kombination von verschiedenen Programminhalten wie z. B. Informations-
vermittlung und Austausch sowie Unternehmensbesuche vor Ort und Business-to-Business-
Meetings wurde als insgesamt sehr stimmig bewertet. Ein Unternehmen merkte an, dass man sich
eine zielgenauere Unterstiitzung bei der Suche nach potentiellen Geschéftspartnern gewiinscht
hétte. Nach Ansicht dieses Interviewpartners wére es dariiber hinaus vorteilhaft, wenn sich die
Reiseteilnehmer im Vorfeld einer Reise mit Fragen an die GIZ wenden konnten, fiir die dann an-

schlielend die entsprechenden Informationen bereitgestellt werden.

Die teilnehmenden deutschen Unternehmen erhielten auch regelméflig die Moglichkeit, sich vor
lokalen Unternehmen und Entscheidungstrégern entsprechend zu présentieren. Ein Unternehmen
gab an, dass die Veranstaltungen vor allem fiir neu im Markt befindliche Unternehmen sehr sinn-

voll seien, weniger jedoch fiir in der Region erfahrene Unternehmen.

Die Einflussnahme der GIZ auf die Rahmenbedingungen fiir Projekte vor Ort als ein Baustein des
PEP beurteilten die befragten Unternehmen grundsatzlich als sehr niitzlich und zielfithrend, wobei
sich die GIZ zum Bedauern einzelner befragter Unternehmen naturgemif3 mit ihren Vorschldgen
bei den politischen Entscheidungstragern vor Ort nicht immer vollumfanglich hitte durchsetzen
koénnen. Ein Unternehmen beméngelte demgegeniiber, dass die Unterstiitzung bei der Lobbyarbeit
manchmal auch héitte besser ausfallen konnen. Auferdem seien die tatsdchlichen Rahmenbedin-
gungen teilweise beschonigend dargestellt worden. Ein anderes Unternehmen duflerte explizit,
dass die GIZ nur bei Verhandlungen mit Entscheidungstrdgern, bei denen es um die konkrete Aus-

gestaltung von Rahmenbedingungen geht, sinnvoll mit einbezogen werden sollte. Privatwirt-
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schaftliche Verhandlungen seien hingegen Sache der hieran beteiligten privaten Akteure. Der Te-
nor war aber, dass durch das PEP die Rahmenbedingungen positiv beeinflusst worden seien.

Auf die Frage nach dem konkreten Geschiftsnutzen des PEP antwortete ein Unternehmen, dass es
konkret ein Mikroenergieprojekt in einem Joint-Venture mit einem einheimischen Unternehmen
realisiert habe. Das Unternehmen sei jetzt Energieversorger vor Ort. Zwei weitere Unternehmen
konnten ein Photovoltaik-Projekt mit dem SOS-Kinderdorf (siehe hierzu auch die zweite der unten
stehenden Fallstudien) umsetzen. Ein Unternehmen vertrat die Auffassung, dass dieses Leucht-
turmprojekt die Akquisition von neuen Projekten sowie die Gewinnung von Kooperationspartnern
erheblich erleichtere. Ein weiteres Unternehmen hob hervor, dass das PEP dazu beigetragen habe,
Kooperationspartner vor Ort zu gewinnen und auch mehr Geschift zu machen. Das Umsatzvolu-
men habe einen starken Anstieg erfahren und bewege sich inzwischen auf 1 Mio. Euro zu. Ein an-
deres Unternehmen wurde von der GIZ auf eine Ausschreibung in Uganda aufmerksam gemacht,
in deren Folge es zur Auftragserteilung kam. Auf der anderen Seite meinte ein befragtes Unter-
nehmen, dass sich trotz einer aus Sicht dieses Unternehmens hohen Qualitéit der PEP-Malinahmen

die Geschiftsaktivititen in Ostafrika nur sehr moderat entwickelten.

Die GIZ selbst ermittelte bei Unternehmen, die an PEP-Mafinahmen teilnahmen, auf Grundlage
entsprechender Nachfragen tatsdchliche Umsitze fiir 2011 in Hohe von rd. 4,23 Mio. Euro, wobei
sich die Prognosen derselben Unternehmen fiir 2015 auf rd. 15 Mio. Euro beliefen. Dies verdeut-
licht, dass mit Hilfe des PEP Leuchtturmprojekte mit Demonstrationscharakter angeschoben und
weitere kleinere Projekte umgesetzt werden konnten, dass sich das Geschiftsvolumen deutscher

Unternehmen mit erneuerbaren Energien in Ostafrika gegenwértig aber noch in Grenzen hilt.

Auf mogliche im Zusammenhang mit dem PEP aufgetretene Probleme angesprochen, dul3erten
zwei Unternehmen, dass sie die Teilnahme von Konkurrenzunternehmen als stérend empfunden
hétten. Positiv wurde zwar die Teilnahme weiterer Branchenunternehmen gesehen, nicht jedoch
von solchen derselben Wertschopfungsstufe. Dies wiirde den Handlungsspielraum vor Ort einen-

gen.

Ein Unternehmen, das sich ansonsten durchweg positiv zu den Aktivitdten des PEP dulderte, kriti-
sierte, dass teilweise entwicklungspolitische Aspekte ein grol3es Gewicht in der Arbeit der GIZ ein-
nehmen wiirden. Stattdessen sollte seitens der GIZ in manchen Féllen ein stirkeres Lobbying zu-
gunsten deutscher Unternehmen betrieben werden. Schlief3lich wurde von der Mehrzahl der be-
fragten Personen ein Finanzierungsproblem fiir kleine und mittlere Projekte festgestellt, wofiir das
PEP keine Abhilfe gewédhren konnte, da entsprechende Bausteine hier von PEP nicht angeboten

wirden.

Befragt nach dem generellen Feedback zum PEP reichten die Antworten der Unternehmen von gut

bis sehr gut oder auch hervorragend. Das PEP geniel3t bei den Nutzern demnach eine insgesamt
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sehr hohe Akzeptanz. Alle Unternehmen wiirden das PEP weiterempfehlen, wobei ein Unterneh-
men sich hier differenziert ausdriickte. PEP sei eher fiir diejenigen Unternehmen sinnvoll, die neu
in den ostafrikanischen Markt eintreten wollten, oder bei konkreten Anlédssen, um Zugang und
Gehor bei politischen Entscheidungstragern zu finden. Unternehmen mit bereits bestehenden Er-
fahrungen in der Region seien hingegen auf Kontaktanbahnungen zu lokalen Unternehmen und

auf grundlegende Informationsvermittlung nicht mehr angewiesen.

Fiir die befragten Unternehmen stellen politische Unwégbarkeiten, vielfach nicht vorhandenes
fachliches Know-how sowie erhebliche Schwierigkeiten bei der Finanzierung von Projekten aktuell

die groRten Herausforderungen der Erneuerbaren-Energien-Branche in Ostafrika dar.

Bei den politischen Unwégbarkeiten lieferte nach Ansicht der meisten Befragten das PEP einen
wesentlichen Beitrag, um bestehende Hindernisse zu beseitigen oder deren Folgen zumindest ab-
zumildern. Ein Unternehmen dulf3erte, dass es sich konkret bei Zollproblemen bei der Einfuhr von
Solarprodukten vom PEP Unterstiitzung erhoffen wiirde. Hinsichtlich der Verbesserung des fachli-
chen Know-hows bezogen auf erneuerbare Energien wurden von einzelnen Unternehmen Trai-

ningsmalinahmen vor Ort (Capacity Building) durch die GIZ als zielfiihrend angesehen.

Die Mehrzahl der befragten Unternehmen wiinscht sich, dass das PEP auch ein Modul fiir die
Beschaffung der Finanzierung von Projekten bereitstellt. Ein besonderer Bedarf wird bei der Fi-
nanzierung von kleinen und mittleren Projekten gesehen. Ein Unternehmen brachte den Gedan-
ken ins Spiel, dass die GIZ in Zusammenarbeit mit Banken und Exportkreditversicherungen eine
aktivere Rolle bei der Einbindung der Finanzierung spielen konnte, z. B. indem sie Stellungnah-
men zu Projektvorhaben abgibt, die als Entscheidungsgrundlage fiir die Einbindung 6ffentlicher

Finanzierungsmittel dienen.

Um einen besseren Einblick in einzelne Module des Programms und deren Zusammenspiel sowie
die Wirkungen zu erhalten, werden im Folgenden zwei Fallstudien mit den Technologieschwer-

punkten Photovoltaik und Biogas zum PEP in Ostafrika dargestellt.

Fallstudie: Der Weg zu kommerziellen netzangebundenen Photovoltaik-Anlagen in Kenia

Die GIZ brachte Ende 2009 fiir alle ostafrikanischen PEP-Lander intern erstellte technologiespezi-
fische Zielmarktanalysen heraus, die fiir Unternehmen in Deutschland bestimmt waren. Die Stu-
dien enthalten eine Darstellung des Status-quo des Solarmarktes des entsprechenden Landes so-
wie eine Abschéitzung der Marktpotentiale in der Zukunft. Fiir Kenia rdumt die Zielmarktanalyse
beispielsweise der Photovoltaik fiir den Tourismussektor, die Telekommunikation sowie fiir die
landliche Elektrifizierung eine zunehmend wichtige Rolle ein. Ein spezielles Thema ist die Einfiih-

rung von netzgekoppelten Photovoltaik-Anlagen in einem Markt, in dem bisher nur Offgrid-
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Systeme zum Einsatz kamen. Weiter geben die Studien einen Uberblick iiber die solarspezifischen
gesetzlichen und regulatorischen Rahmenbedingungen sowie iiber die Marktakteure in den jewei-

ligen Landern.

Diese Art von Informationsvermittlung stand somit am Anfang eines Prozesses der Markterschlie-
Bung in Kenia fiir deutsche Unternehmen. Im Méarz 2010 folgte eine Geschiftsreise deutscher Un-
ternehmen nach Kenia und Tansania, die von der GIZ vorbereitet wurde. Die Geschiftsreise war
vom Programminhalt dhnlich aufgebaut wie die AHK-Geschéftsreisen (vgl. Kap. 4.2). Neben einem
Konferenzprogramm mit politischen Entscheidungstrdgern sowie ortlichen Unternehmen fanden
wahrend der Reise Treffen zwischen deutschen und afrikanischen Unternehmen statt. Zudem
wurden den deutschen Teilnehmern Investitionsmoglichkeiten im Rahmen von sog. Site-Visits
vorgestellt, u. a. touristische Resorts oder das Gebaude des United Nations Environment Pro-
gramme (UNEP), auf dem spéter ein deutscher Solarstrom-Systemhersteller eine 500 kWp Photo-
voltaik-Anlage mit Modulen eines Mainzer Herstellers und Wechselrichtern eines weiteren deut-

schen Unternehmens errichtete.

Schlief3lich wandte sich das SOS-Kinderdorf in Mombasa an die GIZ mit dem Anliegen, eine nach-
haltige Energieversorgung auf Grundlage erneuerbarer Quellen fiir seine Einrichtung sicherstellen
zu wollen. Mit dem technischen Leiter des SOS-Kinderdorfs bestanden bereits Kontakte. Daraufhin
erhielt das SOS-Kinderdorf die Moglichkeit, sein Vorhaben zum Bau einer Photovoltaik-Anlage den
Teilnehmern der Geschiftsreise vorzustellen. Unter den Teilnehmern der Geschéftsreise befand
sich auch ein deutsches Photovoltaik-Unternehmen, das sich bei dieser Gelegenheit prasentierte
und sich mit einem einheimischen Unternehmen zu einem Joint-Venture zusammenschloss. Dieses
Joint-Venture gewann anschlie3end den Auftrag, eine 60 kWp Photovoltaik-Anlage auf dem Ge-
lande des SOS-Kinderdorfs aufzustellen. Dabei kamen weitgehend deutsche Technologien (Modu-
le, Wechselrichter) zum Einsatz. Dieses Leuchtturmprojekt sollte dazu beitragen, die Marke "re-

newables - Made in Germany" im Bereich der Photovoltaik sichtbar zu machen.

Die Rolle des PEP beschrinkte sich in diesem Zusammenhang nicht auf die Projektidentifikation.
Um das Projekt umzusetzen, musste der nationale kenianische Energieversorger davon iiberzeugt
werden, die Einspeisung von Strom aus der Photovoltaik-Anlage in das Netz zu gestatten. Der GIZ
gelang es hier, mit Hilfe von Aufklarungsarbeit die Entscheidungstrager davon zu iiberzeugen,

dass eine Einspeisung technisch moglich ist.

Das Projekt des SOS-Kinderdorfs stellte schlieBlich das erste Photovoltaik-Projekt mit Netzanbin-
dung in Kenia dar. Der nicht verbrauchte Strom der Anlage wird eingespeist. Nachteilig ist dabei,
dass die eingespeisten Strommengen bisher nicht vergiitet werden. Eine Vergiitung basierend auf

einem dhnlichen System wie dem EEG in Deutschland liel3 sich in Kenia bisher nicht durchsetzen.
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Andererseits ist Strom aus konventionellen Energietrdgern in Kenia relativ teuer. Insofern kann es
sich fiir den Verbraucher wirtschaftlich lohnen, eine Photovoltaik-Anlage zu errichten und den
erzeugten Strom selbst zu verbrauchen. Problematisch ist hingegen, dass sein Lastprofil gewhn-
lich nicht mit den erzeugten Strommengen der Photovoltaik-Anlage iibereinstimmt. Eine typisches
Erzeugungs- und Lastprofil ist in der folgenden Abbildung dargestellt:

Abbildung 53 - Erzeugungs- und Lastprofil einer Photovoltaik-Anlage
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Quelle: PwC, eigene Darstellung.

Dieses Problem konnte jedoch durch die Einfithrung eines sog. Net-Meterings gelost werden.
Strommengen, die ein Betreiber einer Photovoltaik-Anlage nicht selbst verbrauchen kann, speist er
ins Netz ein und erhalt dafiir eine Gutschrift. Dies setzt voraus, dass die eingespeisten Strommen-
gen mit Hilfe eines Z&hlers ermittelt werden. Strommengen, die der Betreiber dann in anderen

Zeiten als Verbraucher aus dem Netz beziehen muss, werden mit der Gutschrift verrechnet.

Die GIZ hat sich des Themas Net-Metering angenommen und hierzu Diskussionspapiere fiir politi-
sche Entscheidungstrdger und Investoren entworfen sowie eine ausfiihrlichere technische und
wirtschaftliche Studie verfasst. Ziel ist es, die Regulierungsbehorde fiir Energie, den staatlichen
Energieversorger sowie weitere politische Entscheidungstréger in Kenia davon zu iiberzeugen,
dass die Anwendung von Net-Metering zu einer effizienteren und kostengiinstigeren Stromversor-

gung fithrt und somit zum Vorteil des Landes ist.

Setzt sich Net-Metering durch, konnte dies netzgebundenem Strom aus Photovoltaik in Afrika zu
einem Durchbruch verhelfen und auch die installierte Leistung insgesamt deutlich erhéhen. Die
GIZ selbst hilt kurzfristig eine installierte Leistung von 200 MWp in Kenia fiir realistisch. Die Hoff-
nung besteht, dass deutsche Unternehmen im Falle einer solchen Entwicklung iiber die Wirkung
ihrer Leuchtturmprojekte sowie die Vorarbeit des PEP auf dem Gebiet der rechtlichen Rahmenbe-

dingungen gut positioniert wéren.

0.0638907.001



254.

255.

256.

257.

258.

PwC

92

Fallstudie: ErschliefSung eines Potentials fiir Biogasanlagen in Ostafrika

In Ostafrika besteht ein erhebliches Potential fiir die Anwendung von Biogasanlagen. Es werden
landwirtschaftliche Erzeugnisse wie Zucker, Textilfasern oder Fruchtkonserven bzw. -sifte auf
grofleren Farmen produziert und auch Vieh gehalten. Der im Verarbeitungsprozess entstehende
Abfall bzw. auch Viehdiinger wire geeignet fiir die Strom- und Warmegewinnung aus Biogas. Die
Farmen, die wiederum einen eigenen Bedarf an Elektrizitit und Warme haben, stehen ihrerseits
als erste Abnehmer der erzeugten Energie bereit. Der Teil des Stroms, der nicht von der Farm di-

rekt verbraucht wird, konnte ins Netz eingespeist werden.

Die Voraussetzungen fiir die Umsetzung von Projekten haben sich insofern in den letzten Jahren
verbessert, als die Preise fiir die konventionelle Energieversorgung mittels Dieselgeneratoren ten-
denziell angestiegen sind und sich der Betrieb einer Biogasanlage wirtschaftlich zunehmend loh-
nen wiirde. Wahrend Dieselgeneratoren bereits vielfach vorhanden sind, sind fiir die Errichtung
von Biogasanlagen zunéchst Investitionen vorzunehmen, die finanziert werden miissen und sich
erst liber einen ldngeren Zeitraum amortisieren. Da entsprechende Finanzierungsmittel in Ostafri-

ka haufig fehlen, sind zur Umsetzung von Projekten alternative Geschaftsmodelle zu entwickeln.

Die GIZ hat im Evaluierungszeitraum und auch bereits davor die Strategie verfolgt, deutsche Un-
ternehmen der Biogasbranche dabei zu unterstiitzen, wirtschaftlich tragfahige Biogasprojekte in

der Region Ostafrika zur verwirklichen.

Begonnen hat das Engagement bereits 2007, als die GIZ vom kenianischen Agrarunternehmer
Christopher Wilson beziiglich eines Pilotprojektes angesprochen wurde. Die GIZ trieb das Projekt
weiter voran und schaute sich nach geeigneten deutschen Technologie- und Anlagenlieferanten
um. Bereits im September 2007 ging eine Biogasanlage in Kilifi mit einer Leistung von 150 kWel in
Betrieb. Betreiber ist ein vom Bundesministerium fiir wirtschaftliche Zusammenarbeit und Ent-
wicklung (BMZ) im Rahmen einer sog. Public-Private-Partnership unterstiitztes Joint-Venture zwi-
schen einem afrikanischen und zwei deutschen Unternehmen. Verbunden mit der Pilotanlage wa-
ren Trainingsmalinahmen vor Ort und es gelang der Nachweis, dass die Umsetzung von grof3eren

Biogasanlagen in Afrika grundsétzlich moglich ist und sogar im MW-Bereich vorstellbar wire.

Daran ankniipfend engagierte sich die GIZ weiter fiir den Technologieschwerpunkt Biogas. So
verdffentlichte sie im November 2009 eine Zielmarktanalyse zum Biogasmarkt in Kenia mit einem
Uberblick {iber bestehende Marktpotentiale, die politischen Rahmenbedingungen sowie mit rele-
vanten Kontakten. Eine von der GIZ durchgefiihrte Einkdufer- und Delegationsreise, an der neben
ostafrikanischen Agrarunternehmen auch einige politische Entscheidungstréger des kenianischen
Energiesektors teilnahmen, diente u. a. auch dazu, diesen das Thema Biogas und die damit ver-
bundenen Implikationen niher zu bringen und gleichzeitig deutschen Unternehmen die Gelegen-

heit zur Kontaktaufnahme mit diesen Personen zu ermoglichen.
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Um die Potentiale fiir Biogasprojekte in Afrika besser nutzen zu kénnen, war es aus Sicht der GIZ
zunidchst notwendig, die Rahmenbedingungen zu verbessern. Anfang 2010 erstellte die GIZ ge-
meinsam mit dem Deutschen Biomasseforschungszentrum (DBFZ) eine vertiefende Studie "Agro-
industrial biogas in Kenya: Potentials, Estimates for Tariffs, Policy and Business Recommenda-
tions". In der Studie sind die Stromerzeugungspotentiale von Biogasanlagen dargestellt, und sie
enthélt konkrete Empfehlungen zur Tarifgestaltung der Einspeisevergiitung bei der Verstromung
von Biogas. Die Studie wurde kenianischen Unternehmen sowie Vertretern des Energieministeri-
ums, der Regulierungsbehorden und des Netzbetreibers im Rahmen eines Fachworkshops vorge-
stellt. Sie trug letztendlich dazu bei, dass in Kenia 2010 erstmals ein Einspeisetarif fiir Biogas ein-
gefiihrt wurde, der allerdings hinter den Erwartungen der Branche und den Empfehlungen der
Studie zuriickblieb.

Schlief3lich gab die GIZ zu konkreten Projekten in der Textilfaser- und Zuckerindustrie Kurz-
Machbarkeitsstudien in Auftrag und unterstiitzte mit eigenen personellen Kapazitidten deren Er-
stellung. Die Ergebnisse wurden in Projekt-Factsheets skizziert und Entscheidungstrégern aus Poli-
tik, Agrar- und Biogasindustrie sowie Vertretern von Wirtschaftsverbdnden présentiert. Insofern
war die GIZ bestrebt, neben einer positiven Beeinflussung der politischen Rahmenbedingungen

auch die praktische Umsetzung von Projekten zu férdern.

Inzwischen gibt es berechtigte Hoffnung, dass in absehbarer Zeit ein erstes MW-Projekt in Kenia
realisiert werden kann. 2012 gelang es einem Konsortium mit deutscher Beteiligung, mit einem
der weltweit groBten Ananas verarbeitenden Unternehmen einen Vertrag zur Belieferung von
Strom und Warmedampf aus einer auf dem Firmengelédnde zu errichtenden Biogasanlage mit einer
Leistung von 5-6 MWel abzuschlieen. Vertragspartner ist zunéchst ein international titiges Un-
ternehmen, das fiir die Errichtung und ggf. den spateren Betrieb der Biogasanlage verantwortlich
sein wird. An diesem Unternehmen sind mit einem deutschen Biogasanlagenprojektierer und
(iber ein Joint Venture) mit Christopher Wilson die Vertragspartner der ersten 150 kWel Pilot-
Biogasanlage (2007) beteiligt. Damit kooperieren in diesem Projekt die Initiatoren der ersten Bio-
gasanlage, die von der GIZ zusammengebracht wurden. Die GIZ stand im weiteren Verlauf dem
Biogaskonsortium mit Rat und Tat zur Seite, wenngleich die Verhandlungen zwischen den Ver-
tragspartnern selbstédndig gefiihrt wurden. Die GIZ hat auch erste Kontakte zu méglichen Fremd-
kapitalgebern angebahnt. Als Substrat fiir die Biogasanlage ist vorgesehen, Konserven- und Feld-
abfélle sowie Abwasser des Ananas verarbeitenden Unternehmens einzusetzen. Auf Grundlage von
Szenario-Berechnungen ist gegenwaértig geplant, 63 % des Biogases fiir die Erzeugung von Elektri-
zitat und 37 % fiir die Erzeugung von Warme zu verwenden.

Um die Finanzierung des Projektes zu erleichtern, soll es auf Basis einer sog. Build-Own-Operate-
Transfer-Struktur durchgefiihrt werden, wobei gegenwiértig (September 2012) bereits relativ fort-
geschrittene Verhandlungen mit Investoren stattfinden, die in die vorgesehene Vertragsstruktur

eintreten sollen. Dabei verbleibt die Biogasanlage fiir zwolf Jahre im Eigentum einer Projektgesell-
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schaft und wird danach an das Ananas verarbeitende Unternehmen {ibertragen. Dieses wird inner-
halb der zwolf Jahre auf Grundlage eines festen Abnahmevertrages mit verpflichtenden Abnah-
memengen zu festgelegten Preisen mit Strom und Warme versorgt. Nach gegenwértiger Planung
resultieren 78 % der Gesamteinnahmen der Projektgesellschaft aus den Liefermengen an das ver-
arbeitende Unternehmen und 22 % aus den Erlésen aus der Einspeisung der weiteren Strommen-
gen in das Netz. Folgende Abbildung gibt einen Uberblick {iber den Einsatz des Biogases sowie die
Verteilung der Erlose:

Abbildung 54 - Biogas-Projekt in Kenia: Einsatz des Biogases und Verteilung der Erl6se

Anteil Biogaseinsatz fiir Strom Verteilung der Erlése
und Warme

Netzeinspeisung Netzeinspeisung 22%

33%

Stromversorgung 33%

Stromversorgung
30%

Quelle: BMWi/GIZ, Project Factsheet Biogas Project at DMKL, 2012.

Zur Realisierung des Projektes miissen nun noch die Verhandlungen zur Eigen- und Fremdkapital-
finanzierung des Investitionsvolumens abgeschlossen werden. Gelingt dies und werden letzte
Hiirden ausgerdumt, konnte mit der Errichtung eines echten Leuchtturmprojektes eine grol3e Sig-

nalwirkung erzielt werden.

Projektentwicklungsprogramm: Fazit

Das PEP stellt sich als ein gut strukturiertes, sinnvoll aufgebautes Programm dar, das bei den daran
teilnehmenden Unternehmen eine insgesamt sehr hohe Akzeptanz geniel3t. Dies gilt sowohl fiir die
Qualitét der angebotenen Inhalte als auch fiir die Organisation und Durchfithrung der Veranstal-
tungen sowie fiir die Maf3nahmen zur positiven Beeinflussung der politischen und rechtlichen
Rahmenbedingungen. Zwar konnen politische Entscheidungen in einzelnen Bereichen auch von
den Empfehlungen des PEP abweichen. Die GIZ als Organisation steht jedoch im Austausch mit
zahlreichen relevanten Entscheidungstrdgern im Energiebereich und hat dabei betrdchtliche Erfol-
ge vorzuweisen, z. B. bei der Einfithrung eines Tarifs fiir Strom aus Biogas oder der Moglichkeit

zur Einspeisung von Photovoltaik-Strom in Kenia.
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Wie oben dargestellt, wurde die Finanzierung von kleinen und mittleren Projekten im Bereich
erneuerbare Energien von mehreren Unternehmen als ein schwerwiegendes Problem angesehen.
Tenor der Aussagen war, dass lokale Kreditmérkte nur kurzfristige Darlehen zu hohen Zinsen be-
reitstellen wiirden und Banken eher an Projekten mit grof3en Finanzierungsvolumen interessiert
seien. Diesbeziiglich wurde die Frage in den Raum gestellt, ob das PEP zukiinftig nicht eine Rolle
dabei spielen konnte, diese Liicke zu schlie3en - z. B. in Zusammenarbeit mit Entwicklungsbanken
und staatlichen Kreditversicherungen. Im Rahmen der vorliegenden Evaluierung konnte die ent-

sprechenden Méglichkeiten jedoch nicht weiter gepriift werden.

Der von der GIZ formulierte ganzheitliche Ansatz des PEP fiir eine Unterstiitzung deutscher Unter-
nehmen bei Marktsondierung, Markteintritt und Marktsicherung wird ansonsten erfolgreich um-
gesetzt, wenngleich die Wirksamkeit des Programms bei der Marktsondierung und dem Marktein-
tritt am grofSten ist. Insbesondere KMU benoétigen bei ihrem Markteintritt in Ostafrika die Hilfe der
GIZ. Es ist im Rahmen des PEP auch gelungen, vielversprechende Pilotprojekte in die Wege zu lei-
ten bzw. zu realisieren. Ob ein Erneuerbare-Energien-Markt in Ostafrika auch in gréerem Um-
fang erschlossen und fiir deutsche Unternehmen gesichert werden kann, bleibt allerdings noch

abzuwarten.

Nach den von der GIZ iibermittelten Angaben betrug das Projektbudget fiir das PEP fiir drei Jahre
1,9 Mio. Euro, wovon 760.000 Euro fiir Informationsvermittlung und Kontaktanbahnung einge-
setzt wurden. Der konkrete Einsatz der Mittel fiir einzelne Maf3nahmen soll in Abhangigkeit von
den ortlichen Strukturen der GIZ in einzelnen Lindern und ihren Einflussmoglichkeiten, vom
Marktpotential einzelner Technologien sowie den Interessen der deutschen Wirtschaft erfolgen.
An diesem Kriterien orientiert versuchte die GIZ PEP-Maf3nahmen zielorientiert und untereinan-
der abgestimmt einzusetzen und zu biindeln, wie dies oben anhand der Fallstudien aufgezeigt
wurde. Dieses Vorgehen ist aus Sicht des Evaluators grundsétzlich sehr sinnvoll, wenngleich auf-
grund der Unwagbarkeiten dieser Region der Erfolg eines Maldnahmenbiindels - z. B. fiir die Reali-

sierung von grofderen Biogasprojekten in Kenia - vorher nicht gesichert ist.

Von der GIZ befragte PEP-Teilnehmer gaben an, im Jahre 2011 rd. 4,23 Mio. Euro Umsatz in der
PEP-Zielregion erzielt zu haben. Wird beriicksichtigt, dass nicht alle Unternehmen, die Umsétze
erzielt haben, diese auch genannt haben und dass nur eine Stichprobe von beteiligten Unterneh-
men befragt wurde, liegt nahe, dass insgesamt hohere Umsitze erzielt wurden. Dennoch hat der
Exportmarkt Ostafrika fiir erneuerbare Energien gemessen am Geschéftsvolumen fiir deutsche
Unternehmen gegenwdértig noch eine sehr untergeordnete Bedeutung. Dies gilt {ibrigens auch aus
der Sicht der Mehrzahl der befragten Unternehmen, die am PEP teilgenommen haben. Insofern
waren die kurzfristig erzielten positiven Aul’enhandelseffekte des PEP relativ gering. Das Pro-
gramm hat nach Einschitzung des Evaluators jedoch auch eine starke entwicklungspolitische
Komponente. Wiirde beispielsweise Kenia tatséchlich, wie von der GIZ empfohlen, Net-Metering

bei der Einspeisung und dem Strombezug aus Photovoltaik anwenden, wiirde dies wahrscheinlich

0.0638907.001



PwC

96

zu einer deutlichen Ausweitung des Photovoltaik-Marktes in Kenia fiihren. Ein Aul3enhandelser-
folg wire damit aber noch nicht gesichert, da das damit einhergehende hohere Marktvolumen

sowohl von deutschen als auch von anderen auslandischen Unternehmen bedient werden konnte.

269. Angesichts der in Ostafrika relativ hohen Stromkosten bei einem Einsatz von Dieselgeneratoren
und der kontinuierlich sinkenden Stromerzeugungskosten von erneuerbaren Energien (dort insbe-
sondere die Photovoltaik) sind hohe Wachstumsraten bei den erneuerbaren Energien in Ostafrika
innerhalb des nichsten Jahrzehnts relativ wahrscheinlich. Fiir diesen Fall wéiren deutsche Unter-
nehmen mit Hilfe des PEP und des Labels "renewables - Made in Germany" vermutlich in einer
besseren Ausgangsposition. Insofern kann PEP in langfristiger Perspektive auch als Programm zur

Auflenhandelsunterstiitzung erfolgreich sein.
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5. Zusammenfassende Bewertung und Handlungsempfehlungen

5.1. Zusammenfassende Bewertung

Die Exportinitiative Erneuerbare Energien besteht bereits seit etwa zehn Jahren und wird alle zwei
Jahre durch unabhingige Evaluatoren hinsichtlich der Férderwirkungen und der Frage, ob die
angebotenen Forderinstrumente den Bediirfnissen der Zielgruppe entsprechen, analysiert. Zu-
sammenfassend konnten wir als Evaluator fiir den Zeitraum 2010 bis 2011 feststellen, dass die
Exportinitiative ein sehr wirkungsvolles und gut verzahntes Instrumentarium anbietet. Dabei hat
die Exportinitiative bei der Zielgruppe der Unternehmen der erneuerbaren Energien einen hohen
Bekanntheitsgrad, und die Angebote wurden von den Unternehmen noch stérker als bei den vo-
rangegangenen Evaluationen nachgefragt. Neben der hohen Nachfrage nach den Angeboten der
Exportinitiative sind jedoch vor allem die betriebswirtschaftlichen Effekte der Férderung positiv zu
bewerten. Diese Entwicklung diirfte sich in Zukunft fortsetzen, denn eine deutliche Mehrheit der
befragten Unternehmen geht davon aus, dass die Bedeutung internationaler Absatzmarkte fiir die
Branche der erneuerbaren Energien steigen wird. Die Evaluation zeigt auch, dass Unternehmen,
die die Exportinitiative genutzt haben, rund 2,3 Mal hiufiger angeben, dass ihr Umsatz im Bereich
erneuerbarer Energien seit 2010 zugenommen hat (vgl. Kap. 3). Auch wenn diesbeziiglich die Fra-
ge der Kausalitét hier nicht eindeutig beantwortet werden kann, zeugt dieser Befund von der Leis-

tungsfiahigkeit der Exportinitiative bei der Unterstiitzung exportorientierter Unternehmen.

Dieses insgesamt sehr positive Gesamtbild der Angebote, der Organisation und der Wirkungen der

Exportinitiative l4sst sich vor allem auf folgende Aspekte zuriickfiihren:

e Das BMWi und die weiteren Partner und beteiligten Akteure haben seit Bestehen der Exportini-
tiative deren Instrumente und Organisation kontinuierlich verbessert und an die Anforderun-
gen der Zielgruppen (Unternehmen der erneuerbaren Energien) und der Marktentwicklung
angepasst. Dabei werden Verdnderungen an bestehenden Instrumenten pilothaft erprobt. Der
Erfolg der Verdnderungen wird dann nach einer Pilotphase kritisch hinterfragt.

e Die Geschiftsstelle der Exportinitiative Erneuerbare Energien ist mit drei Mitarbeiterinnen
personell schlank aufgestellt und professionell organisiert. Hiervon konnte sich der Evaluator
anlésslich der Teilnahme an Gremiensitzungen und weiteren Veranstaltungen im Rahmen der
Exportinitiative, die einen hohen Informationsgehalt hatten und sehr professionell durchge-
fiihrt wurden, iiberzeugen.

e Es gelingt der Exportinitiative, eine sehr beachtliche Anzahl von Akteuren, Verbdnden und
Institutionen in die Arbeit zu integrieren und deren Wissen, Erfahrungen, Kontakte und Mei-
nungen zu nutzen. Mit Hilfe dieser Akteure gelingt es, die Angebote der Exportinitiative erfolg-
reich in die Subbranchen zu kommunizieren.

Bei der Bewertung der Exportinitiative stiitzt sich der Evaluator vor allem auf die Ergebnisse der

vertiefenden Interviews mit den Unternehmen und Experten sowie der Fallstudien und der ausge-
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werteten Forderdaten. Die Ergebnisse der internetbasierten Unternehmensbefragung sind in diese
Bewertung ebenfalls eingeflossen. Diese Ergebnisse wurden teilweise jedoch geringer gewichtet,
wenn die Grundgesamtheit bei einzelnen Fragen gering und die Ergebnisse im Widerspruch zu den
anderen Ergebnissen standen. Zudem gilt fiir die Befragung von Zuwendungsnehmern und Be-
giinstigten einer 6ffentlichen Forderung grundsatzlich, dass diese die Forderwirkungen bei indi-
rekten Férderungen (Beratungsleistungen, Dienstleistungen) deutlich zuriickhaltender einschét-
zen als bei direkten Zuwendungen (insb. Zuschiissen). Zudem darf bei der Interpretation der Um-
frage nicht auller Acht gelassen werden, dass diese unmittelbar nach der Anderung des EEG
durchgefiihrt wurde. Die Stimmung in der Branche war durch diese Gesetzesdnderung und die

dadurch eingetretenen bzw. zu erwartenden finanziellen Nachteile schlecht.

Die Bewertung der einzelnen Instrumente der Exportinitiative wurde ausfiihrlich in den Kapiteln 3

und 4 dargestellt.

5.2. Handlungsempfehlungen

Ausgehend von den Analysen, die im Rahmen der Evaluation durchgefiihrt wurden, stellt der
Evaluator nachfolgend Handlungsempfehlungen vor. Dabei handelt es sich sowohl um Hand-
lungsoptionen, die von Akteuren der Exportinitiative, Experten oder Unternehmen im Rahmen der
Interviews aufgezeigt wurden und nach eingehender Priifung als sinnvolle Option in eine Empfeh-
lung tiberfiihrt wurden, als auch um Empfehlungen, die von PwC im Rahmen der Evaluation ei-

genstandig entwickelt wurden.

Verzahnung der Instrumente der Exportinitiative

Teilweise lassen sich die Instrumente der Exportinitiative noch besser miteinander verzahnen. Auf
diese Weise lielden sich die spezifischen Starken, die die Maf3nahmen in unterschiedlichen Phasen
der Auslandsmarkterschliefung haben, optimal kombinieren. So bieten die Informationsveranstal-
tungen deutschen Unternehmen die Moglichkeit, sich iiber die politischen, wirtschaftlichen und
natiirlichen Rahmenbedingungen in einem moglichen Zielland zu informieren. Ein solcher Ein-
blick erlaubt haufig bereits eine Entscheidung fiir oder gegen weitere Aktivititen, etwa eine Ge-
schéftsreise in das betreffende Land. Auch in den Experten- und Unternehmensinterviews wurde
eine Verbindung von Informationsveranstaltungen und Geschéftsreisen vielfach als sinnvoller An-
satz gesehen. Ein weiterer Vorteil dieser Verzahnung bestiinde darin, dass sich iiber die Informati-

onsveranstaltungen Teilnehmer der Geschéftsreise gewinnen lassen konnten.
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Aus Sicht des Evaluators miissten zu diesem Zweck Informationsveranstaltungen und AHK-
Geschéiftsreisen nicht zwingend in Kombination ausgeschrieben werden und bei einem Durchfiih-
rer liegen. Alternativ konnte der Auftraggeber auch die jeweils beauftragten Durchfithrer zu einem
direkten Austausch verpflichten. Dazu zdhlen insbesondere die Information der Teilnehmer iiber
die jeweilige weitere Veranstaltung sowie die inhaltliche Abstimmung der Consultants unterei-

nander. Diese Kommunikation unter den Durchfiihrern wiirde auch die Geschéftsstelle entlasten.

Auswahl der Ziellinder

Die Auswahl der Ziellinder nach technologiespezifischen und technologieoffenen Aktivitaten
(AHK-Geschiftsreisen, Informationsreisen, PEP-Geschéiftsreisen, Informationsveranstaltungen)
erfolgt durch den Strategiebeirat. Den Entscheidungen des Strategiebeirats liegen u. a. Marktstu-
dien der dena, Nachfrageerhebungen der Verbénde sowie die Vorschldge der AHKs aus den Ziel-
landern zugrunde. PwC empfiehlt zu priifen, ob bei der Lidnderauswahl eine Differenzierung nach
Bedarfsdeckung und Bedarfsweckung sinnvoll und praktisch umsetzbar ist. Hintergrund dieser
Uberlegung ist, dass zum Teil die Verbinde Lindervorschlidge mit der Begriindung ablehnen, dass
ihre Mitglieder kein Interesse am fraglichen Zielmarkt héatten. Die Exportinitiative hat jedoch nicht
nur die Aufgabe, Angebote fiir Ziellinder anzubieten, die der Nachfrage gerecht werden, sondern
muss auch ausgehend von laufenden internationalen Marktbeobachtungen die Verbénde auf Ziel-
lander aufmerksam machen, wenn Absatzchancen in diesen Landern sich durch verdnderte Rah-
menbedingungen (z. B. Marktanreizmechanismen/Forderprogramme im Zielland) verbessert ha-
ben oder sich absehbar verbessern werden. Diese Art von Bedarfsweckungsangeboten hat die Ex-
portinitiative schon seit ihrem Bestehen. Allerdings wurde dabei weniger differenziert, und die
Diskussion, ob ein Instrument fiir einen Zielmarkt angeboten wird oder nicht, wird zum Teil kont-
rovers sowohl unter Nachfrage- als auch unter Bedarfsweckungsaspekten gefiihrt. Diese Diskussi-
on sollte zukiinftig strukturierter und differenzierter gefiihrt werden; die Entscheidung fiir oder
gegen die Durchfiihrung z. B. einer AHK-Geschéftsreise sollte unter besonderer Beriicksichtigung

beider Aspekte erfolgen.

Forderung von Leuchtturmprojekten unterschiedlicher Technologien

Das Konzept des Solardachprogramms, die Markterschliefung mit Hilfe von Leuchtturmprojekten
zu unterstiitzen, funktioniert. Eine Offnung dieses Programms fiir andere Technologien ist deshalb
aus Sicht des Evaluators empfehlenswert. Allerdings ist die Ubertragung auf andere Technologien
nur bedingt moglich. Hier bieten sich aufgrund der Sichtbarkeit der Technologien und des finanzi-

ellen Volumens der Investitionen vor allem Kleinwind- und weitere Hybrid-Anlagen an.
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Umbenennung des Solardachprogramms

Bereits im Strategiebeirat wurde mehrfach ein Namenswechsel fiir das Solardachprogramm disku-
tiert. Auch die in diesem Bericht dargestellte Fallstudie zum Solardachprogramm macht deutlich,
dass der Name irrefiihrend und nicht mehr zeitgemél} ist. Sollte - wie oben vorgeschlagen - das
Programm sich weiteren Technologien 6ffnen, ist eine Umbenennung zwingend erforderlich. Wir
empfehlen die Umbenennung jedoch unabhiingig von der Offnung des Programms fiir andere
Technologien. Denkbar wéire eine Namensgebung im Sinne von '"internationales Demo-

Anlagenprogramm".

Empfehlungen zum AHK-Geschéftsreiseprogramm

Nicht immer gelingt es, alle Plidtze bei den angebotenen Geschéftsreisen an Unternehmensvertre-
ter zu vergeben. Teilweise werden vergebene Plitze kurzfristig abgesagt. Hinsichtlich der Uberle-
gung, die sich anmeldenden Unternehmen ein Pfand hinterlegen zu lassen, gibt der Evaluator zu
bedenken, dass dies eine zusétzliche Hiirde fiir die Gewinnung von Teilnehmern bedeuten wiirde
(vgl. Kap. 4.2). Der Evaluator empfiehlt hingegen, die sich anmeldenden Unternehmen schriftlich
darauf hinzuweisen, dass bei Nicht-Teilnahme die Leistung der AHK im Zusammenhang mit der

Organisation der individuellen Geschéftsreise in Rechnung gestellt wird.

Die Durchfiihrer der AHK-Geschéftsreisen berichteten davon, dass die Qualitédt der Vortrage und
der Auftritte auf den Prasentationsveranstaltungen unterschiedlich sei. Zudem wurde die gele-
gentlich unzureichende kultur- und landerspezifische Vorbereitung der deutschen Teilnehmer
angesprochen. Der Evaluator empfiehlt vor diesem Hintergrund zu priifen, ob im Vorfeld der Ge-
schiftsreisen ein Training von AHK-Geschéftsreiseteilnehmern angeboten werden kann, das auf
kulturelle Besonderheiten vorbereitet und auch die Moglichkeit eines Prasentationscoachings bie-
tet.

Eine solche Vorbereitung der AHK-Geschiftsreisen sollte auch dazu genutzt werden, im Gesprach
mit den teilnehmenden Unternehmen deren Exportfdhigkeit zu eruieren. Dies betrifft Kapazitaten
fiir Exportauftrage ebenso wie zeitliche Ressourcen und Fremdsprachenkenntnisse fiir Aktivitdten
in den Ziellandern. Wenn die Exportfidhigkeit nicht gegeben ist, sollte ggf. von der Teilnahme an

einer Geschéftsreise abgeraten werden.

Um die Zielgruppe dieses Angebots zu erreichen, ist eine dezentrale Durchfithrung durch Einrich-
tungen, die eine Nédhe zu den Unternehmen aufweisen, erforderlich. Ein dezentrales Angebot

konnte zudem auch fiir die Akquisition von Teilnehmern fiir die Geschéftsreisen genutzt werden.
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Offentlichkeitsarbeit der Exportinitiative Erneuerbare Energien

Der Bekanntheitsgrad der Exportinitiative Erneuerbare Energien von 70 % bei den befragten Un-
ternehmen zeugt davon, dass die Offentlichkeitsarbeit der Exportinitiative die Zielgruppe zu wei-
ten Teilen erreicht. Anzeigen, Internetauftritt, Broschiiren und Messeprisenzen sowie die intensi-
ve Zusammenarbeit mit Verbdnden und anderen Akteuren der Branche sollten deshalb etwa im
bisherigen Umfang fortgesetzt werden. Hinsichtlich der mit der Offentlichkeitsarbeit transportier-
ten Botschaften sollte weiter besonders darauf geachtet werden, dass der Nutzen fiir die teilneh-

menden Unternehmen deutlich wird.

Um die konkreten Vorteile der Exportinitiative und ihrer Malinahmen weiteren potentiellen Nut-
zern bekannt zu machen, empfiehlt PwC, Journalisten von iiberregionalen Medien (Print, TV, Ra-
dio, Online) oder Fachzeitungen zur Teilnahme an AHK-Geschéftsreisen einzuladen. Von einer
professionellen Berichterstattung {iber die konkrete Reise und das Geschéftsreiseprogramm wiir-
den sowohl die teilnehmenden Unternehmen als auch die Exportinitiative insgesamt profitieren,
da die so erhohte Bekanntheit langfristig sehr wahrscheinlich zu einer steigenden Nachfrage fiih-

ren wird.

Wie die Unternehmensbefragung gezeigt hat, spielt der Internetauftritt der Exportinitiative eine
zentrale Rolle fiir den Zugang der Unternehmen: Mehr als ein Drittel sind {iber den Internetauftritt
auf die Exportinitiative aufmerksam geworden (vgl. Kap. 3.4). Gleichwohl ist fiir Auldenstehende
nicht unmittelbar zu erkennen, worin der Unterschied zwischen den einzelnen Seiten der Export-
initiative (BMWi, dena) liegt. Es sollte daher aus Sicht des Evaluators gepriift werden, ob die In-
formationsangebote in einem einzigen Internetauftritt gebiindelt werden konnen. Dies wiirde die
Ubersichtlichkeit fiir Interessierte, die sich erstmals iiber die Angebote der Exportinitiative infor-

mieren, erh6hen und auch den Aufwand fiir die Pflege des Internetauftritts reduzieren.

Wie oben (Kap. 4.1.3) beschrieben, werden im Rahmen der Offentlichkeitsarbeit der Exportinitia-
tive neben den etablierten (Websites, Newsletter) auch neue digitale Medien genutzt, namentlich
die Social Media Xing und Twitter. Bei der Analyse haben sich sowohl der Nutzungsgrad als auch
die Bewertung durch die Unternehmen als verbesserungsfihig erwiesen. PwC empfiehlt vor die-
sem Hintergrund, diese Plattformen selbst dafiir zu nutzen, die Mitglieder nach den konkreten

Erwartungen an diese Medien zu befragen.

Wissenschaftsbotschafter der Exportinitiative Erneuerbare Energien

In Deutschland sind seit vielen Jahren etablierte und international sehr renommierte Wissen-
schaftler an universitdren und aufSeruniversitiren Forschungseinrichtungen im Bereich der erneu-

erbaren Energien tétig. Diese Wissenschaftler publizieren international, verfiigen {iber ein globales
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Netzwerk und prasentieren ihre Arbeiten und Forschungsbeitrdge auf Kongressen weltweit. Es
wadre sehr erstrebenswert, wenn es der Exportinitiative gelingen wiirde, einen Teil dieser Forscher
und Wissenschaftler als Botschafter der Exportinitiative zu gewinnen. Die Wissenschaftler wiirden
dazu zum Ehrenmitglied und Botschafter der Exportinitiative vorgeschlagen und ernannt (zum
Beispiel im Rahmen der Sitzung des Koordinierungskreises) und wiirden dann - umfassend infor-
miert iiber die Exportinitiative - auf Auslandsreisen beispielsweise eine goldene Nadel der Bot-
schafter der deutschen Exportinitiative tragen konnen und nach Moglichkeit auf die Exportinitiati-
ve hinweisen. Zudem konnte die Exportinitiative bei Bedarf auf ihre Botschafter fiir Grullworte (in
Broschiiren) oder als Redner bei Veranstaltungen oder Reisen zuriickgreifen. Aus der Erfahrung
mit anderen Férderinstrumenten wissen wir, dass dieses Konzept erfolgreich ist. Allerdings bedarf

es eines aktiven Managements und einer kontinuierlichen Information der Botschafter.

Begleitende Evaluierung der Exportinitiative Erneuerbare Energien

Gegenwdrtig ist die Exportinitiative Erneuerbare Energien im Rhythmus von zwei Jahren extern
evaluieren zu lassen. Der damit verbundene Beobachtungszeitraum macht es einerseits schwierig,
volkswirtschaftliche und unternehmensbezogene Effekte der Mafinahmen zu analysieren, da
MarkterschliefSungsaktivitdten hdufig einen deutlich ldngeren Zeitraum beanspruchen. Anderer-
seits empfinden die Nutzer der Exportinitiative und teilweise auch die Experten die in diesem Ab-
stand erfolgenden intensiven Befragungen mitunter als Belastung. Hinzu kommen Unternehmens-

befragungen im Rahmen des internen Qualitdtsmanagements.

Die regelméfige Evaluierung hat sich allerdings dahingehend bewéhrt, dass Optimierungspotenti-
ale frithzeitig erkannt worden sind und die Exportinitiative auch auf dieser Grundlage erfolgreich

weiterentwickelt werden konnte.

Der Evaluator empfiehlt deshalb, die regelméfige Ex-post-Evaluierung durch eine begleitende
Evaluation der Exportinitiative zu ersetzen. Auf diese Weise lie3en sich die Befragungen der
Durchfiihrer einerseits und des externen Sachverstindigen andererseits besser aufeinander ab-
stimmen. Optimal wire es, wenn der Evaluator auch die Teilnehmerbefragung der AHK-
Geschiftsreisen durchfiihren wiirde. Sdmtliche Ergebnisse wiirde der Evaluator nach zwei Jahren
in einem Bericht zusammenfassend darstellen. Zudem konnte der Evaluator neben Ex-post-
Bewertungen auch kurze Ex-ante-Stellungnahmen zu geplanten Verdnderungen abgeben und so-
mit Verdnderungen erleichtern. Der Bundestagsbeschluss iiber die alle zwei Jahre vorzunehmende
Evaluation miisste nicht verdndert werden, weil der Evaluator diesem Beschluss auch begleitend
nachkommt, wenn er alle zwei Jahre einen Bericht vorlegt. Zudem wiirde ein begleitend arbeiten-
der Evaluator die Geschiftsstelle entlasten, weil er wichtige Zuarbeiten bei Anfragen des Bundes-

tages und des BMWi liefern kann und die begleitenden Befragungen von Nutzern der Manahmen
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tibernehmen wiirde. Eine begleitende Evaluation konnte zudem einen Biirokratiekostenabbau
darstellen, weil die Ausschreibung der Evaluationsleistung nur noch alle vier Jahre erfolgen miiss-
te und die Unternehmen nicht wie bisher mehrfach befragt wiirden (bisher: nach der Teilnahme

von AHK-Geschiftsreisen und im Zwei-Jahres-Turnus im Rahmen der Evaluation).
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1. Auswertungen zu den Befragungsteilnehmern

Abbildung 1 - Wie viele Mitarbeiter sind in Ihrem Unternehmen insgesamt beschaftigt?
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<10 10-50 51-250 > 251

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 249.

Abbildung 2 - Wie hoch ist heute ungefahr der Anteil des Bereichs erneuerbare Energien an Threm
Umsatz?
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 226.
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Abbildung 3 - Wie hoch ist heute ungefdhr der Anteil der Mitarbeiter Ihres Unternehmens, der im
Bereich erneuerbare Energien tétig ist?
70
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75-89% >=90 %
Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 228.

Abbildung 4 - Wie hat sich der Umsatz Thres Unternehmens im Bereich erneuerbare Energien seit
2010 entwickelt?
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N
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=
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 231.

Abbildung 5 - Wie hat sich die Zahl der Mitarbeiter Thres Unternehmens im Bereich erneuerbare
Energien seit 2010 entwickelt?
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 230.
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Abbildung 6 - Wie hat sich die Bedeutung des Bereichs erneuerbare Energien in IThrem Unterneh-
men seit 2010 entwickelt?
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 226.

hat leicht zugenommen hat deutlich zugenommen

Abbildung 7 - Wie wurde die Entwicklung Ihres Unternehmens im Bereich erneuerbare Energien in

den Jahren 2010 und 2011 durch die internationale Wirtschafts- und Finanzkrise beeinflusst?
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 232.
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Abbildung 8 - Wie hoch war Ihr Umsatz 2011?
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 161.
Eingeschriankte Aussagekraft: Hohe Fehlerquote bei Beantwortung der Frage durch Umfrageteilnehmer.

Abbildung 9 - Seit wie vielen Jahren ist IThr Unternehmen im Bereich erneuerbare Energien tatig?
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1-3 Jahre 6,9
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 218.
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Abbildung 10 - Seit wie vielen Jahren sind Sie personlich in der Branche tatig?

<1 Jahr 4,4
1-3 Jahre 22,4
3-6 Jahre 25,4
>6 Jahre 47,8
0 15 30 45 60
Angaben in %

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 67.

Abbildung 11 - In welchen Bereichen und Geschéiftsfeldern sind Sie tétig?

Biomasse Biogas |Biokraftstoffe | Geothermie | Photovoltaik

Projektentwickler 20 29 3 12 22

Engineering 29 39 6 18 44

Komponentenhersteller 16 27 4 8 23

Anlagenhersteller 14 25 2 5 27

Installation u.a. 15 27 1 8 34

Betreiber 10 15 1 3 22

Hindler 5 8 2 2 25

Sonstige Dienstleister 19 22 8 15 27

Sonstige 6 11 2 6 8

Solarth. Kraftwerke | Solarthermie (Nt.) | Wasserkraft | Windenergie Sonstige Gesamt

Projektentwickler 6 12 9 27 8 99
Engineering 10 23 7 21 14 117
Komponentenhersteller 12 17 11 22 6 86
Anlagenhersteller 8 14 8 9 4 83
Installation u.a. 4 13 2 12 6 80
Betreiber 1 4 4 11 2 44
Héndler 3 13 1 8 4 46
Sonstige Dienstleister 8 7 9 19 10 60
Sonstige 9 4 11 7 44

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 231. Nt. = Niedrigtemperatur.

Mehrfachnennungen der Unternehmen waren moglich. Spalte "Gesamt" gibt die Anzahl der Unternehmen wieder, die im
entsprechenden Bereich (bspw. Projektentwicklung) tétig sind.
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2. Auswertungen zur Bedeutung von Export und Auslandsaktivititen

Abbildung 12 - Bitte bewerten Sie auf der Skala von O ("spielen keine Rolle") bis 10 ("sehr wich-

tig"), wie wichtig Export und Auslandsaktivitdten im Bereich erneuerbare Energien fiir Ihr Unter-
nehmen heute und zuk{inftig sind?
50
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] M heute

Qo
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keine Bedeutung geringe & mittlere Bedeutung mittlere & hohe Bedeutung

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 232.

sehr groRe Bedeutung

Abbildung 13 - Wie hat sich die Bedeutung von Export und Auslandsaktivitdten im Bereich erneu-

erbare Energien fiir Thr Unternehmen seit 2010 veréndert?
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 230.
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3. Auswertungen zur Exportinitiative Erneuerbare Energien

Abbildung 14 - Kennen Sie die Exportinitiative Erneuerbare Energien des BMWi oder einzelne da-
rin angebotene Ma3nahmen?
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 244.

Abbildung 15 - Haben Sie bzw. Ihr Unternehmen 2011 oder 2011 eines der genannten Angebote
der Exportinitiative Erneuerbare Energien genutzt?
80

60 -

Angaben in %

20 -+

Genutzt Nicht genutzt
Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 172.

0.0638907.001



PwC

12

Abbildung 16 - Falls Sie die Angebote der Exportinitiative nicht genutzt haben: Was waren die
Griinde hierfiir?

Nutzwert der EEE nicht deutlich

Sonstiges

Nutzung mit zu hohen Kosten verbunden
Sind mit vorhandenen Auftragen ausgelastet
Nutze andere nicht-kommerzielle Angebote

Benotige keine Unterstiitzung beim Auslandsgeschaft

Interessante Zielmarkte zu wenig abgedeckt _ 8
Export ist fiir das Unternehmen kein Thema _ 7
Nutze andere kommerzielle Dienstleistungen _ 6
Schlechte Qualitat der Angebote _ 5

An zusétzlichem Auslandsgeschift nicht interessiert . 1

0] 10 20 30
Anzahl der Nennungen

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 55.

Abbildung 17 - Wie sind Sie auf die Exportinitiative und deren Angebote aufmerksam geworden?

Direkte Ansprache durch Vertreter der EE
Internetseite der EE
Informationsbroschiire der EE
Empfehlung Unternehmen / Verband
Sonstige veranstaltung der EE
Pressemitteilung / Artikel / Newsletter
Messeauftritt der EE

Sonstige

Andere Internetseite

45

Anzahl der Nennungen

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 95.
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Abbildung 18 - Bitte bewerten Sie auf einer Skala von 0 ("gar kein Nutzen") bis 10 ("sehr grol3er
Nutzen"), wie die Exportinitiative insgesamt Thre Export- und Auslandsaktivitdten unterstiitzt hat.
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Durchschnittliche Bewertung 6,03

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 96.
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4. Auswertungen zu den Effekten der Exportinitiative

Abbildung 19 - Konnen Sie die Erfolge und Verbesserungen hinsichtlich der Vertiefung loser Kon-
takte bezogen auf das Ausgangsjahr 2010 ndherungsweise quantifizieren?
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 27.

Abbildung 20 - Kénnen Sie die Erfolge und Verbesserungen hinsichtlich neu gewonnener Kunden
und Geschiftspartner bezogen auf das Ausgangsjahr 2010 ndherungsweise quantifizieren?
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Anzahl der Nennungen

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 36.
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Abbildung 21 - Konnen Sie die Erfolge und Verbesserungen hinsichtlich Geschéftsabschliissen be-
zogen auf das Ausgangsjahr 2010 ndherungsweise quantifizieren?
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 20.

0.0638907.001
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5. Auswertungen zu den einzelnen Instrumenten im Bereich Marktin-
formation

Abbildung 22 - Bitte bewerten Sie auf einer Skala von 0 ("gar kein Nutzen") bis 10 ("sehr groRer
Nutzen"), wie die Informationsveranstaltungen der Exportinitiative Ihre Export- und Auslandsak-

tivitdten unterstiitzt haben bzw. geben Sie an, ob Sie das Angebot nicht genutzt haben oder nicht
kennen.
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 59.

5,6 % der antwortenden Unternehmen kannten die Informationsveranstaltungen nicht, 28,1 % kannten sie,
haben sie aber nicht genutzt.

Abbildung 23 - Bitte bewerten Sie auf einer Skala von 0 ("gar kein Nutzen") bis 10 ("sehr groRer
Nutzen"), wie die Landerprofile Thre Export- und Auslandsaktivitidten unterstiitzt haben bzw. ge-

ben Sie an, ob Sie das Angebot nicht genutzt haben oder nichtkennen.
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Durchschnittliche Bewertung 6,84

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 67.

6,7 % der antwortenden Unternehmen kannten die Landerprofile nicht, 18,9 % kannten sie, haben sie aber
nicht genutzt.

0.0638907.001



Abbildung 24 - Bitte bewerten Sie auf einer Skala von 0 ("gar kein Nutzen") bis 10 ("sehr groRer
Nutzen"), wie die Exporthandbiicher/Praxisreporte der Exportinitiative IThre Export- und Aus-
landsaktivitdten unterstiitzt haben bzw. geben Sie an, ob Sie das Angebot nicht genutzt haben oder
nichtkennen.
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 41.

26,7 % der antwortenden Unternehmen kannten die Exporthandbiicher/Praxisreports nicht, 25,6 % kannten
sie, haben sie aber nicht genutzt.

Abbildung 25 - Bitte bewerten Sie auf einer Skala von 0 ("gar kein Nutzen") bis 10 ("sehr groRer
Nutzen") wie die Leitfdden der Exportinitiative IThre Export- und Auslandsaktivititen unterstiitzt
haben bzw. geben Sie an, ob Sie das Angebot nicht genutzt haben oder nichtkennen.
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 33.

24,1 % der antwortenden Unternehmen kannten die Leitfidden nicht, 37,9 % kannten sie, haben sie aber
nicht genutzt.

0.0638907.001



Abbildung 26 - Bitte bewerten Sie auf einer Skala von 0 ("gar kein Nutzen") bis 10 ("sehr groRer
Nutzen"), wie der Inlandsnewsletter der Exportinitiative Ihre Export- und Auslandsaktivitdten un-
terstiitzt hat bzw. geben Sie an, ob Sie das Angebot nicht genutzt haben oder nichtkennen.
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 47.

20,9 % der antwortenden Unternehmen kannten den Inlandsnewsletter nicht, 24,4 % kannten sie, haben sie
aber nicht genutzt.

Abbildung 27 - Bitte bewerten Sie auf einer Skala von 0 ("gar kein Nutzen") bis 10 ("sehr groRer
Nutzen"), wie die Xing-Gruppe der Exportinitiative Thre Export- und Auslandsaktivitdten unter-
stlitzt hat bzw. geben Sie an, ob Sie das Angebot nicht genutzt haben oder nichtkennen.
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 11.

51,2 % der antwortenden Unternehmen kannten die Xing-Gruppe nicht, 36,0 % kannten sie, haben sie aber
nicht genutzt.

0.0638907.001



Abbildung 28 - Bitte bewerten Sie auf einer Skala von 0 ("gar kein Nutzen") bis 10 ("sehr groRer
Nutzen"), wie die Beratung v. Unternehmen der EE-Branche (dena) der Exportinitiative Ihre Ex-

port- und Auslandsaktivitdten unterstiitzt hat bzw. geben Sie an, ob Sie das Angebot nicht genutzt
haben oder nichtkennen.
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 31.

23,3 % der antwortenden Unternehmen kannten die Beratungsleistung nicht, 40,7 % kannten sie, haben sie
aber nicht genutzt.

Abbildung 29 - Bitte bewerten Sie auf einer Skala von 0 ("gar kein Nutzen") bis 10 ("sehr grol3er
Nutzen"), wie die Zielmarktanalysen der Exportinitiative Thre Export- und Auslandsaktivitdten un-
terstiitzt haben bzw. geben Sie an, ob Sie das Angebot nicht genutzt haben oder nicht kennen.
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 69.

4,3 % der antwortenden Unternehmen kannten die Zielmarktanalysen nicht, 21,5 % kannten sie, haben sie
aber nicht genutzt.

0.0638907.001
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6. Auswertungen zu den einzelnen Instrumenten im Bereich Ge-
schiftsanbahnung

Abbildung 30 - Bitte bewerten Sie auf einer Skala von 0 ("gar kein Nutzen") bis 10 ("sehr groRer
Nutzen"), wie die AHK-Geschéftsreisen der Exportinitiative Thre Export- und Auslandsaktivitdten
unterstiitzt haben bzw. geben Sie an, ob Sie das Angebot nicht genutzt haben oder nicht kennen.
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 73.

1,1 % der antwortenden Unternehmen kannten die AHK-Geschiftsreisen nicht, 22,1 % kannten sie, haben
sie aber nicht genutzt.

Abbildung 31 - Bitte bewerten Sie auf einer Skala von 0 ("gar kein Nutzen") bis 10 ("sehr grofRer
Nutzen"), wie die Einkduferreisen der Exportinitiative im Bereich Geschéftsanbahnung Thre Ex-
port- und Auslandsaktivititen unterstiitzt haben bzw. geben Sie an, ob Sie das Angebot nicht ge-

nutzt haben oder nichtkennen.
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 30.

18,3 % der antwortenden Unternehmen kannten die Einkduferreisen nicht, 49,5 % kannten sie, haben sie
aber nicht genutzt.

0.0638907.001
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7. Auswertungen zu den einzelnen Instrumente im Bereich Marke-
tingunterstiitzung

Abbildung 32 - Bitte bewerten Sie auf einer Skala von 0 ("gar kein Nutzen") bis 10 ("sehr groRRer
Nutzen"), wie das Auslandsmesseprogramm der Exportinitiative Thre Export- und Auslandsaktivita-
ten unterstiitzt hat bzw. geben Sie an, ob Sie das Angebot nicht genutzt haben oder nicht kennen.
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 43.

7,4 % der antwortenden Unternehmen kannten das Auslandsmesseprogramm nicht, 46,8 % kannten sie,
haben sie aber nicht genutzt.

Abbildung 33 - Bitte bewerten Sie auf einer Skala von 0 ("gar kein Nutzen") bis 10 ("sehr groRer
Nutzen"), wie die Multiplikatorenreisen/Informationsreisen der Exportinitiative Thre Export- und
Auslandsaktivitdten unterstiitzt haben bzw. geben Sie an, ob Sie das Angebot nicht genutzt haben
oder nichtkennen.
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 33.

14,7 % der antwortenden Unternehmen kannten diese Reisen nicht, 50,5 % kannten sie, haben sie aber nicht
genutzt.

0.0638907.001
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Abbildung 34 - Bitte bewerten Sie auf einer Skala von 0 ("gar kein Nutzen") bis 10 ("sehr groRer
Nutzen"), wie das Marketingpaket "renewables - made in Germany"' (dena) der Exportinitiative
TIhre Export- und Auslandsaktivitdten unterstiitzt hat bzw. geben Sie an, ob Sie das Angebot nicht

genutzt haben oder nichtkennen.
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 34.

18,3 % der antwortenden Unternehmen kannten das Marketingpaket nicht, 45,2 % kannten es, haben es
aber nicht genutzt.

Abbildung 35 - Bitte bewerten Sie auf einer Skala von 0 ("gar kein Nutzen") bis 10 ("sehr groRer
Nutzen"), wie Technologieausstellung und Imagefilm (dena) Thre Export- und Auslandsaktivitdten

unterstiitzt haben bzw. geben Sie an, ob Sie das Angebot nicht genutzt haben oder nichtkennen.
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 16.

31,5 % der antwortenden Unternehmen kannten Technologieausstellung und Imagefilm nicht, 51,1 % kann-
ten sie, haben sie aber nicht genutzt.

0.0638907.001
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Abbildung 36 - Bitte bewerten Sie auf einer Skala von 0 ("gar kein Nutzen") bis 10 ("sehr groRer
Nutzen"), wie der virtuelle Marktplatz Thre Export- und Auslandsaktivitdten unterstiitzt hat bzw.
geben Sie an, ob Sie das Angebot nicht genutzt haben oder nichtkennen.
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 22.

24,7 % der antwortenden Unternehmen kannten den virtuellen Marktplatz nicht, 51,6 % kannten ihn, haben
ihn aber nicht genutzt.

0.0638907.001
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8. Auswertungen zum Solardachprogramm

Abbildung 37 - Ist Thnen das dena-Solardachprogramm bekannt?
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 100.

Abbildung 38 - Falls Sie das dena-Solardachprogramm kennen, aber nicht genutzt haben: Was
waren die Griinde hierfiir?
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 27.
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PwC

25

Abbildung 39 - Bitte bewerten Sie auf einer Skala von 0 ("gar kein Nutzen") bis 10 ("sehr groRer
Nutzen"), wie das Soldardachprogramms (dena) Thre Export- und Auslandsaktivititen unterstiitzt
hat.
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n= 8.
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9. Auswertungen zu Wirkungen im Bereich Netzwerkbildung

Abbildung 40 - Welche Wirkung hat aus Threr Sicht die Exportinitiative insgesamt im Bezug auf
Netzwerkbildung und Kontaktaufbau im In- und Ausland und wie bewerten Sie diese Wirkungen
auf der Skala von 0 ("keine Wirkung") bis 10 ("sehr gro3e Wirkung")?
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung.

Oben links: n = 92, 2,1 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.
Oben rechts: n = 90, 4,3 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.
Mitte links: n = 90, 2,2 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.
Mitte rechts: n = 87, 6,5 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.
Unten links: n= 87, 26,4 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.

0.0638907.001
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10. Auswertungen zu Wirkungen hinsichtlich Prisenz KMU auf Ziel-

markten

Abbildung 41 - Welche Wirkung hat aus Ihrer Sicht die Exportinitiative insgesamt im Bezug auf die
Steigerung der Prisenz von KMU auf Zielmérkten und wie bewerten Sie diese Wirkjungen auf ei-
ner Skala von = ("keine Wirkung") bis 10 ("sehr gro0Of3e Wirkung")?
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung.

Oben links: n= 76, 15,6 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.
Oben rechts: n= 88, 4,3 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.
Unten links: n= 90, 2,2 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.
Unten rechts: n= 79, 12,2 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.

0.0638907.001
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11. Auswertungen zu Wirkungen hinsichtlich Informationsbeschaffung
und -vermittlung
Abbildung 42 - Welche Wirkung hat aus Threr Sicht die Exportinitiative insgesamt im Bezug auf

ihre Wirkung hinsichtlich Informationsbeschaffung und -vermittlung und wie bewerten Sie diese
Wirkungen auf der Skala von 0 ("keine Wirkung") bis 10 ("sehr grof3e Wirkung")?

Bessere Informationen Uber Auslandsmarkte Bessere Informationen Uber Finanzierungs-
und Férderinstrumente
80 736 80
65,9
60 60
R R
£ £
=
g 40 T 40
& %
= c
< <
20 20
3,3 4,7 3,5
0 - 0
keine Wirkung 1-4 5-9 sehr grof3e keine 1-4 5-9 sehr grof3e
Wirkung Wirkung Wirkung
Durchschnittliche Bewertung 6,96 Durchschnittliche Bewertung 5,51

Quelle: PwC Unternehmensbefragung.
Links: n = 91, 1,1 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.
Rechts: n = 845, 7,6 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.

0.0638907.001
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12. Auswertungen zu den Wirkungen hinsichtlich Bekanntheit, Verbrei-
tung und Nachfrage nach EE-Technologien im Ausland
Abbildung 43 - Welche Wirkung hat aus Threr Sicht die Exportinitiative insgesamt im Bezug auf

Bekanntheit, Verbreitung von und Nachfrage nach EE-Technologien im Ausland und wie bewerten
Sie diese Wirkungen auf der Skala von 0 ("keine Wirkung") bis 10 ("sehr grof3e Wirkung")?
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung.

Oben links: n= 86, 4,4 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.
Oben rechts: n= 82, 6,8 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.
Unten links: n= 82, 6,8 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.
Unten rechts: n= 84, 4,5 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.

0.0638907.001
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13. Auswertungen zu den Wirkungen hinsichtlich des Images deutscher
EE-Technologien im Ausland

Abbildung 44 - Welche Wirkung hat aus Ihrer Sicht die Exportinitiative insgesamt im Bezug auf das
Image der deutschen EE-Technologien im Ausland und wie bewerten Sie diese Wirkungen auf der

Skala von O ("keine Wirkung") bis 10 ("sehr grof3e Wirkung")?

Quelle: PwC Unternehmensbefragung.
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Oben links: n = 91, 1,1 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.
Oben rechts: n= 91, 8,8 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.
Unten links: n = 90, 1,1 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.

0.0638907.001
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14. Auswertungen zu den Erfolgen und Verbesserungen durch die Ex-
portinitiative
Abbildung 45 - Inwiefern hat die Exportinitiative zu konkreten Erfolgen und Verbesserungen fiir

TIhr Unternehmen beigetragen und wie bewerten Sie diese beziiglich neu gewonnener Kunden und
Geschiftspartner auf einer Skala von 0 ("kein Beitrag") und 10 ("sehr grol3er Beitrag")?
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n = 86.
4,4 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.

Abbildung 46 - Inwiefern hat die Exportinitiative zu konkreten Erfolgen und Verbesserungen fiir
Thr Unternehmen beigetragen und wie bewerten Sie diese beziiglich Vertiefung von Kontakten auf

einer Skala von O ("kein Beitrag") und 10 ("sehr grof3er Beitrag")?
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n = 74.
16,9 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.

0.0638907.001
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Abbildung 47 - Inwiefern hat die Exportinitiative zu konkreten Erfolgen und Verbesserungen fiir
Ihr Unternehmen beigetragen und wie bewerten Sie diese beziiglich Geschéftsabschliissen auf
einer Skala von O ("kein Beitrag") und 10 ("sehr grof3er Beitrag")?
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n = 71.
20,2 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.

Abbildung 48 - Inwiefern hat die Exportinitiative zu konkreten Erfolgen und Verbesserungen fiir
Thr Unternehmen beigetragen und wie bewerten Sie diese beziiglich der Steigerung des Umfangs
der Geschiftsabschliisse auf einer Skala von 0 ("kein Beitrag") und 10 ("sehr grol3er Beitrag")?
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n = 57.
34,5 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.

0.0638907.001
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Abbildung 49 - Inwiefern hat die Exportinitiative zu konkreten Erfolgen und Verbesserungen fiir
Ihr Unternehmen beigetragen und wie bewerten Sie diese beziiglich Griindungen von Vertretun-
gen im Ausland auf einer Skala von O ("kein Beitrag") und 10 ("sehr grofer Beitrag")?
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Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n = 55.
36,8 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.

Abbildung 50 - Inwiefern hat die Exportinitiative zu konkreten Erfolgen und Verbesserungen fiir

Ihr Unternehmen beigetragen und wie bewerten Sie diese beziiglich Senkung von Kosten auf einer
Skala von O ("kein Beitrag") und 10 ("sehr grofRer Beitrag")?

80

60

42,9

Angaben in %

18

kein Beitrag 1-4 5-9 sehr groRer Beitrag

Durchschnittliche Bewertung 2,54

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n = 56.
37,1 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.

0.0638907.001
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Abbildung 51 - Inwiefern hat die Exportinitiative zu konkreten Erfolgen und Verbesserungen fiir

Thr Unternehmen beigetragen und wie bewerten Sie diese beziiglich Zeitersparnis auf einer Skala

von 0 ("kein Beitrag") und 10 ("sehr grol3er Beitrag")?
80

60

42,9

40 |

Angaben in %

20

1,8

kein Beitrag 1-4 5-9 sehr grolRer Beitrag

Durchschnittliche Bewertung 4,50

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n = 72.
19,1 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.

Abbildung 52 - Inwiefern hat die Exportinitiative zu konkreten Erfolgen und Verbesserungen fiir
Ihr Unternehmen beigetragen und wie bewerten Sie diese beziiglich einer Erh6hung der Export-

quote auf einer Skala von O ("kein Beitrag") und 10 ("sehr grol3er Beitrag")?
80

60

40,0

40

Angaben in %

26,7

20 +

kein Beitrag 1-4 5-9 sehr groRer Beitrag

Durchschnittliche Bewertung 3,97

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n = 75.
14,8 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.

0.0638907.001
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Abbildung 53 - Inwiefern hat die Exportinitiative zu konkreten Erfolgen und Verbesserungen fiir

Ihr Unternehmen beigetragen und wie bewerten Sie diese beziiglich Umsatzsteigerung auf einer
Skala von O ("kein Beitrag") und 10 ("sehr grofRer Beitrag")?

80

60

40 34,7

Angaben in %

26,7

20

kein Beitrag 1-4 5-9 sehr groRRer Beitrag

Durchschnittliche Bewertung 3,83

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n = 75.
14,8 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.

Abbildung 54 - Inwiefern hat die Exportinitiative zu konkreten Erfolgen und Verbesserungen fiir

Ihr Unternehmen beigetragen und wie bewerten Sie diese beziiglich Ertragssteigerung auf einer

Skala von O ("kein Beitrag") und 10 ("sehr grofRer Beitrag")?
80

60

34,8
40

30,4

Angaben in %

20 -

kein Beitrag 1-4 5-9 sehr groRer Beitrag

Durchschnittliche Bewertung 3,61

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n = 69.
20,7 % der antwortenden Unternehmen gaben hier "nicht zutreffend" an.

0.0638907.001
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Abbildung 55 - Konnen Sie die Erfolge und Verbesserungen, bezogen auf das Ausgangsjahr 2010,
im Hinblick auf die Anzahl neu gewonnener Kunden und Geschéftspartner niherungsweise quan-
tifizieren?

18

s
N
I

Anzahl der Nennungen

(<]
I

1-4 5-9 10-19 20-29 30-49 >50

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n = 27.

Abbildung 56 - Konnen Sie die Erfolge und Verbesserungen, bezogen auf das Ausgangsjahr 2010,
im Hinblick auf die Anzahl Vertiefungen bisher loser Kontakte ndherungsweise quantifizieren?

25

N
o

-
w

=
o

Anzahl der Nennungen

1-4 5-9 10-19 20-29 30-49 >50

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n = 36.

0.0638907.001
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Abbildung 57 - Konnen Sie die Erfolge und Verbesserungen, bezogen auf das Ausgangsjahr 2010,
im Hinblick auf die Anzahl neuer Geschiftsabschliisse ndherungsweise quantifizieren?

15

10
5,

1 1
0,

11
4 3
1-4 5-9 10-19 20-29 30-49 >50

Anzahl der Nennungen

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n = 20.

Abbildung 58 - Konnen Sie die Erfolge und Verbesserungen, bezogen auf das Ausgangsjahr 2010,
im Hinblick auf die Steigerung des Umfangs der Geschéftsabschliisse niherungsweise quantifizie-
ren?

15

Anzahl der Nennungen

1

I

0% 1-25% 26-50% 51-75% 76- 100 %
Durchschnittliche Steigerung Umfang Geschéftsabschliisse 14,2 %

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n = 26.

0.0638907.001
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Abbildung 59 - Konnen Sie die Erfolge und Verbesserungen, bezogen auf das Ausgangsjahr 2010,
im Hinblick auf die Griindung von Auslandsvertretungen ndherungsweise quantifizieren?
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0% 1-25% 26-50% 51-75% 76-100 %
Durchschnittliche Steigerung Griindungen von Auslandsvertretungen 0,6 %

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n = 31.

Abbildung 60 - Kénnen Sie die Erfolge und Verbesserungen, bezogen auf das Ausgangsjahr 2010,
im Hinblick auf die erfolgte Kostenreduzierung ndherungsweise quantifizieren?

20

10 -

Anzahl der Nennungen

0% 1-25% 26-50% 51-75% 76-100%
Durchschnittliche Kostenreduzierung 5,0 %

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n = 27.

0.0638907.001
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Abbildung 61 - Konnen Sie die Erfolge und Verbesserungen, bezogen auf das Ausgangsjahr 2010,
im Hinblick auf die Zeitersparnis ndherungsweise quantifizieren?

20

10

Anzahl der Nennungen

1

I

1-25% 26-50% 51-75% 76-100%

Durchschnittliche Zeitersparnis 21,6 %

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n = 30.

Abbildung 62 - Konnen Sie die Erfolge und Verbesserungen, bezogen auf das Ausgangsjahr 2010,
im Hinblick auf die Steigerung des Exports niherungsweise quantifizieren?

20

10

Anzahl der Nennungen

0% 1-25% 26-50% 51-75% 76- 100 %
Durchschnittliche Exportsteigerung 11,5 %

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n = 28.

0.0638907.001
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Abbildung 63 - Konnen Sie die Erfolge und Verbesserungen, bezogen auf das Ausgangsjahr 2010,
im Hinblick auf die Steigerung des Ertrags ndherungsweise quantifizieren?

20

10 ~

Anzahl der Nennungen

0% 1-25% 26-50% 51-75% 76-100 %
Durchschnittliche Ertragssteigerung 6,5 %

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n = 24.

Abbildung 64 - Konnen Sie die Erfolge und Verbesserungen, bezogen auf das Ausgangsjahr 2010,
im Hinblick auf die Steigerung des Umsatzes niherungsweise quantifizieren?
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0% 1-25% 26-50% 51-75% 76-100 %
Durchschnittliche Umsatzsteigerung 6,8 %

Quelle: PwC Unternehmensbefragung, n = 30.

0.0638907.001
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15. Ubersicht iiber die Aktivititen im Rahmen der Exportinitiative Er-
neuerbare Energien 2003-2011

Tabelle 1 - Ausgaben fiir die MaBnahmen der Exportinitiative seit 2003

MaBnahme 2003 | 2004 | 2005 [ 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 |Gesamt[2010-2011
Geschaftsreiseprogramm (AHK) 0| 3.587| 3.910f 3.508| 3.079| 2.699| 3.329| 3.547| 3.450| 27.109 6.997
Informations\eranstaltungen 0 635 191 150 124 116 117 56 308 1.697 364
Einkauferreisen 0 0 0 0| 278] 267 355| 323 75| 1.298 398
Informations-/Multiplikatorenreisen 0 0 0 0 0 0 20 146 344 510 490
Messeprogramm 2.074| 2.780| 1.624| 1.590| 1.706| 2.143| 2.844| 2.819| 1.732 19.312 4.551
Aktivititen DENA 795| 1.827| 639| 585| 342| 1.174| 2.234| 2.577| 2.236[ 12.409 4.813
Solardachprogramm 0] 953| 985 1.006| 1.365| 969| 1.233| 729| 1.084| 8.323 1.812
BASREC Fonds 0| 2.000| 1.000{ 1.000{ 1.000 0 0 0 0| 5.000 0
KW Klimaschutzfonds 0 0 27] 107 498 143| 118| 610/ 855 2.358 1.465
Projektentwicklungsprogramm (G12) 0 0 0 0 178 602 0f 1.005] 1.590] 3.375 2.595
Projektstudienfonds 0] 314 102 11 0 0 0 0 0 427 0

2.869|12.096| 8.478| 7.957| 8.570[ 8.113]|10.250|11.811|11.674| 81.818] 23.485

Quelle: BMWi.

Tabelle 2 - Informationsveranstaltungen nach Zielland und Technologie

Zielland Ort Technologie Jahr
Tirkei Frankfurt am Main Photovoltaik 2010
Philippinen Frankfurt am Main Erneuerbare Energien 2010
Ghana Frankfurt am Main, u.a. Photovoltaik, Solarthermie 2010
Japan Freiburg, Miinchen, Solare Kiithlung, Solarthermie 2010
Kanada Berlin Geothermie, Warmepumpe 2010
Jordanien Berlin Photovoltaik, Solarthermie 2011
Russland Berlin Photovoltaik, Solarthermie 2011
Algerien Miinchen Solarenergi.e (Photovoltaik & 2011
Solarthermie)
Malaysia Miinchen Solarenergi'e (Photovoltaik & 2011
Solarthermie)
Mazedonien Wiesbaden Kleinwasserkraft 2011
Bosnien- ' Wiesbaden Solarenergi.e (Photovoltaik & 2011
Herzegowina Solarthermie)
Bolivien Frankfurt am Main Photovoltaik, Solarthermie 2011
Indonesien Berlin Biomasse 2011
Vietnam Berlin Windenergie 2011
Philippinen Berlin Solarenergie (Photovoltaik) 2011
Kanada Hamburg Windenergie, Fokus Kleinwind 2011
Tiirkei Kéln Wasserkraft 2011
Australien Miinchen Solarenergi.e (CSP, Photovoltaik, 2011
Solarthermie)

Quelle: BMWi.

0.0638907.001
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Tabelle 3- In den Jahren 2010 und 2011 verkaufte Landerprofile

Verkaufte Exemplare
Europa 2010 2011
Albanien 4 3
Belgien 1 3
Bosnien-Herzegowina 8 4
Bulgarien 4 14
Dianemark 2 3
Estland 0 4
Finnland 0 6
Frankreich 14 13
Griechenland 2 15
Grof3britannien 10 12
Irland 0 2
Italien 8 17
Kroatien 10 6
Lettland 1 4
Litauen 5 3
Luxemburg 0 1
Malta 0 1
Mazedonien 5 2
Montenegro 6 2
Niederlande 1 2
Norwegen 0 5
Osterreich 2 3
Polen 19 12
Portugal 3 1
Republik Moldau 2 0
Ruménien 13 14
Schweden 0 9
Schweiz 1 1
Serbien 5 4
Slowakei 1 11
Slowenien 5 5
Spanien 4 2
Tschechien 8 7
Ukraine 11 15
Ungarn 4 6
WeilSrussland 10 1
Zypern 0 3
Summe 169 216

0.0638907.001
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Verkaufte Exemplare
EU-27 2010 2011
Belgien 1 3
Bulgarien 4 14
Dianemark 2 3
Estland 0 4
Finnland 0 6
Frankreich 14 13
Griechenland 2 15
Grof3britannien 10 12
Irland 0 2
Italien 8 17
Lettland 1 4
Litauen 5 3
Luxemburg 0 1
Malta 0 1
Niederlande 1 2
Norwegen 0 5
Osterreich 2 3
Polen 19 12
Portugal 3 1
Ruménien 13 14
Schweden 0 9
Slowakei 1 11
Slowenien 5 5
Spanien 4 2
Tschechien 8 7
Ungarn 4 6
Summe 107 175
Verkaufte Exemplare
Nordosteuropa 2010 2011
Estland 0 4
Finnland 0 6
Lettland 1 4
Litauen 5 3
Polen 19 12
Slowakei 1 11
Tschechien 8 7
Ukraine 11 15
Ungarn 4 6
WeilSrussland 10 1
Summe 59 69

0.0638907.001
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Verkaufte Exemplare
Nordwesteuropa 2010 2011
Belgien 1 3
Danemark 2 3
Finnland 0 6
Grof3britannien 10 12
Irland 0 2
Luxemburg 0 1
Niederlande 1 2
Norwegen 0 5
Osterreich 2 3
Schweden 0 9
Schweiz 1 1
Summe 17 47

Verkaufte Exemplare
Siidosteuropa 2010 2011
Albanien 4 3
Bulgarien 4 14
Kroatien 10 6
Malta 0 1
Mazedonien 5 2
Montenegro 6 2
Republik Moldau 2 0
Ruménien 13 14
Serbien
Slowenien
Zypern
Summe 54 54

Verkaufte Exemplare
Siidwesteuropa 2010 2011
Frankreich 14 13
Italien 8 17
Portugal 3 1
Spanien 4 2
Malta 0 1
Summe 29 34

Verkaufte Linderprofile

Nordamerika 2010 2011
Kanada 6 2
USA 5 4
Summe 11 6

0.0638907.001
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Verkaufte Exemplare
Lateinamerika 2010 2011
Argentinien 1 1
Brasilien 6 10
Chile 7 4
Costa Rica 2 3
Dominikanische Republik 2 4
Ecuador 4 3
Honduras 1 0
Jamaika 0 1
Mexiko 2 4
Panama 3 1
Peru 3 2
Uruguay 5 2
Summe 36 35
Verkaufte Exemplare
Mittelamerika/Karibik 2010 2011
Costa Rica 2 3
Dominikanische Republik 2 4
Honduras 1 0
Jamaika 0 1
Mexiko 2 4
Panama 3 1
Summe 10 13
Verkaufte Exemplare
Siidamerika 2010 2011
Argentinien 1 1
Brasilien 6 10
Chile 7 4
Peru 3 2
Uruguay 5 2
Summe 22 19
Verkaufte Exemplare
Afrika 2010 2011
Agypten 3 4
Algerien 3 2
Kenia 2 2
Marokko 2 8
Mauritius 1 0
Stidafrika 14 4
Tunesien 3 3
Summe 28 23

0.0638907.001
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Verkaufte Exemplare
Asien 2010 2011
Armenien 1 2
Aserbaidschan 5 4
China 11 3
Georgien 1 2
Indien 13 4
Indonesien 9 2
Israel 6 5
Japan 1 3
Jordanien 4 2
Kasachstan 7 4
Libanon 1 1
Malaysia 3 5
Mongolei 1 4
Pakistan 6 4
Philippinen 3 4
Russland 8 4
Saudi-Arabien 4 4
Singapur 1 1
Sri Lanka 2 1
Sitidkorea 1 1
Tadschikistan 2 3
Taiwan 2 0
Thailand 7 9
Tiirkei 13 7
Usbekistan 2 1
VAE 0 2
Vietnam 8 3
Summe 122 85
Verkaufte Exemplare
Nordasien 2010 2011
China 11 3
Mongolei 1 4
Russland 8 4
Summe 20 11

0.0638907.001
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Verkaufte Exemplare
Siid- und Ostasien 2010 2011
Indien 13 4
Indonesien 9 2
Japan 1 3
Malaysia 3 5
Philippinen 3 4
Singapur 1 1
Sri Lanka 2 1
Stidkorea 1 1
Taiwan 2 0
Thailand 7 9
Vietnam 8 3
Summe 50 33
Verkaufte Exemplare
Vorderasien 2010 2011
Armenien 1 2
Aserbaidschan 5 4
Georgien 1 2
Jordanien 4 2
Libanon 1 1
Tiirkei 13 7
VAE 0 2
Summe 25 20
Verkaufte Exemplare
2010 2011
Zentralasien
Tadschikistan 2 3
Usbekistan 2 1
Summe 4 4
Verkaufte Exemplare
Ozeanien 2010 2011
Australien 2 4

Quelle: dena.

0.0638907.001
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Tabelle 4- 2010 und 2011 publizierte Lénderprofile

Titel / Zielmarkt Jahr Technologie
Europa

Landerprofil Albanien 2010 Alle Technologien
Landerprofil Kroatien 2010 Alle Technologien
Landerprofil Mazedonien 2010 Alle Technologien
Landerprofil Moldau 2010 Alle Technologien
Landerprofil Montenegro 2010 Alle Technologien
Landerprofil Serbien 2010 Alle Technologien
Landerprofil Belgien 2011 Alle Technologien
Landerprofil Bulgarien 2011 Alle Technologien
Landerprofil Ddnemark 2011 Alle Technologien
Landerprofil Estland 2011 Alle Technologien
Landerprofil Finnland 2011 Alle Technologien
Landerprofil Frankreich 2011 Alle Technologien
Landerprofil Griechenland 2011 Alle Technologien
Landerprofil Gro3britannien 2011 Alle Technologien
Landerprofil Irland 2011 Alle Technologien
Landerprofil Italien 2011 Alle Technologien
Landerprofil Lettland 2011 Alle Technologien
Landerprofil Litauen 2011 Alle Technologien
Landerprofil Luxemburg 2011 Alle Technologien
Landerprofil Malta 2011 Alle Technologien
Landerprofil Niederlande 2011 Alle Technologien
Landerprofil Norwegen 2011 Alle Technologien
Landerprofil Osterreich 2011 Alle Technologien
Landerprofil Polen 2011 Alle Technologien
Landerprofil Portugal 2011 Alle Technologien
Landerprofil Ruménien 2011 Alle Technologien
Landerprofil Schweden 2011 Alle Technologien
Landerprofil Slowakei 2011 Alle Technologien
Landerprofil Slowenien 2011 Alle Technologien
Landerprofil Spanien 2011 Alle Technologien
Landerprofil Tschechische Republik 2011 Alle Technologien
Landerprofil Ukraine 2011 Alle Technologien
Landerprofil Ungarn 2011 Alle Technologien
Landerprofil Zypern 2011 Alle Technologien
Lateinamerika

Landerprofil Costa Rica 2010 Alle Technologien
Linderprofil Dominikanische Republik 2010 Alle Technologien
Landerprofil Honduras 2010 Alle Technologien
Landerprofil Panama 2010 Alle Technologien

0.0638907.001
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Afrika

Lianderprofil Agypten 2010 Alle Technologien
Linderprofil Algerien 2010 Alle Technologien
Landerprofil Kenia 2010 Alle Technologien
Linderprofil Marokko 2010 Alle Technologien
Landerprofil Siidafrika 2010 Alle Technologien
Linderprofil Tunesien 2010 Alle Technologien
Asien

Landerprofil Philippinen 2010 Alle Technologien
Linderprofil Indien 2010 Alle Technologien
Landerprofil Tiirkei 2010 Alle Technologien
Linderprofil Saudi-Arabien 2010 Alle Technologien
Landerprofil Aserbaidschan 2010 Alle Technologien
Landerprofil Tadschikistan 2010 Alle Technologien
Linderprofil Usbekistan 2010 Alle Technologien
Landerprofil Georgien 2010 Alle Technologien
Linderprofil Jordanien 2010 Alle Technologien
Landerprofil Armenien 2010 Alle Technologien
Landerprofil Thailand 2011 Alle Technologien
Linderprofil Malaysia 2011 Alle Technologien
Ozeanien

Linderprofil Australien 2010 Alle Technologien

Quelle: dena.

0.0638907.001
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Tabelle 5- Auslandsmessen nach Zielland und Technologie

Zielland Ort Technologie Jahr
Vereinigte Arabische Abu Dhabi Erneuerbare Energien 2010
Emirate

USA Las Vegas Erneuerbare Energien 2010
Indien Pune Erneuerbare Energien 2010
Tiirkei Istanbul Photovoltaik, Solarthermie {2010
Ruménien Bukarest Erneuerbare Energien 2010
Vietnam Hanoi Erneuerbare Energien 2010
Kanada Vancouver Photovoltaik, Solarthermie  |2010
Siidkorea Daegu Erneuerbare Energien 2010
Tschechien Prag Erneuerbare Energien 2010
Bulgarien Sofia Erneuerbare Energien 2010
China Shanghai Photovoltaik 2010
Russland St. Petersburg Erneuerbare Energien 2010
Spanien Madrid Erneuerbare Energien 2010
Ungarn Budapest Erneuerbare Energien 2010
China Peking Erneuerbare Energien 2010
Frankreich Paris Erneuerbare Energien 2010
Japan Yokohama Erneuerbare Energien 2010
USA San Francisco Photovoltaik, Solarthermie {2010
USA Los Angeles Photovoltaik, Solarthermie (2010
Indien Neu-Delhi Erneuerbare Energien 2010
Ver.elmgte Arabische Abu Dhabi Erneuerbare Energien 2011
Emirate

Frankreich Lyon Erneuerbare Energien 2011
Indien Mumbai Erneuerbare Energien 2011
China Shanghai Photovoltaik 2011
Ungarn Budapest Erneuerbare Energien 2011
Spanien Madrid Erneuerbare Energien 2011
Russland St. Petersburg Erneuerbare Energien 2011
Thailand Bangkok Erneuerbare Energien 2011
USA San Francisco Photovoltaik, Solarthermie {2011
Mexiko Mexico City EE allgemein 2011
Philippinen Manila EE allgemein 2011
USA Dallas Photovoltaik, Solarthermie {2011
Israel Tel Aviv Erneuerbare Energien 2011

Quelle: BMWi.

0.0638907.001
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Tabelle 6 - Einkiufer-, Multiplikatoren- und Informationsreisen nach Ziellindern und Technologie

Zielland |Ort |Technologie |Jahr
Einkéduferreisen
Kanada Bremen, Leipzig, Straubing |Biogas, Biomasse 2010
Tschechien Offenburg Geothermie 2010
Tiirkei Offenburg, Karlsruhe Geothermie 2010
Venezuela Kassel, Leipzig, Hannover  |Photovoltaik, Solarthermie 2010
Ghana Photovoltaik, Solarthermie 2010
Finnland Diisseldorf, Bremen, etc. Biogas, Biomasse 2010
Chile Miinchen u.a. Solarthermie 2010
Bulgarien Miinchen etc. Photovoltaik, Solarthermie 2010
Kanada Berlin, Freiburg, Miinchen |Photovoltaik, Solarthermie 2010
Dénemark Miinchen u.a. Solarthermie 2010
Saudi-Arabien Magdeburg, Leipzig, etc. CSP, Photovoltaik, Solarthermie 2010
Argentinien Husum, Bremen, u.a. Windenergie 2010
Kroatien k.A. Biomasse 2011
Spanien Stuttgart Biogas, Biomasse 2011
Polen Bremen u.a. Biogas, Biomasse 2011
Multiplikatorenreisen
Venezuela Kassel, Leipzig, Hannover  |Photovoltaik, Solarthermie 2010
Japan Freiburg, Miinchen, Solare Kiihlung, Solarthermie 2010
Ingolstadt
Malaysia Berlin, Miinchen Solarthermie (Photovoltaik) 2010
Estland offen Windenergie 2010
Guatemala Berlin u.a. EE allgmein 2010
Zypern Nordrhein-Westfalen Photovoltaik, Solarthermie 2010
Estland Miinchen, Schwandorf, Bioabfille 2010
Stuttgart
Namibia Berlin, Leipzig CSP, Photovoltaik, Solarthermie 2011
USA Freiburg, Ulm, Miinchen Solarthermie 2011
Informationsreisen
Polen Bitt.erfeld, Erfurt, Dresden, Solarthermie 2011
Freiberg
Belarus ;iggi:gflﬁenfels’ Bioenergie 2011
Indonesien Berlin Biogas, Biomasse 2011
Slowakei Stuttgart, Miinchen Solarenergl.e (Photovoltaik & 2011
Solarthermie)
Marokko diverse Solar- und Windenergie 2011
. o Windenergie, Photovoltaik,
Agypten Stuttgart, Waiblingen, u.a. Solarthermie 2011
Argentinien Hannover, Osnabriick Bioenergie 2011
Japan Norddeutschland Windenergie 2011
Quelle: BMWi.

0.0638907.001
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Tabelle 7 - Einsatzlidnder der Technologieausstellung

Einsatzland Ausstellungsort
2010

Mexiko Mexiko City
Deutschland Berlin (4x)
Kolumbien Bogota
Venezuela Caracas
Ecuador Quito
Guatemala Guatemala City
Peru Lima

Costa Rica San Jose

Ghana Accra

Schweiz Bern

Kirgistan Bischkek
Tiirkei [zmir
Kasachstan Almaty
Ukraine Kiew

England London
Montenegro Podgorica
Kanada Montreal, Ottawa, Toronto
Stidkorea Pjongjang
Usbekistan Tashkent
Tschad N’Djamena
USA Washington

El Salvador San Salvador
Polen Breslau

China Guangzhou
Japan Osaka
Griechenland Thessaloniki
Sri Lanka Colombo
Roadshow iiber GIZ Athiopien, Kenia, Uganda
(PEP-Ostafrika)

2011

Guatemala Guatemala City
Argentinien Buenos Aires
USA Houston, San Francisco, Chicago, Atlanta, Miami
Mexiko Mexiko City
Philippinen Manila

Nigeria Abuja-Lagos
Paraguay Asuncion
Thailand Bangkok
Brunei Bandar Seri Begawan

0.0638907.001
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Armenien Eriwan
Simbabwe Harare
Indonesien Jakarta
Kuwait Kuwait Stadt
Norwegen Oslo
Burkina Faso Ouagadougou
Trinidad und Tobago Port of Spain
Ecuador Quito
Myanmar Rangun
Santo Domingo Dominikanische Republik
Albanien Tirana
Polen Warschau
Deutschland Berlin, Wismar, Hameln, Berlin
Agypten Kairo
Russland Novosibirsk, St. Petersburg
Kolumbien Bogota
Oman Nizwa

Quelle: dena.

0.0638907.001
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Tabelle 8 - Solardachprogramm nach Zielland und Technologie

Zielland Ort Technologie Event Jahr
Italien Mailand Solarenergie Er6ffnung auf dem Ospedale S. 2010
Carlo; SDP 2008/09
Rumanien [Schalburg |PV, Solarthermie |Eroffnung auf dem Kindergarten  [2010
Schaflburg mit AS Solar GmbH,;
SDP 2009/10
Laos k.A. PV Eroffnung auf der Deutschen 2010
Botschaft, mit der Centrosolar AG
Tschechien |Prag PV Er6ffnung auf dem Giraffenhaus im {2010
Prager Zoo, mit IBC Solar;
Solardachprogramm 2008/2009
Russland Moskau PV Eroffnung auf dem 2010
Raumfahrtmuseum in Moskau;
Solardachprogramm 2009/10
Kanada k.A. Solarthermie, Eroffnung auf dem Altersheim 2010
Solare Kihlung Oxford Garden;
Solardachprogramm 2009/10
Athiopien Tatek Area |PV Er6ffnung auf der Stiftung 2010
Solarenergie mit Sun Transfer
GmbH; Solardachprogramm
2008/2009
Viethnam k.A. PV Er6ffnung auf MOIT Ministerium (2010
mit Altus AG;
Solardachprogramm 2008/2009
Portugal Lissabon PV, Solarthermie  |solare Bikeports 2011
Nicaragua |k.A. PV, Solarthermie |autarkes Solarhaus 2011
VAE k.A. PV, Solarthermie  |autarkes Solarhaus 2011
Ukraine K.A. PV, Solarthermie  |autarkes Solarhaus 2011
Quelle: BMWi.

0.0638907.001
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Tabelle 9 - Geschiftsreisen nach Land und Branche

Land Oort Branchen Jahr
Algerien Algier Photovoltaik, Solarenergie, Solarthermie 2010
Algerien Algier Photovoltaik, Solarenergie 2011
Algerien Algier Solarenergie, Photovoltaik 2011
Argentinien Buenos Aires Geothermie 2010
Argentinien Buenos Aires Biogas, Biomasse 2011
Australien Sydney Ph‘otovoltai.k, Solarenergie, Solarthermie, 2010
Windenergie
Belgien Briissel Solarenergie 2010
Brasilien Sao Paulo Biomasse 2010
Bulgarien Sofia Photovoltaik, Solarenergie, Solarthermie 2010
Chile Santiago de Chile  [Solarenergie, Windenergie 2010
Chile Santiago de Chile [Windenergie 2011
Dénemark Kopenhagen Solarthermie 2011
Ecuador k.A. Biogas, Biomasse, Wasserkraft 2010
Estland Riga Biogas, Biomasse 2010
Finnland k.A. Biogas 2010
Frankreich Paris Biogas 2010
Frankreich Paris Solarenergie 2010
Frankreich Paris Geothermie 2011
Grofsbritannien k.A. Biogas 2010
Grofbritannien London Photovoltaik, Solarthermie 2011
Honduras San Pedro Sula Geothermie, Ph.otovoltai'k, Solarthermie, 2011
Wasserkraft, Windenergie
Indien Kolkata Photovoltaik, Solarthermie 2010
Indien Bangalore Photovoltaik, Solarthermie 2011
Indonesien Jakarta Biogas, Biomasse 2011
Irland Dublin Solarthermie, Bioenergie 2011
Israel Tel Aviv Photovoltaik, Solarthermie 2011
Italien Cagliari Bioenergie 2010
Italien Padua Bioenergie 2011
Kanada Toronto Photovoltaik, Solarthermie 2010
Kanada Guelph Biogas, Biomasse 2011
Kroatien Opatija Photovoltaik, Solarthermie 2010
Kroatien Zagreb Biogas, Biokraftstoffe 2011
Kuba Havanna Ph.otovoltai.k, Solarthermie, Wasserkraft, 2010
Windenergie

0.0638907.001
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Land Ort Branchen Jahr
Malaysia Kuala Lumpur Photovoltaik, Solarthermie 2011
Marokko Solarthermie 2010
Marokko Casablanca Windenergie 2011
Mazedonien Skopje Photovoltaik, Solarthermie 2010
Mexiko Mexiko City Biogas, Biomasse, Windenergie 2010
Mexiko k.A. Photovoltaik, Solarthermie 2011
Niederlande Utrecht Photovoltaik, Solarthermie 2010
Niederlande Utrecht Windenergie, Windkraftwerk 2011
Norwegen k.A. Windenergie 2010
Norwegen Oslo Wasserkraft 2011
Peru KA. Biogas, Biorpasse, Geothermie, Photovoltaik, 2010
Solarthermie
Phillippinen k.A. Solarenergie 2011
Polen Warschau Biogas 2010
Polen Warschau Solarthermie 2011
Portugal Lissabon Solarthermie 2010
Portugal Lissabon Photovoltaik 2011
Roménien Bukarest Geothermie 2011
Russland Moskau Biogas, Biomasse 2010
Saudi Arabien Riad Photovoltaik, Solarthermie 2010
Schweden k.A. Biogas 2010
Slowakei Bratislava Biomasse 2010
Slowakei Kosice Geothermie 2011
Slowenien Ljubljana Geothermie, Photovoltaik, Solarthermie 2010
Slowenien Ljubljana Geothermie, Solarthermie, Bioenergie 2011
Spanien Madrid Geothermie 2010
Spanien Madrid Solarthermie 2011
Stidafrika Johannesburg Photovoltaik, Solarthermie 2011
Tschechien Prag Photovoltaik, Solarthermie 2010
Tschechien Prag Biogas 2011
Tunesien Tunis Photovoltaik, Solarthermie 2010
Tunesien Tunis Photovoltaik, Solarenergie, Solarthermie 2011
Tiirkei Istanbul Photovoltaik, Solarthermie 2011
Tiirkei Izmir Biogas, Biomasse, Biokraftstoffe 2011
Ukraine Kiew Biogas, Biomasse 2011
Ungarn k.A. Biogas, Biomasse 2010
Ungarn Budapest Photovoltaik, Solarthermie 2011

0.0638907.001
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Land Ort Branchen Jahr
USA Houston Windenergie 2010
USA New Jersey Photovoltaik 2010
USA Des Moines (lowa) [Biogas, Biomasse 2010
USA San Francisco Photovoltaik, Solarenergie 2010
USA k.A. Windenergie 2010
USA Georgia Biomasse 2011
USA Denver, CO Photovoltaik, Solarthermie 2011
USA Houston, TX Windenergie 2011
USA Los Angeles Photovoltaik, Solarthermie 2011
USA Atlantic City Windenergie 2011
USA Madison, WI Biogas, Biomasse 2011
Ver_emlgte Arabische Abu Dhabi Bioenergie 2010
Emirate

Ver.elmgte Arabische Abu Dhabi Photovoltaik, Solarthermie 2011
Emirate

Quelle: BMWi.

0.0638907.001




	Evaluierung der Exportinitiative

Erneuerbare Energien 2010-2011
	Inhaltsverzeichnis
	1. Gegenstand der Evaluierung und methodisches Vorgehen
	1.1. Gegenstand des Auftrags
	1.2. Methodisches Vorgehen

	2. Die Exportinitiative Erneuerbare Energien
	2.1. Struktur der Exportinitiative Erneuerbare Energien
	2.2. Ziele der Exportinitiative Erneuerbare Energien
	2.3. Maßnahmen und Finanzierung der Exportinitiative

	3. Unternehmensbefragung zur Exportinitiative Erneuerbare Energien
	3.1. Bedeutung von Export und Auslandsaktivitäten
	3.2. Merkmale der antwortenden Unternehmen
	3.3. Unternehmensentwicklung seit 2010
	3.4. Bewertung der Exportinitiative Erneuerbare Energien insgesamt
	3.5. Wirkungen der Exportinitiative

	4. Beschreibung und Bewertung der Instrumente der Exportinitiative
	4.1. Marktinformationen
	4.1.1. Informationsveranstaltungen
	4.1.2. Publikationen/Länderberichte
	4.1.3. Internetseiten, Newsletter und Social Media der Exportinitiative

	4.2. Kontaktanbahnung: AHK-Geschäftsreiseprogramm
	4.3. Marketing- und Vertriebsunterstützung
	4.3.1. Auslandsmesse-Sonderprogramm
	4.3.2. Einkäuferreisen und Multiplikatorenreisen/Informationsreisen
	4.3.3. Marketingpaket "Renewables - Made in Germany"
	4.3.4. Technologieausstellung
	4.3.5. Virtueller Marktplatz
	4.3.6. Solardachprogramm

	4.4. Projektentwicklungsprogramm

	5. Zusammenfassende Bewertung und Handlungsempfehlungen
	5.1. Zusammenfassende Bewertung
	5.2. Handlungsempfehlungen


	Anhang zum Bericht
	Inhaltsverzeichnis
	1. Auswertungen zu den Befragungsteilnehmern
	2. Auswertungen zur Bedeutung von Export und Auslandsaktivitäten
	3. Auswertungen zur Exportinitiative Erneuerbare Energien
	4. Auswertungen zu den Effekten der Exportinitiative
	5. Auswertungen zu den einzelnen Instrumenten im Bereich Marktinformation
	6. Auswertungen zu den einzelnen Instrumenten im Bereich Geschäftsanbahnung
	7. Auswertungen zu den einzelnen Instrumente im Bereich Marketingunterstützung
	8. Auswertungen zum Solardachprogramm
	9. Auswertungen zu Wirkungen im Bereich Netzwerkbildung
	10. Auswertungen zu Wirkungen hinsichtlich Präsenz KMU auf Zielmärkten
	11. Auswertungen zu Wirkungen hinsichtlich Informationsbeschaffung

und -vermittlung
	12. Auswertungen zu den Wirkungen hinsichtlich Bekanntheit, Verbreitung

und Nachfrage nach EE-Technologien im Ausland
	13. Auswertungen zu den Wirkungen hinsichtlich des Images deutscher

EE-Technologien im Ausland
	14. Auswertungen zu den Erfolgen und Verbesserungen durch die Exportinitiative
	15. Übersicht über die Aktivitäten im Rahmen der Exportinitiative Erneuerbare

Energien 2003-2011


