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Kurzvorstellung IOW und Projekt EXPEED

— IOW - Institut fiir 6kologische Wirtschaftsforschung, Berlin/Heidelberg
— Seit fast 25 Jahren aktiv in der deutschen und europaischen
Nachhaltigkeitsforschung und Politikberatung
— Hier relevanter Bereich: Nachhaltige Energiewirtschaft und Klimaschutz
— Zahlreiche Studien zu Okonomie, Umwelteffekten und politischen
Instrumenten erneuerbarer Energien
— Das EXPEED-Projekt: EXPortpotenziale von EE-Dienstleistungen
— Verbundprojekt, gefordert vom BMBF im Programm ,Exportfahigkeit und
Internationalisierung von Dienstleistungen®, Laufzeit: 2005-2009
— Gesamtprojektleitung: IOW
— Forschungspartner:  Universitat Rostock, Institut fur Marketing und
Dienstleistungsforschung
— Praxispartner: dena / RE-NEXT
— Fallstudienpartner: 12 Dienstleistungsunternehmen
aus allen EE-Branchen ‘ i ‘ o ‘W



Ausgangslage P
und Ausgangsthesen von EXPEED

— Beobachtung: Erneuerbare Energien (EE) sind seit einigen
Jahren
— ein globaler Wachstumsmarkt mit uberproportionalen
Wachstumsraten (insbesondere im Windbereich)
— mit hohen Exportpotenzialen fur Leadmarkte
— Annahme: Diese Situation durfte sich in den nachsten
Jahren trotz zunehmender Konkurrenz noch verbessern
— angesichts verbesserter internationaler Marktbedingungen
(Forderprogramme, Klimaschutzpolitik, wachsender
Energiebedarf bei sinkenden fossilen Rohstoffvorkommen,
IRENA etc.)
— These: Dieses Exportpotenzial gilt nicht nur fur EE-
Technologien, sondern auch fur EE-Dienstleistungen!
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Ausgangslage P
und Ausgangsthesen von EXPEED II

— Feststellungen:
— EE-Dienstleistungen werden gegenuber den Technologien und Dienstleister

gegenuber Herstellern kaum beachtet (gilt fur Forschung, 6ffentliche
Wahrnehmung, Politik, Fordermallnahmen etc.)

— Wissen und Daten (Uber EE-Dienstleistungen, ihre Marktbedeutung und ihre
Exportpotenziale) sind kaum vorhanden

— Thesen:

— Die 6konomische Bedeutung von EE-Dienstleistungen wird systematisch
unterschatzt

— Dienstleistungen spielen im EE-Bereich — anders als in vielen anderen
Technologie- und Konsumguterbereichen - eine besonders wichtige Rolle im
Export: sie konnen Turoffner/ Multiplikator sein fur weitere Exporte

— Die bisherige Forderpolitik ist nicht auf Dienstleister & Dienstleistungen
ausgerichtet
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Zentrale Dienstleistungsbereiche entlang
der Wertschopfungskette von EE-Anlagen

D ——

Dienstleistungen fur die Produktion
von EE-Anlagen
= produktionsbezogene DL

Dienstleistungen fur die EE-Anlage
= anlagenbezogene DL

Ubergreifende unc
Transferdienstleistunage
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Beschaftigtenzahlen im Bereich Erneuerbare

sowie Windenergie in Deutschland

Beschaftigte in der Herstellung, Installation und im Betrieb
von Erneuerbare-Energie-Anlagen im Jahr 2008:
— 278.000
Davon im Bereich Windenergie:
— 85.000 - 90.000
Davon Beschaftigung durch Wartung & Betrieb:
— 17.000 (ca. 20%)
Nicht berucksichtigt:
— weitere Dienstleistungen in den Bereichen:

Produktion, Export, F&E, offentliche Einrichtungen
Insgesamt liegen demgemaR der absolute und der relative
Dienstleistungsanteil noch hoher
Ubertragbarkeit der Ergebnisse auf die Situation in Frankreich: je
niedriger die Bedeutung der Produktion in einem Land, um so

6konomisch bedeutsamer sind die Dienstleistungen ‘ i ‘ 6 ‘W



Bedeutung des Exports flir EE-Dienstleister

70 Die Ergebnisse widerlegen fur den Bereich der

60 Erneuerbaren Energien die weit verbreitete

. Annahme, dass Dienstleistungen schlechter
exportierbar sind (keine signifikanten

40 - ———Abweichungen im Vergleich zu den Herstellern)

30 -

20

- | | el

sehr wichtig wichtig weniger wichtig spielt keine Rolle
W Branche gesamt (n=190) W Dienstleister (n=98) O Hersteller (n=25)

Quelle: dena-Befragung 2007, aufbereitet fir EXPEED ‘ 1 ‘ 0 ‘W



Okonomische Bedeutung von Dienstleistungsexporteng
(Befragungsergebnisse deutscher Dienstleister, N=100)

— Exporte von Dienstleistungen und Dienstleistern finden
bereits in hohem AusmaR statt:
— 80% einer Stichprobe von EE-Dienstleistern war bereits im
Ausland aktiv — allerdings erst mit geringen Umsatzanteilen
— Bei fast 60% kommt es in Folge einer ersten Exportaktivitat
zu weiteren Folgeauftragen
— Umgekehrt: bei 40% bleibt das Auslandsengagement
folgenlos!
— Turoffner-/ Multiplikatoreffekt von Dienstleistungsexporten:
— Mehr als 60% der befragten Unternehmen gaben an, immer
bzw. haufig technische Produkte in Deutschland fur Projekte
Im Ausland zu erwerben
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Hemmnisse fiir den Dienstleistungsexport P
Ergebnisse der Befragung deutscher EE-Dienstleister

— Generelle Hemmnisse von Dienstleistungen
— Immaterialitat der Leistung, fehlende Lagerbarkeit, Einbeziehung des
Kunden in Erstellungsprozess
— In der Regel vor-Ort Erbringung
— Qualitat der Dienstleistung schwer beurteilbar, Vertrauensverhaltnis wichtig
— Unternehmensexterne Hemmnisse
— politisch-rechtliche Rahmenbedingungen (Forderregime, Burokratie etc.)
— Okonomische Rahmenbedingungen (Konkurrenz, Preise)
— kulturelle Aspekte (Sprache, Mentalitat)
— Unternehmensinterne Hemmnisse
— Finanzierung (fehlende Information zu Finanzierung und Forderung,
keine angepassten Finanzierungsinstrumente) —
Problem insbesondere fur kleine Unternehmen
— Kapazitatsprobleme (Mitarbeiter, Zeit)
— Informationen zu den Auslandsmarkten ‘ i ‘ O ‘W



Erfolgsfaktoren der Internationalisierung — P
Ergebnisse der Befragung deutscher EE-Dienstleister

Besonders geeignete Dienstleistungen fur den Export im

Bereich Windenergie

— Planung/ Projektierung

— Service und Wartung

— Ferntberwachung / CMS

Kunden

— Meist gewerbliche Kunden (Unterschied zum heimischen Markt!)

» Zusatzlich erschlielbares Potenzial an offentlichen und privaten
Kunden!

Erfolgsfaktoren

— Netzwerke und Kontakte vor Ort

— qualifizierte und motivierte Mitarbeiter
(neben Fachwissen auch interkulturelle Kompetenz
und Sprachkenntnisse)
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Erfolgsfaktoren der Internationalisierung III —

Ergebnisse der Befragung deutscher EE-Dienstleister

15
10
39
30

Markteintrittsstrategien

» Moglichkeiten der

strategischen Etablierung i

Zielmarkten bereits

friuhzeitig planen / angeher

Export Auslands- strat. Allianz / Tochter- Vertriebs- Lizenzverge
niederlassung  Joint Venture gesellschaft organisation Franchisi

ilow



Erfolgsfaktoren der Internationalisierung II — P
Ergebnisse der Befragung deutscher EE-Dienstleister

Nur die Halfte der befragten Dienstleis:!

*0 gab an, eigenstandig (pro-aktiv) ins
35 1 Ausland zu gehen — die andere Halfte
30 - wurde nach Anfragen aktiv
25 » Potenziale strategischer
20 - MarkterschlieBung nutzen!
15 -
10 -
. _ B
0 - ‘ ‘ ‘
Kunden- Netzwerke/ Marketing Aus- eigene Projekt
anfragen Kontakte schreibungen
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Unterstiitzungsmallnahmen 1n Deutschland — Defizite g
fur Dienstleistungen trotz vielfaltiger Angebote

- Vielfaltige Unterstutzungs- und Beratungsangebote von Bund,
Landern, Kammern etc.
- Informations- und Beratungsangebote
- direkte finanzielle Unterstutzung sowie Unterstitzung bei der
Finanzierung des Auslandsgeschafts
- Besonderheit der EE-Branche: spezifische Exportinitiative fur
Erneuerbare Energien
- BuUndelung branchenspezifischer Angebote in den Bereichen
Vernetzung, Auslandsmarktinformationen, Auslandsmarketing und
AuslandsmarkterschlieBung (hitp://www.exportinitiative.de)
- Defizite aller Angebote bislang:
- Kein spezifischer Dienstleistungsfokus! Kaum spezifische Angebote
far Dienstleister
- Keine orientierende Einstiegsberatung
(,Forderdschungel)
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Handlungsempfehlungen fiir die P
erfolgreiche Internationalisierung

— Okonomische Ziele der Internationalisierung formulieren
-> Erfolg damit kontrollierbar

— aktivere Auftragsakquisition betreiben
- von Kundenanfragen zur Teilnahme an Ausschreibungen

— personliche Kontakte ins Ausland suchen, pflegen und starken

— intensiv mit Unterstutzungsangeboten auseinandersetzen

— mit wachsender Exportquote entsprechendes Personal aufbauen
und Prozeduren fur die Internationalisierung schaffen

— Landermarkte nacheinander erschlieRBen

— Wettbhewerbsvorteile gegenuber Hauptwettbewerbern sichern
(Pionier)

— Markteintritt in den verschiedenen Landermarkten unter
einheitlicher Marke vornehmen
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Empfehlungen P
an die franzosische Windindustrie

— Ausgangsthese: auch in Frankreich stehen die
Dienstleistungen im Bereich Windenergie (sowie generell bei
Erneuerbaren Energien) nicht im Fokus der offentlichen und
politischen Debatte / werden kaum wahrgenommen

» Widmen sie sich fruhzeitig den besonderen Anforderungen
von Dienstleistungen und Dienstleistern

» Generieren Sie spezifisches Wissen und Daten uber den
Anteil und die okonomische Bedeutung der Dienstleistungen

» Fordern sie spezifische UnterstutzungsmafRnahmen fur
Exportaktivitaten der (in der Regel kleinen bis sehr kleinen!)
Dienstleistungsunternehmen

» Damit die Exportpotenziale von Dienstleistungen und
ihre okonomischen Multiplikationseffekte gezielter

. ' -
erschlossen werden kénnen! ‘ i|0|w



Veroffentlichungen von EXPEED

(leider gegenwartig nur auf deutsch verfiigbar ...)

Handbuch Internationalisierung Abschlussbuch EXPEED

Barnd Hirschi, Julila Weilt (Hrsg.)

Dienstleistungen
im Bereich
erneuerbarer Energien

~Internationalisierung

von Dienstleistungen Wirtschaftliche Bedeutung, Exportpoterziale

und Internationalisierungsstrategien




Merci de votre attention
Thank you for listening

Bernd Hirschl, phd

Head of Research Field
Sustainable Energy Systems
and Climate Protection

Institute for Ecological Economy Research
IOW - Institut fiir 6kologische
Wirtschaftsforschung, Berlin

bernd.hirschl@ioew.de
| www.ioew.de
* www.expeed.de
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Uberblick
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(Dienstleistungen / Beschaftigtenzahien)
— Okonomische Bedeutung
von Dienstleistungsexporten
— Hemmnisse und Erfolgsfaktoren
der Internationalisierung
— UnterstutzungsmafRnahmen
— Handlungsempfehlungen
— Empfehlungen an die franzosische Windindustrie

ilow



Erfolgsfaktoren der Internationalisierung III —

Ergebnisse der Befragung deutscher EE-Dienstleister

15
10
39
30

Markteintrittsstrategien

» Moglichkeiten der

strategischen Etablierung

Zielmarkten bereits

fruhzeitig planen / angeh

Export Auslands- strat. Allianz / Tochter- Vertriebs- Lizenzverge
niederlassung  Joint Venture gesellschaft organisation Franchisi
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