25 JAHRE EWS

Photovoltaik

In diesem Jahr
feiert der
FachgroBhandler
EWS in Handewitt
sein 25-jahriges
Firmenjubildum.
Nach einem
konstanten
Wachstum sieht
Geschaftsfiihrer
Kai Lippert trotz
der gekiirzten
Einspeisetarife
keinen Grund

zur Sorge.

en Menschen in Norddeutschland wird nach-
D gesagt, dass sie zah sind und Weitblick ha-
ben. Zah wird man durch die steife Brise und
den Regen, der oft stirmisch vom Himmel peitscht.
Der weite Blick geht. so heif3t es, auf die flache Land-
schaft mit ihren endlosen Wiesen und Feldern zuriick.
Auf Kai Lippert, Geschéftsfuhrer des Systemanbie-
ters EWS GmbH & Co. KG in Handewitt an der dani-
schen Grenze, trifft beides zu. Vor 25 Jahren lautete
der heute 47-jahrige geburtige Flensburger seine per-
sonliche und berufliche Energiewende ein. Mit dem
ihm eigenen Weitblick war er damals schon uiber-
zeugt, dass die erneuerbaren Energien die Zukunft
sind. Unbeirrt baute er seither einen der groBten
FachgroBhandel fur regenerative Energietechniken in
Norddeutschland auf. Uber 150 Mitarbeiter beschaf-
tigt er heute. Das Hauptgeschaft ist Photovoltaik.

Start im Bahnwéarterhduschen

Die Keimzelle von EWS Handewitt ist das uber 100
Jahre alte Bahnwarterhduschen in Handewitt, das
Lippert 1985 erwarb (siche SW&W 2/2007, Seite 34).
1.000 m2 Gewerbeflache erwarb er gleich noch dazu.
Mit einfachen Mitteln baute Lippert das Haus zu ei-
nem Ingenieurburo fur Solar- und Windenergie um. Im
gleichen Jahr griindete er die Firma Energie aus Wind
und Sonne (EWS).

Schon im zweiten Geschaftsjahr betrieb Lippert
das Planungsbitiro mit mehreren Gleichgesinnten.
1987 erweiterte er das Tatigkeitsfeld vom Handwerks-

betrieb auf den Handel. In dem gleichen Jahr montier-
te er auf seinem Haus eine 3 kW Photovoltaikanlage
und ein Windrad mit 1,5 kW Leistung. Fur die Warme-
versorgung installierte er 6 m2 Sonnenkollektoren
und einen Holzvergaserkessel. Das war seine Antwort
auf das Reaktorungliick von Tschernobyl. Die Familie
lebt seither energieautark. Lippert war nun noch ent-
schlossener, seine Uberzeugung sichtbar zu machen
und auch im Beruf umzusetzen.

Das Engagement sprach sich schnell herum. Inte-
ressierte aus der Umgebung suchten seinen Rat bej
der Stromversorgung von Gartenlauben, Yachten und
Nohnwagen. Atomkraftgegner und 6kologisch moti-
vierte Idealisten orderten Anlagen bei EWS. .Ich ver-
kaufe nur, was ich selbst auch nutzen wirde”, be-
schreibt Kai Lippert einen Grundsatz, den er bis heu-
te aufrecht halt.

Um den Umsatz kontinuierlich zu steigern, begann
er, Gelder aus Programmmen der Landesregierung und
der EU zu akquirieren. Insbesondere zwischen 1995
und 2002 boten diese ihm die Méglichkeit. lukrative
und offentlichkeitswirksame Projekte umzusetzen.
Beispiele sind die Projekte ,Sonne in der Schule” und
.Sonne im Rathaus”, bei dem auf Schulen und Rat-
hdusern Anlagen installiert wurden.

EEG bringt Durchbruch

Den Durchbruch fur EWS brachte das Erneuerbare-
Energien-Gesetz. auch wenn es zunachst fur das
Geschaftsfeld Windenergieanlagen einen Nachteil

Auf der 2009
erbauten Lager-
halle erzeugt eine
200-kW-Anlage
Solarstrom.

EWS-Griinder Kai Lippert: ,,Ich habe jetzt 25 Jahre hinter mir, in denen es nicht ein einziges
Mal bergab ging.“

bedeutete. Denn mit der Einspeisever-
glitung stieg das Interesse an Windra-
dern. Die groBen Windkrafthersteller
begannen, die Beratung und Anlagen-
planung mit anzubieten. Lippert zog
die Konsequenzen und verstarkte die
Aktivitaten in den Bereichen Solarther-
mie und Photovoltaik. Aul3erdem nahm
er Biomasseheizungen und Biogas mit
ins Portfolio auf,

Die Erfolgsgeschichte der Photovol
taik i1st bekannt. Entsprechend wuchs
das Unternehmen, das 1998 vom Ein-
zelunternehmen in eine GmbH & Co.
KG umgewandelt wurde. Der Firmen
chef dehnte den Einzugsbereich konti-
nuierlich aus, sodass er heute sagen
kann: .Unser Vertriebsgebiet umfasst
etwa die gesamte nordliche Landflache
Deutschlands.” Im Slden beginnt es
bei Gottingen, im Westen bei Osna-
brick. Im Osten reicht es tber Berlin
bis zur polnischen Grenze. Im Norden
liefert EWS Uber die Grenze, die Lippert
von seinem Burofenster aus sieht, hin-
aus bis nach Danemark. Rund 500 Ins-
tallationsbetriebe beliefert EWS. Lip-
pert selbst zog sich seit 2005 schritt-
weise aus dem operativen Geschaft zu-
rick und kimmert sich seither um die

strategische  Unternehmensentwick

lung, AuRendarstellung und Hersteller-
kontakte.

Erprobtes
Geschaftsmodell

Das Geschaftsmodell, das er frih etab
lierte, besteht bis heute. Das Dach der
Unternehmensgruppe ist die EWS Hol-
ding GmbH. Sie bandelt 23 Unterneh-
men, die Produkte und Dienstleistun-
gen fur Photovoltaik-, Solarthermie-
und Biomasseanlagen anbieten. Auch
der Verkauf von Strom und Warme aus
regenerativen Energien gehort zum Un-
ternehmensportfolio. Die 2003 gegriin-
dete EWS Beteiligungsfonds GmbH &
Co. KG bietet weiterhin schltsselfertige
Solarprojekte in Norddeutschland an.
2008 lag der Jahresumsatz bei
46Mio. € 2009 waren es schon
70Mio. €. Fur dieses Jahr strebt Lippert
150 Mio. € an. 60 MW Module und
90 MW Wechselrichter will er 2010 ver
kaufen. Solch ein Wachstum braucht
Raum. Nachdem Lippert das Bahnwar
terhauschen nicht mehr mit Anbauten
erweitern konnte, erwarb er in unmittel
barer Nachbarschaft angrenzende Ge-
werbegrundstucke mit einem Hektar
Flache. Darauf baute er in den Jahren

2006 und 2009 zwei neue Hallen mit einer Gesamtfla-
che von 2.000m2. Die Hochregallager bieten Lagerka-
pazitat fur rund 6MW Photovoltaikleistung. Auf der
2009 erbauten Halle produziert eine 200 kW-Anlage
Strom. Hinzu kam ein Neubau mit 600 m2 Buroflache.
Trotzdem wird der Platz schon wieder zu knapp. ..Zum
Glick konnten wir gerade noch ein weiteres, ein Hekt-
ar grofBBes, angrenzendes Gewerbegrundstiick kau-
fen”, sagt Lippert Ende Oktober. ,Im Frihjahr steht
dort eine groBere, dritte Halle.”

Langfristige Liefervertrage

Fragt man den mehrfach ausgezeichneten Unterneh-
mer nach den Meilensteinen in den vergangenen Jah-
ren, fallt ihm spontan der Abschluss langfristiger Lie-
fervertrage als offizieller Distributor fur fuhrende Mo-
dulhersteller ein. 2008 schloss EWS einen Funf-Jah-
res-Vertrag mit REC Solar. Ende 2008 folgte Avancis
mit einer Liefervereinbarung, die EWS zeitlich unbe-
grenzt 20 % des Produktionsvolumens zusichert.
2009 schloss Lippert mit Sovello einen Vertrag, im
gleichen Jahr brachte er eine Funf-Jahres-Lieferver-
einbarung mit BP Solar unter Dach und Fach. Seit die-
sem Frihjahr ist er auch fur Kyocera offizieller Distri-
butor. Mitte dieses Jahres kamen Liefervereinbarun-
gen mit den Wechselrichterherstellern SMA Techno-
logy und Danfoss dazu. , Als Erganzung zu unserem
langjahrigen Zulieferer Fronius", stellt Lippert klar.

auend planen

Diese Vereinbarungen sind die Basis fur das .effekti-
ve Forecastsystem”, das Lippert 2007 im Unterneh-
men etablierte. Es funktioniert so, dass Lippert ver-
sucht, etwa 12 Monate im Voraus zusammen mit den
Lieferanten eine Prognose Uber die Liefermenge zu
erstellen. Die Planung basiert auf etwa 400 Rahmen-
vertragen mit Installationsbetrieben, die ihren Bedarf
ebenfalls tber 12 Monate prognostizieren.

Das System ist ,rollierend”, was hei3en soll, dass
die jeweiligen Daten mit einem Computerprogramm
laufend abgeglichen werden. ,Wir reservieren fir un-
sere Kunden verbindlich den Bedarf, der nach ge-
meinsamer Abwagung der voraussichtlichen Markt-
entwicklung zu erwarten ist”, erlautert Lippert. Erst
vier Wochen vor dem geplanten Liefertermin missen
die Kunden ihre Reservierungen in verbindliche Be-
stellungen umwandeln. ,Unsere Quote im Soll/Ist-Ab-
gleich verbesserte sich von anfanglich etwa 50 Pro-
zent auf stolze 80 Prozent im aktuellen Jahr”, zieht er
eine Zwischenbilanz. Bei den Kunden dauere es eine
Zeit, bis sie die Vorteile eines solchen Planungssys-
tems akzeptierten. ,Viele erkennen den Wert erst in
Zuteilungszeiten®, weil3 Lippert. .Spatestens dann
wissen sie es aber zu schatzen, weil wir dann in der
Lage sind, ihnen die reservierte Ware zu liefern, die al-
le haben wollen.”

Drei Ansprechpartner fiir jeden
Kunden

Ein dritter Meilenstein fallt ihm ein und der betrifft die
Betreuung der Kunden. 2008 begann EWS damit, je-
dem Kunden drei Ansprechpartner zuzuteilen. Dafiir
wurde das Vertriebsgebiet 2007 in acht Einzelgebiete
mit jeweils einem Kundenbetreuer vor Ort aufgeteilt.
Wie Lippert berichtet, besucht dieser Mitarbeiter je-
den Kunden regelmaBig, nimmt seine Wiinsche auf
und unterstitzt ihn in seinen Verkaufsaktivitaten. Da-
bei kann er die Unterstltzung des 12-kdpfigen Marke-
tingteams nutzen.

Ein zweiter Ansprechpartner aus der Abteilung An-
gebotswesen unterstiitzt den Kunden bei techni-
schen Fragestellungen von der Projektierung bis zur
Dokumentation fir sein Angebot. Ein dritter kimmert
sich um die Auftragsabwicklung und begleitet den
Kunden auf kaufméannischer Ebene vom Angebot
Uber die Lieferlogistik bis hin zum Zahlungseingang.
.Danach tbernimmt dann unsere Abteilung fur After
Sales mit Servicedienstleistungen und der Bearbei-
tung von Reklamationen”, sagt der Firmenchef und
restmiert: , Alle Ansprechpartner verstehen sich als
Anwalt des Kunden, sowohl im Hause EWS, als auch
gegenliber unseren Lieferanten.”

Fir seine Kunden soll EWS ein Lieferant sein, auf
den sie sich verlassen kénnen. ,Netzwerkbildung ist
die beste Prophylaxe, um gerlstet zu sein”, beschreibt
Lippert ein Erfolgsrezept, von dem er Uberzeugt ist.
+Am besten, man sucht sich Profis, die aus jeder Situ-
ation das Beste machen und die einen nicht im Stich
lassen, wenn es mal hart auf hart kommt.” Dabei denkt
er an die Rolle, die sein Unternehmen gegentber den
Kunden einnimmt, und das Verhaltnis, das ihm in der
Zusammenarbeit mit seinen Lieferanten wichtig ist.

Die Hochregallager in den 2006
und 2009 errichteten Hallen
bieten Platz fiir PV-Module mit
insgesamt 6 MW Leistung.

Angst vor der Zukunft hat Kai Lip-
pert nicht. Nattrlich machen wir uns
auch unsere Sorgen, wenn wir die An-
griffe auf die Branche lesen”, gesteht
er zwar ein. ,Aber das kennen wir
doch schon seit 20 Jahren.” Die Nach-
fragekurve habe sich trotzdem stetig
nach oben entwickelt. Auch die redu-
zierten Vergutungssatze bereiten ihm
keine schlaflosen Nachte. .. Sicher wa-
ren das besonders groBe Ausschlage
in diesem Jahr, aber es war alles vor-
hersehbar.” Als vorausschauender
Unternehmer sei er gezwungen, min-
destens 12 Monate im Voraus zu pla-
nen. Und da die Absenkung der Verg(-
tung angekindigt war, misse man
eben entsprechend planen.
Lippert sieht sogar einen Vorteil in
den Diskussionen, die seit Januar die-
ses Jahres fur viel Unruhe sorgten.
.Es hat uns auch viel Publicity ge-
bracht”, meint er. ,Das hatten wir mit
Marketing allein nicht geschafft.”
Auch seinen Wirkungsbereich in Nord-
deutschland betrachtet er als Vorteil.
Wegen der hoheren Sonneneinstrah-
lung wurden die meisten Anlagen bisher in Bayern
und Baden-Warttemberg gebaut. Dies hat allerdings
auch zur Folge, dass viele geeignete Dacher hier nun
schon bebaut sind. Im Norden hingegen gibt es noch
viele Stiddacher, auf denen Photovoltaikanlagen ge-
baut werden kénnen. Wir holen auf*, ist Lippert Giber-
zeugt. Das norddeutsche Schmuddelwetter kann ei-
nem eingefleischten Optimisten und Uberzeugungs-
tater eben nichts anhaben.
Ina Rpcke

Weitere Informationen:
www.ews-handewitt.de



