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DIE FLAUTE MEISTERN

Solargrof8handel — Vor 30 Jahren gehorte EWS aus Handewitt zu den Pionieren der
Photovoltaikbranche. Nach schwieriger Zeit hat Firmenchef Kai Lippert sein Unternehmen

aus der Krise gefiihrt.

Luftaufnahme des Firmengeldndes von EWS in Handewitt: Alle Décher werden fiir die Photovoltaik genutzt,
Dadurch sinken auch die Betriebskosten des Unternehmens.

ik stimmt dieser Spruch ganz sicher nicht.
Im Gegenteil; Wer schon 30 Jahre im Ge-
schaft ist, hat Stehvermdgen bewiesen. ,Es ist
nicht ganz leicht, in Feierstimmung zu kom-

T raue keinem Uber 30: In der Photovolta-

men’, sagt Kai Lippert, Geschaftsfiihrer von EWS
in Handewitt. ,Vor allem, wenn man sich einer
Branche verschrieben hat, die seit zwei Jahren
in der Krise steckt” Es sei schon ,hart zu erleben,
wie man alles, was man in 30 Jahren Firmenge-
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schichte erreicht hat, infrage stellen muss”. Doch
der Umweltpreistrager des Landes Schleswig-
Holstein sagt auch: ,Doch das hat uns zu neu-
en, wichtigen Erkenntnissen gebracht, durch die
wir gestarkt und weiterhin zuversichtlich in die
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Zukunft blicken kénnen” Der 51-Jéhrige spricht
tber die schwierige Phase der Restrukturierung,
die EWS gerade hinter sich gebracht hat.

Kai Lippert hat das Planungshiiro EWS — Ener-
gie aus Wind und Sonne schon 1985 gegriindet,

in einem alten Bahnwirterhaus nahe der dini-
schen Grenze. Schnell wurde ihm klar, dass es
den Installateuren vor allem an Bezugsquellen
mangelte. Das galt nicht nur fir Windkraftanla-
gen, die damals den Schwerpunkt des Geschaf-
tes bildeten, sondern auch fiir die Komponenten
der Photovoltaik.

Mit einem Mann gestartet

Sie wurden zunéchst hauptsichlich fiir Inselan-
lagen angefragt, die Strom fiir Freizeitaktivititen
liefern sollten. Noch im gleichen Jahr wurden bei
EWS die ersten Ingenieure und Kaufleute einge-
stellt. Parallel zur fachlichen Unterstiitzung der
Installateure baute man auch Herstellerkontakte
auf und machte die ersten Erfahrungen als Pho-
tovoltaikgroBhandler,

Produktionsstatten  fiir Solarmodule gab
es nur sehr wenige. ,Wenn wir damals einmal
eine ganze Palette abgenommen haben, wur-
den Sonderschichten gefahren und Dankes-
schreiben gefaxt’, erinnert sich Kai Lippert. Der
Preis pro Kilowatt Solarleistung betrug seiner-
zeit umgerechnet 15,000 Euro. Die typische Leis-
tung pro Modul lag bei 40 Watt. Module aus ei-
ner der weltweit ersten Serienfertigungen bezog
EWS ab 1986 aus Kalifornien. Die Fabrik wurde
von Siemens und danach von Shell iibernom-
men. Mittlerweile haben sich die beiden Unter-
nehmen leider wieder aus der Photovoltaikbran-
che verabschiedet.

Zwei Jahre lang auf dem Riickzug

Ahnlich erging es EWS mit BP Solar. Dennoch
wurde das Portfolio erweitert, bis heute befin-
den sich die Solarmodule und Wechselrichter
namhafter Hersteller im Angebot. Fir einige war
EWS zeitweilig einer der wichtigsten Abnehmer
weltweit: Mit bis zu 120 Megawatt Jahresabsatz
hatte sich das Unternehmen vom Systemanbie-
ter zum fithrenden SolargroRhéndler in Nord-
deutschland und Skandinavien entwickelt, Zeit-
weise gehdrten 150 Mitarbeiter zum Team.

Dann brach im deutschen und dénischen
Photovoltaikmarkt fast zeitgleich die Nachfrage
ein. Seit Ende 2012 bedeutete dies einen Riick-
gang von 70 bis 80 Prozent. Was die Branche an-
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fangs noch fir ein verlingertes Sommerloch
hielt, raubte nach und nach immer mehr Solar-
fachbetrieben und GroBhandlern in der Photo-
voltaik die Existenzgrundlage. Zwei von drei
Arbeitspldtzen in der deutschen Photovoltaik-
branche fielen weg.

Auch EWS musste Federn lassen. Alle Kos-
tenpositionen kamen auf den Priifstand, alle
Strukturen wurden (iberpriift, alle Prozesse op-
timiert. Fast zwei verlustreiche Jahre lang wur-
den immer neue Marktszenarien durchgespielt,
Geschaftsplane  entwickelt und Anpassun-
gen durchgefiihrt. Mittlerweile hat sich bej ei-
ner Mannschaftsstarke von 40 Mitarbeitern ein
Gleichgewicht zwischen Ertragen und Ausgaben
eingestelit. ,Das hat Kraft gekostet und auch viel
Geld", sagt Firmengriinder Kai Lippert, der alleini-
ger Gesellschafter von EWS ist. In die Umstruktu-
rierung hat er einen guten Teil seines Vermdgens
investiert. Er restimiert:, Aber am schwersten war
es, sich von all den Kollegen zu trennen.”

Es bleibt ein Ritsel

Warum die Nachfrage so drastisch einbrach,
bleibt fiir den Unternehmer aus Handewitt ein
Ratsel. ,Wahrscheinlich hatte sich jeder, der reif
fir eine Kaufentscheidung war, von der Euphorie
der Boomjahre bis 2012 mitreiRen lassen”, mut-
maBt er. Ob die negative Darstellung des Solar-
stromaushaus in Politik und Medien der Ausléser
fiir die Abkiihlung des Marktes war oder diese
Entwicklung nur verstarkte, ist fiir ihn mittlerwei-
le unbedeutend. ,Irgendwann musste sich die
Photovoltaikbranche der harten Realitit im frei-
en Wettbewerb des Marktes stellen” urteilt Lip-
pert. ,Die Zeiten der Zuteilung sind endgiiltig
vorbeijl”

Branche mit Zukunft

Kai Lippert bleibt trotz allem optimistisch und
hofft, dass seine Investitionen in die Umstruktu-
rierung und eine neue, offensive Vertriebsstruk-
tur sein Unternehmen wieder auf Wachstums-
kurs bringen. ,Wer jetzt noch dabei ist, meint es
wirklich ernst’, sagt er voller Zuversicht, JWir ha-
ben unsere gesamte Argumentation auf Eigen-
verbrauch von Solarstrom umgestellt, denn er ist
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Kai Lippert hat EWS vor 30 Jahren gegriindet. Nun hdlt er Kurs auch in schwerer See, wie man an der Kuste
zu sagen pflegt. Und stellt sein Unternehmen neu auf.

inzwischen fiir immer groRere Zielgruppen wirt-
schaftlich.” Die Nachfrage in Deutschland scheint
sich derweil stabilisiert zu haben.

Fiir EWS tun sich zusatzliche Absatzmadrkte in
Skandinavien auf. Mit drei Jahrzehnten Markt-
prdsenz und dem Standort an der dénischen
Grenze hélt EWS im Norden einen Marktanteil
von (ber zehn Prozent im Distributionsgeschaft.

Starke Marken im Angebot
Auch im Siiden Deutschlands konnte EWS seine
Position als FachgroBhéndler in der Photovolta-
ik festigen. Das liegt sicher daran, dass sich die
Installateure nach zwei Jahren der Marktbereini-
gung von der etwas konservativen, aber soliden
Positionierung bei EWS angesprochen fiihlen.
Griinde dafiir sind die gesunde Eigenkapital-
quote und die finanzielle Stirke des Unterneh-
mers. Auch die Motivation des Teams spricht sich
herum: sich mit vollem Einsatz fir den gemein-
samen Erfolg mit den Partnern einzusetzen - in
guten wie in schwierigen Zeiten.

Zu einigen Lieferanten pflegt EWS sehr enge Be-
ziehungen. ,Besonders hervorzuheben ist REC
als wichtigster Modullieferant”, nennt Kai Lippert
ein Beispiel. ,0der Fronius aus Osterreich, deren
Wechselrichter wir bereits seit 15 Jahren erfolg-
reich verkaufen.” Diese Kontinuitdt sichere den
Erfolg der Geschéftsbeziehung mit Kunden und
Lieferanten.

Mit der Marktbereinigung festigt sich das Bild,
wer im Photovoltaikmarkt kiinftig prasent sein
wird. So sind Bosch, SMA und Kostal im Sorti-
ment der EWS vertreten. Aus China werden die
Produkte von Yingli und neuerdings auch von
Sungrow gefiihrt. ,Die leistungsstarksten Modu-
le kommen schon lange nicht mehr aus deut-
scher Fertigung®, stellt Lippert mit erkennbarem
Bedauern fest. ,Wir beziehen 60-Zellen-Module
mit 330 Watt heute von Ben Q, einem Hersteller
aus Taiwan. Die ganz gro8en Marken in der welt-
weiten Serienfertigung von Leistungselektronik
werden zuk(inftig das beste Preis-Leistungs-Ver-
héltnis bieten.”

Jungster Neuzugang bei EWS sind die Speicher-
systeme von LG, deren Solarmodule schon l&n-
ger ein fester Bestandteil des Angebotes bei EWS
sind.,Gerade bei Solarspeichern sind Kompetenz
und Bestandigkeit des Herstellers extrem wich-
tig”, erklart Lippert. ,Hier ergibt sich ein groBes
Geschaftspotenzial, gleichzeitig aber auch ein
erhebliches Risiko fiir den Vertrieb. Denn Akkus
sind und bleiben VerschleiBteile.”

Mehrwert im Handelsgeschaft

Auch auf Kundenseite konzentriert sich EWS auf
langfristige Partnerschaften. Von den mittlerwei-
le gut 600 kaufenden Installateuren steht iber
die Halfte ldnger als fiinf Jahre in der Kundenda-
tei, Uber 100 sogar langer als zehn Jahre.

Jeder Kunde erhélt von Beginn der Partner-
schaft an drei feste Ansprechpartner: einen
AuBendienstmitarbeiter fiir die gemeinsame
Vertriebsarbeit, einen Projektierer fiir die Konfi-
guration der Systeme und einen Kollegen fir die
Auftragsabwicklung.
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Heute zahlt das motivierte Team von EWS immerhin 40 Mitarbeiter, Sie bearbeiten die Auftrage und fiihren die

Partnerschaft mit den Kunden und Lieferanten zum gemeinsamen Erfolg.

Die Mehrheit der EWS-Stammkunden beteiligt
sich an einem Uber zwdlf Monate rollierenden
Forecast-Bonussystem, das den voraussichtli-
chen Bedarf der Produkte gegentiber den Her-
stellern darstellt.

Diese unverbindliche Bedarfsmeldung si-
chert den Kunden nicht nur die bestméglichen
Einkaufsrabatte inklusive Boni, sondern zusitz-
lich den sicheren und flexiblen Zugriff auf die
begehrtesten Komponenten, die EWS entspre-
chend ab Lager verfiigbar hilt.

Keine Kompromisse bei der Qualitit
Bei EWS wird jeder Kunde und jedes Projekt in-
dividuell behandelt, wobei Aufwand und Nutzen’
nachvollziehbar dargestelit werden - bei jedem
Detail, bis hin zu den Frachtkosten. Zusitzlich
unterstiitzt das praxiserprobte Team seine Kun-
den mit umfangreichen MarketingmaRnahmen
sowie Hilfen bei Projektierung und Verkauf. Im
gesamten Vertriebsgebiet werden Schulungen
angeboten, auch gibt es Informationsveranstal-
tungen. ,Durch unsere Leistungen und unser
Wissen bieten wir einen echten Mehrwert”, ur-
teilt Kai Lippert. Wir kalkulieren unsere Produkte
transparent und fair. Pauschélangebote frei Haus
fir jedermann sucht man bei uns vergeblich.”

Mittlerweile hat der Preisdruck im deutschen
Photovoltaikmarkt ruindse Dimensionen ange-
nommen. Onlinehdndler bieten Komplettpake-
te aus No-Name-Produkten zum Teil unter dem
Preis von Markenmodulen an.

Das gréBte Risiko trigt das Handwerk, denn
hier liegt die Verantwortung fiir jedes Detail
des Systems — von den Steckverbindern bis zur
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Handewitt an der danischen Grenze: Dank der Firma EWS ein wichtiger Standort fiir die solare Energiewende in
Deutschland und in Skandinavien.

kleinsten Schraube beim Montagegestell. ,Man
kann sich das Geschéft ruinieren, wenn man Tau-
sende von Federringen mit zu geringem Nickel-
gehaltim Edelstahl verbaut hat” nennt der EWS-
Chef ein Beispiel. ,Nur um dabei ein paar Euro
gegeniiber gepriifter Markenware zu sparen...”
Seit mehr als 15 Jahren bietet er ausschlieBlich
die Montagegestelle von Altec Systemtechnik
aus Crispendorf an. Denn: ,Die Materialauswahl
bei den Montagegestellen ist Vertrauenssache”
Das Team von EWS fiihlt sich nun wieder gut
aufgestellt und hofft, dass es im Laufe dieses Jah-
res oft genug Anlass und Gelegenheit geben

wird, die Geschichte, Gegenwart und Zukunft
von EWS zu feiern.,Bei der Firmengriindung 1985
waren wir einer der ersten GroBhandler im Pho-
tovoltaikmarkt”, fasst Kai Lippert zusammen.
+Heute gehdren wir zu den wenigen Unterneh-
men, die die Krise iberstanden haben. Als Part-
ner des Handwerks bleiben wir ein verlassliches
Bindeglied zwischen den Herstellern der Kompo-
nenten und den Installateuren” °

. www.pv.de
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