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Keine einfachen Losunge

In einem kleinen, stillgelegten Bahn-

hofsgebaude begann vor 30 Jahren die
Firmengeschichte der EWS GmbH &
Co. KG in Handewitt. Die Entwicklung
verlief sprunghaft, bisweilen stiir-
misch. Trotzdem war EWS immer eine
Spur bodensténdiger als die meisten
anderen Unternehmen der Branche.
Ist dies der Grund, warum man den
Zusammenbruch des deutschen Solar-
marktes — wenn auch nur mit harten
Einschnitten — iiberstanden hat? Ein
wenig komplizierter, meint Firmenchef

Kai Lippert, ist die Antwort schon.
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Das Systemhaus EWS besteht im
deutschen Photovoltaikmarkt seit 30
Jahren. Wie macht man das?

ie Norddeutschen, darin ist man sich
Dim ibrigen Land weitgehend einig,
reden nicht so viel, und sie sind ein we-
nig steif und verschlossen. Wer selbst dort
geboren ist, weif3, dass dieses Klischee aus-
nahmsweise mal rein gar nichts mit der
Realitdt zu tun hat. Die Norddeutschen,
das lasst sich auf jedem x-beliebigen Wo-
chenmarkt zwischen Flensburg und Bre-
men feststellen, reden sogar sehr gern. Sie
machen eben nicht so viel Wirbel dabei
wie in anderen Landstrichen.

Weil man in Deutschland nicht viel
weiter nordwarts fahren kann als nach
Handewitt, direkt an der Grenze zu Da-
nemark, wo die EWS GmbH & Co. KG
ihren Sitz hat, sind die Gesprache dort
entsprechend offen: Der Besucher wird
nicht zugetextet, aber er bekommt auf
jede Frage eine Antwort. Beim Rundgang
durch die Firmengebdude wird deshalb
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auch kein Umweg gemacht um die vielen
Biiros, in denen leere Schreibtische ste-
hen. Und der Besucher erfihrt auch um-
standslos, dass die beiden riesigen Lager-
und Umschlaghallen deutlich mehr Platz
bieten, als man fiir diese Zwecke eigent-
lich benotigt.

Das war aber nicht immer so: Die Bii-
ros waren komplett belegt und die Hal-
len gerade einmal grof} genug. Noch vor
drei Jahren, sagt Firmengriinder und Ge-
schiftsfithrer Kai Lippert, »wurden hier
manchmal mehrere grofie Lkw gleich-
zeitig entladen.« 2007 war die erste der
beiden Hallen fertig geworden, selbstver-
stindlich mit 120 Kilowatt Photovoltai-
kleistung auf dem Dach. 2010 folgte die
zweite Halle, jetzt schon mit gut 200 Kilo-
watt-nicht nur wegen besserer Modulwir-
kungsgrade, sondern auch aufgrund einer
noch grofleren Flache. Bis 2012 musste
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man trotzdem ernsthaft tiberlegen, ob der
Platz auf Dauer ausreichen wird.

Dannkam esjedoch ganzanders. 2013
und 2014 wurden fiir EWS kaum besser
als fiir den Rest der Branche, der Umsatz
brach zusammen, und von einst bis zu
150 Mitarbeitern sind heute nur noch
rund 40 dabei. Doch im Unterschied zu
vielen anderen hat EWS die Krise uber-
standen. Deshalb kann man nun, 2015,
das 30-jahriges Firmenjubildum feiern.
Und optimistisch in die Zukunft blicken,
wenn auch auf eine Art, an die sich die
deutsche Solarbranche noch immer ge-
wohnen muss. Das laufende Jahr, so Lip-
pert, werde man so gut wie sicher keine
Verluste machen und 2016 dann wieder
Gewinn: »Dafiir miissen wir nicht mehr
verkaufen als vorher, es darf nur nicht
allzu viel weniger sein.«

Bescheidener Anfang

Das ist allerdings im Norden der Re-
publik noch deutlich schwieriger als im
Stiden. Den deutschlandweiten Markt-
anteil seines Unternehmens gibt Lippert
mit zwei bis drei Prozent an, das waren
im vergangenen Jahr also zwischen 38
und 56 Megawatt gewesen und in diesem
Jahr voraussichtlich 30 bis 45 Megawatt.
Fiir Distributoren wie EWS ist nach eige-
ner Einschitzung das Marktsegment der
Groflanlagen ab 100 Kilowatt aufwarts
kaum zugénglich, weil hier die Hersteller
die bendtigten Komponenten meist di-
rekt liefern. Damit entfallen nahezu zwei
Drittel des Marktvolumens. Und von den

Rund 40 Mitarbeiter hat das Unternehmen; zu Zeiten des Photovoltaikbooms waren es mehr als dreimal so viele.

ubrigen 30 bis 40 Prozent werden circa
drei Viertel im Stiden umgesetzt. Mit die-
ser Rechnung lief3e sich der Marktanteil
von EWS im Norden Deutschlands auf
eine Groflenordnung um 20 bis 30 Pro-
zent veranschlagen.

Als Kai Lippert mit gerade einmal
Anfang 20 den Grundstein fiir »Ener-
gie aus Wind und Sonne« legte, hatte
er das Verkaufen noch gar nicht unbe-
dingt im Sinn. Zweck des Unternehmens
war vielmehr Beratung fiir alle, die ih-
ren Strom- und Warmebedarf moglichst
umweltfreundlich decken wollten. Dass
dies tiberhaupt geht, war zu jener Zeit
schliefdlich noch alles andere als Allge-
meingut. In einem der ersten Pressearti-
kel iber das junge Unternehmen, 1991 in

der »Bild am Sonntag« erschienen, steht
unter einem Foto, fiir das der junge Fir-
menchef — und einzige Mitarbeiter — mit
einem Solarmodul posierte: »Unter dem
Arm halt Lippert eine Platte mit Zellen,
die Sonne in Strom verwandeln.« Der Be-
griff Solarmodul hitte dem »BamS«-Le-
ser anno 1991 vermutlich nichts gesagt.

Das Medieninteresse galt seinerzeit
dem Wohn- und Werkstattgebdude, dass
Lippert in jahrelanger Frickelei aus ei-
nem stillgelegten Bahnhof gezaubert
hatte: Das EWS-Hauptquartier wurde
bereits 1986 komplett aus erneuerba-
ren Energien versorgt, mit einer kleinen
Windkraftanlage, Brennholz und Solar-
thermie. Das geschah aus Uberzeugung,
aber auch als Demonstrationsobjekt fiir

Sicher kooperieren statt
unsicher operieren.

www.energiekontor.de

Kooperationen von der
Ausschreibung bis zum Bau
von Solarfreilandanlagen.

Ihr Ansprechpartner ist Axel Wischnewski.
Telefon 0421-330 45 80 oder Mailadresse
axel.wischnewski@energiekontor.de

_E€rgicKontor

Wenn Sie ein Gelande fiir einen
Solarpark bereits gepachtet haben,
einen Aufstellungsbeschluss oder sogar
einen fertigen B-Plan erstellt haben,
bieten wir Ihnen eine Kooperation,

um die Anlage sicher durch das neue
Ausschreibungsverfahren zu fihren.

seit 1990
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Ausflug in die Immobilienwirtschaft: Der 2007 fertiggestellte »Sonnenpark Himmern-

moos« in Harrislee.

interessierte Kunden. Etwas spéter wurde
auch Photovoltaik in das Energiekonzept
integriert, auflerdem eine Batterieanlage
— das Haus hatte keinen Netzanschluss.
Schon friih versuchte man bei EWS die
Idee des Plus-Energie-Hauses umzuset-
zen, auch wenn dieser Name damalsnoch
unbekannt war. Spater gipfelte dies sogar
in einem Ausflug in die Immobilienwirt-
schaft und den Bau der viel beachteten
Solarsiedlung »Sonnenpark Himmern-
moos« in Harrislee im Jahr 2007.

Davon war 1991 noch nichts zu ahnen.
Dafiir gehorte aber sogar ein Elektroauto,
oder besser wohl: ein Elektromobil zum
Inventar, vermutlich einer der ersten
mit Strom betriebenen Firmenwagen in
Deutschland. Der »Fridez Pinguin 4« aus
der Schweiz hatte mit einem Tesla oder
BMW i3 indes ungefédhr so viel zu tun wie
dasdamalige Geschiftsvolumen von EWS
mit den bis zu 120 Megawatt, die das Un-
ternehmen in spéteren Jahren umsetzte.

»Jahrelang nur reagiert«

Derlei Rekordmarken wurden zu
Hochzeiten des deutschen Solarbooms
erreicht, also von 2010 bis 2012, als lan-
desweit jeweils mehr als sieben Gigawatt
Solarstromleistung pro Jahr ans Netz
gingen. EWS war allerdings auch in die-
sen Jahren keiner von den ganz Groflen.
Das Geschiftsgebahren in Handewitt
nahm sich, gemessen an den 300 oder
400 Megawatt Jahresumsatz etlicher an-
derer Photovoltaikgroffhdndler gerade-
zu gemdchlich aus. Trotzdem wuchs das
Unternehmen in Schwindel erregendem
Tempo: 1999 vermeldete es zum ersten
Mal mehr als eine Million Jahresumsatz,
etwas mehr als zehn Jahre spéter entspra-
chen die verkauften Mengen einem Ge-
genwert im Bereich um 100 Millionen
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»Just in time«: Fiir einen GroBhéndler wie EWS ist es unabdingbar, kurzfristig liefern

zu kdnnen und entsprechend Ware vorzuhalten.

Euro - jenachdem, welches der drei Jahre
man zugrundelegt, denn der Preisverfall
betrug von Anfang 2010 bis Ende 2012
satte 60 Prozent.

Mit dieser Entwicklung, die sich
schlie8lich auch auf die Absatzzahlen —
in Euro, nicht in Megawatt — von System-
hédusern wie EWS auswirkte, begann die
Notwendigkeit zum Gegensteuern. Das,
erinnert sich Kai Lippert, war gar nicht
so einfach: Jahrelang »haben wir nur re-
agiert«, das unternehmerische Handeln
beschrankte sich im Wesentlichen dar-
auf, mehr Mitarbeiter einzustellen, mehr
Firmenwagen anzuschaffen, fiir mehr
Biiro- und Logistikrdume zu sorgen. Wie
man jedoch nach den Zeiten der perma-
nent zwei- bis dreistelligen Zuwachsraten
wirtschaften konnte, hatte keiner getibt:
»Ich glaube, dass viele Geschaftsmodel-
le im Groflhandel nicht geeignet waren,
diese Herausforderungen zu bestehen,
sagt Lippert.

Die Tatsache, dass sein eigenes Unter-
nehmen die Herausforderungen gemeis-
tert hat, bewertet der EWS-Griinder aller-
dings zuriickhaltend. Die meisten Fehl-
schldge, mit denen man in Handewitt zu
kampfen hatte, seien selbst verschuldet,
wahrend man sich auf der anderen Sei-
te auf die gigantischen Erfolge nicht all-
zu viel einbilden solle. Werbekampagnen
und dhnliche Aktivititen, mit denen man
in frithen Jahren die eigene Position am
Markt zu verbessern trachtete, sieht Lip-
pert nicht als Zeugnis der eigenen unter-
nehmerischen Weitsicht oder Raffinesse:
»Ich habe, wie viele andere in der Bran-
che, gedacht, das hat den Erfolg gebracht.
Aber der wire auch so gekommen.«

Es gibt indes durchaus Dinge, auf die
man stolz ist in Handewitt, und dazu ge-
hort ganz sicher an vorderster Stelle das

gute Verhdltnis zu den Installateuren,
die bei EWS ihre Komponenten einkau-
fen. Zuverldssige und ptinktliche Belie-
ferung gehort hierbei selbstverstindlich
zu den Grundanforderungen, verniinfti-
ge Preise ganz sicher auch. Und dass ein
Systemhaus seinen Partnern ein eigenes
Programm zur computergestiitzten Pla-
nung von Anlagen anbietet, ist ebenfalls
nahezu obligatorisch.

Schwer erreichbare Zielgruppe

Kleine, aber feine Unterschiede ma-
chen sich aber zum Beispiel daran fest,
dass EWS sein Planungstool »QuickPlan«
und die Kalkulationssoftware »Quick-
Calc« noch immer eigenstindig weiter
entwickelt, obwohl es ungleich schwe-
rer fillt, das hierfiir notige Budget aufzu-
bringen. Oder daran, dass alle Partner-
unternehmen Zugriff auf Marktdaten
bekommen, um ihre eigene Position bes-
ser bestimmen und mit Wettbewerbern
vergleichen zu kénnen. »Ich kenne nie-
manden sonst, der diese Dienstleistung
anbietet«, sagt Lippert. Wer zum Beispiel
Zahlen zum Absatz von Speichersyste-
men in seiner Region kenne, so Lippert,
sei besser davor gefeit, vorschnell in eine
Richtung zu preschen: »Da weif ich als
Installateur, dass ich noch nicht total
hinterher bin, wenn ich noch keine Spei-
cher verkaufe«.

Lippert, das ldsst sich aus solchen
Einschédtzungen leicht erkennen, gehort
nicht zu denen, die im massenhaften Ab-
satzvon Batteriesystemen die Zukunftdes
deutschen Solarmarktes erblicken. Zwar
hat EWS sie im Sortiment, aber grund-
satzlich sieht der Chef »die Frage nach
Speicherung auf dem Weg zur Vollver-
sorgung aus erneuerbaren Energien am
Ende und nicht gleich am Anfang«. Aktu-

Phntan Oktober 2015



»

ell seien andere, weitaus giinstigere Losungen wie beispielswei-
se Lastmanagement noch gar nicht richtig ausgeschopft.

Das aus Sicht von Kai Lippert zentrale Stichwort heif3t des-
halb nicht Speicherung, sondern Eigenverbrauch. Wie sich leicht
denken ldsst, hdlt er deshalb nicht allzu viel von der seit 2014
im Erneuerbare-Energien-Gesetz (EEG) verankerten Umlage auf
selbst verbrauchten Strom. Doch dies ist aus seiner Sicht beilei-
be nicht das einzige Problem: Hierdurch sei die Zielgruppe, fiir
die sich eine auf Eigenverbrauch konzipierte Anlage lohne »viel-
leicht nur noch halb so grof3«, doch damit bliebe immer noch ein
sehr grofler Kundenkreis. Von diesen potenziellen Kdufern errei-
che man aber nur ein Prozent. Besonders fiir Gewerbebetriebe sei
die Solarstromproduktion zur teilweisen Eigennutzung in vielen
Féllen eine attraktive Investition, wovon man die Zielgruppe bei-
spielsweise bei Veranstaltungen in Kooperation mit den Indust-
rie- und Handelskammern zu iiberzeugen trachte. Die Resonanz
entspricht aber nach Lipperts Uberzeugung bei weitem nicht
dem, was in beiderseitigem Interesse moglich wére.

Doch auch dies ist im Prinzip keine neue Erfahrung, meint
Lippert: »Es gibt Phasen.«In manchen davon laufe das Geschaft
nahezu von allein, man misse nur fiir gentigend Nachschub
sorgen, in anderen hingegen konnten, so fiihle es sich zumin-
dest an, die Preise fiir Solarmodule auch auf zehn Cent je Watt
fallen, und »man verkauft trotzdem nicht eine Anlage mehr
als vorher«.

Ohnehin sieht man bei EWS schon lange den Punkt erreicht,
an dem das entscheidende Verkaufsargument nicht der Preis einer
Anlage ist, sondern die Frage, ob sie zum Kunden und seinen Be-
dirfnissen passt. Das erhoht — eine branchenweit zunehmend ak-
zeptierte Erkenntnis — den Beratungsaufwand: »Die meisten Men-
schen, so Lippert, »haben kein Gefiihl fiir eine Kilowattstunde«.

Streitbharer Vertreter

Dass der Gesamtpreis trotzdem ein gewichtiger Faktor ist,
versteht sich von selbst. Nur ist er eben von Faktoren abhén-
gig, die noch immer zu wenig Beachtung finden. Vergleiche
man den Idealfall, also eine einfach konzipierte Anlage auf ei-

»Vielleicht entschlossener als andere«: EWS-Griinder Kai Lippert fiihrt das Unter-
nehmen seit 30 Jahren.

nem robusten, leicht zugdnglichen Dach mit einem schwieri-
gen Objekt, zum Beispiel einer Anlage auf einem Tonnendach
mit besonderen Anforderungen an die Verschaltung und vor
allem sehr hohem Montageaufwand, »dann wird der Preis ge-
geniiber einem einfachen System moglicherweise verdoppelt,
so Lippert. In der Diskussion um die Kosten des Solarstroms
werde aber noch immer vorrangig tiber Modulpreise debattiert.
Dabei habe man bei heutigen Anlagen »bei Montagesystem und
Montage mehr als 60 Prozent der Wertschopfung«.

Im eigenen Sortiment, erkldrt Lippert, liegen zwischen dem
aktuell hochsten und dem niedrigsten Preis je Watt fiir un-
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Reichlich Platz: Zwei solche Logistikgebéaude bieten mehr als genug Umschlagfldche, bis zu den Umsatzeinbrii-

chen 2012 waren sie komplett ausgelastet.

terschiedliche Modultypen rund 15 Pro-
zent. »Aber in der Rendite eines gut pas-
senden und eines nicht passenden Sys-
tems liegt der Faktor Zehn« - das eine
konne ndmlich, wenn es gut auf den
Bedarf des Betreibers zugeschnitten sei,
durchaus zehn Prozent abwerfen, das
andere hingegen womoglich gerade mal
ein Prozent.

Dass der EWS-Chef den Schliissel zum
Erfolg mindestens ebenso sehr bei guter
Planung und Ausfithrung, also bei Unter-
nehmen wie seinem eigenen und dessen
Installateurspartnern sieht als bei der In-
dustrie, ist nicht verwunderlich. Lippert
hat aber auch gute Argumente fiir diese
Position, und er vertritt sie entschieden
und streitbar. Aus dem Bundesverband
Solarwirtschaft (BSW), fiir den er zuvor
noch als »Regionalbeirat Nord« fungier-
te, ist er ausgetreten. Spdtestens im No-
vember 2010 war das Fass endgiiltig tiber-
gelaufen. In der vom BSW bei den Unter-
nehmensberatungen Roland Berger und
Prognos beauftragten »Roadmap« zur
Entwicklung der deutschen Solarbran-
che stellte die These auf, dass sich die
heimische Produktionskapazitdt fiir So-
larmodule von seinerzeit rund 3,2 auf 8,6
Gigwatt erh6hen miisse, wovon jeweils
rund die Hélfte im Inland und fiir den
Export Verwendung finden. Die Zahl der
in Industrieunternehmen mit der Fabri-
kation von Zellen, Modulen, Wechsel-
richtern und anderen Komponenten be-
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schaftigen Menschen solle sich hierbei
ungefdhr verdoppeln, die Preise fiir eine
Solarstromanlage mit Komponenten aus
deutscher Produktion taxierten die Gut-
achter auf 1,32 bis 1,52 Euro je Watt.

Abgesehen davon, dass diese Prog-
nosen schon zur Zeit ihrer Entstehung
erkennbar Unfug waren, regte sich die
deutliche Mehrheit der BSW-Mitglieder
heftig iber den zweiten Teil des Szena-
rios auf, oder besser: tiber die Selbstver-
standlichkeit, mit der sie vertreten wur-
de. Die »Roadmap« ging ndmlich davon
aus, dass sich parallel zum Anstieg der
Beschiftigtenzahlen in der Industrie die-
jenigen im Solarhandwerk und im Han-
del halbieren wiirden.

Entschlossener als andere?

Mit dieser Sichtweise konnte Kai Lip-
pert als Chef eines Unternehmens aus
ebendiesem Bereich schwerlich einver-
standen sein. Auch im aktuellen Disput
um die Importbeschrinkungen fiir So-
larzellen und -module aus China vertritt
er die Sichtweise derjenigen, die Modu-
le kaufen und nicht derjenigen, die sie
produzieren. Die von EWS vertriebenen
Solarmodule stammen {iberwiegend aus
Asien, ndmlich von REC Solar (Unterneh-
menssitz in Norwegen, Produktion grof3-
tenteils in Singapur), BenQ (Taiwan, Chi-
na), LG (Korea) und Yingli Solar (China).
Man konne zwar auch Module aus deut-
scher Produktion »durchaus zum Welt-
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marktpreis einkaufen«, es gebe Herstel-
ler, »die in die Liicke gratschen«. Die Ini-
tiatoren der Strafzolle hdtten aber »weder
sich selbst noch der Branche einen Gefal-
len getan«, und mit Sorge beobachtet Lip-
pert, dass manche chinesischen Herstel-
ler »Europa inzwischen meiden, weil sie
hier wie Produzenten zweiter Klasse be-
handelt werden.« In der Branche sei tiber
Jahre ein »Schubladendenken« in Bezug
auf Modulhersteller gepflegt worden,
»und da nehme ich mich selbst nicht
aus«. Doch mittlerweile sei klar, dass bei
der Beurteilung eines Unternehmens die
Nationalitat »fiir mich nie wieder eine
Rolle spielt«.

Lippert ist, unschwer zu erraten, mit-
hin sehr fiir ein Auslaufen der Strafzol-
le. Trotzdem gehort er nicht zu denen,
die hierdurch ein Wiedererstarken des
europdischen Solarmarkts erwarten. Da-
fiir sei der Anteil der Module an der Ge-
samtkalkulation einer Solarstromanlage
inzwischen viel zu gering.

Einfache Antworten auf komplizier-
te Fragen sind eben grundsdtzlich nicht
die Unternehmenspolitik von EWS.
Moglicherweise ist dies auch das tiefe-
re Geheimnis hinter der Frage, warum
dieses Unternehmen sich 30 Jahre lang
entwickeln und auch in allerschwersten
Zeiten halten konnte. Lippert selbst je-
denfalls sieht keine Patentlésung hinter
diesem Erfolg. »Vielleicht«, meint er, »bin
ich entschlossener als andere.« Es geho-
re aber auch schlicht und einfach Glick
dazu und, vor allem anderen, ein gutes
Team. Das habe er bei EWS, und dieser
Umstand liefle sich natiirlich auf die
iiberlegene Menschenkenntnis des er-
fahrenen Unternehmenslenkers zuriick-
fithren. »Aber wer mich kenntc, sagt Lip-
pert, »der weifd: Das ist es nicht.«

Es wird wohl doch eine Mischung aus
Erfolgsfaktoren sein: Die Bereitschaft,
sehr schmerzhafte Einschnitte vorzu-
nehmen gehort ebenso dazu wie die auch
zu Boom-Zeiten vorsichtige, stets durch
Eigenkapital gedeckte Expansion und die
Tatsache, dass man auch die vergleichs-
weise kleinen Photovoltaikméarkte in
Danemark und Schweden nicht unbe-
achtet gelassen hat — was ja schon ange-
sichts der geographischen Lage auch kam
nachvollziehbar gewesen wire. Und eine
niichterne Einschdtzung der Lage, die
Lippert so zusammenfasst: »Ein Hand-
ler oder Installateur, der sagt, dass er nur
noch halb so viel macht wie im letzten
Jahr, der ist in Norddeutschland eigent-

lich sehr erfolgreich.« Jochen Siemer
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