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,Frachtkosten werden wichtiger”

FachgroBhandel — EWS ist seit drei Jahrzehnten als Distributor flr Solarkomponenten
erfolgreich. Nach schwierigen Jahren stehen alle Zeichen auf Wachstum. Vor allem in Holland
und in Schweden tut sich einiges, meint Geschaftsfiihrer Kai Lippert. Fininterview

stheschaftsfiihrer des Solarfachhandels EWS in Han-
- dewitt bei Flensburg. Das Unternehmen wurde 1985
ge'_griindel-und_zihlt heute zu den wichtigsten GroB-

ndinavien und dem dibrigen Europa.
! ng sowie individueller Vertriebs-
g;up:l]grt zdhlenzu den Starken des Unternehmens. Zu-
dem 4 die Handwerkspartner mit umfangrei-
chen Hilfen beim Verkauf und der Projektierung von

{ -Sulargen@tor‘en unterstiitzt,
g N B B
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Die Solarbranche hat schwierige Jahre hinter sich. Se-
hen Sie Licht am Ende des Tunnels?

Ja, sehen wir. Die Branche wachst
wieder, auch wir stellen wieder neue Mitarbeiter
ein. Darunter sind auch einige Leute, die friiher
schon bei uns tétig waren, die wir jedoch in der
Krise nicht halten konnten.

Wie viele Mitarbeiter haben Sie?
Zurzeit hat EWS knapp (iber 50 Mitarbeiter, 2017
haben wir rund 70 Megawatt Wechselrichterleis-

tung verkauft. Bei den Speichern haben wir zwi-
schen fiinf und sechs Megawattstunden umge-
setzt.

Wo machen Sie Ihre Umsiitze?

Das Gros in Deutschland, und hier vor allem in
Norddeutschland. Darauf entfallen rund 70 Pro-
zent unserer Umsétze. Auf das iibrige Furopa
verteilen sich 30 Prozent. Wir haben zwar Ver-
triebsmitarbeiter im Ausland, aber keine Nieder-
lassungen. Unser Zentrallager steht direkt neben

unserem Firmensitz in Handewitt an der dini-
schen Grenze.

Sie sprachen vom europiischen Ausland. Welche
Mirkte sind fiir Sie besonders interessant?

Da wiirde ich grob geschitzt einen Radius um
Handewitt ziehen, etwa 500 Kilometer lang.
In dieser Region sind wir aufgrund der gerin-
gen Frachtkosten sehr wettbewerbsfahig. Diese
Mérkte umfassen die Niederlande, Skandinavien
und Polen.
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Wovon héangen die Frachtkosten ab?

Unter anderem von der Entfernung vom Lager
zum Kunden, von Zollvorschriften und von den
Transportmitteln. Wir liefern ausschlieflich per
Lkw aus, per StraBentransport. Die Ware kommt
von europdischen Lieferanten gleichfalls per
StraBe oder aus Ubersee iiber die Hafen in Ham-
burg beziehungsweise Rotterdam zu uns. Im
Handelsgeschaft spielen die spezifischen Fracht-
kosten eine immer wichtigere Rolle, weil die
Preise fiir die Solarprodukte immer weiter sin-
ken. GréRere Strecken erh6hen die Frachtkosten,
dann wird es schwierig.

Wie groB ist Thr Lager an der Grenze zu Danemark?
Wir halten stets zwischen sechs und acht Mega-
watt Module und doppelt so viele Wechselrich-
ter vor. Das ist der Vorlauf fiir ungeféhr einen Mo-
nat. Ende des Jahres haben wir schon bis weit
ins Friihjahr hinein bei unseren Lieferanten be-
stellt, um ausreichend Puffer im Lager zu haben.
Dann kénnen wir die gewiinschte Ware fiir unse-
re Kunden sehr schnell ausliefern, ohne Verzug
und direkt auf die Baustelle.

Wie hat sich der Markt fiir Sie 2017 entwickelt?

In Deutschland haben wir Riickenwind, es geht
wieder aufwarts. Starken Rickenwind erwarten
wir auch weiter in Schweden. AuBerdem zahlt
es sich aus, dass wir nur starke und zuverldssige
Marken anbieten, durch Liefertreue iliberzeugt
man Installateure am besten. Bestimmte Herstel-
ler fiihren wir nicht, um das Ausfallrisiko zu sen-
ken. EWS ist seit 30 Jahren im Solarmarkt tatig,
wir haben schon einiges erlebt. Wir fiihren nur
die Module und Wechselrichter von erfahrenen
Partnern, die hohe Qualitdt garantieren und fir
diese Garantien im Ernstfall auch geradestehen.

Wie wichtig sind Module noch fiir Ihr Geschaft?

Sie bleiben die Basis. Rund drei Viertel der be-
stellten Systeme liefern wir mit Modulen aus. Bei
einem Viertel kaufen unsere Kunden die Modu-
le separat ein, meistens weil in das Budget des
Projektes nur die billigsten Produkte passen. Das
Risiko liegt dann innerhalb der Gewahrleistungs-
zeit allein beim Installateur.

Was sind fiir Sie starke Modulmarken?

Ich will mal andersherum anfangen: Friiher hat-
ten wir die Module von Siemens, Shell und BP
im Handel. Nach deren Ausscheiden mussten
wir uns jedes Mal neu orientieren. Deshalb sind
wir mittlerweile sehr vorsichtig. Seit Gber zehn
Jahren arbeiten wir mit REC zusammen, etwa
60 Prozent unserer Kunden bestellen diese Mo-
dule. Wir haben auch Luxor Solar im Programm,

ebenso Ben-Q, LG und Trina. Mit dieser Strate-
gie haben wir stabile und langfristige Lieferbe-
ziehungen aufgebaut. Dazu ist eine exzellente
Logistik notwendig, aber vor allem eine extrem
geringe Fehlerquote. So ist es uns oft gelungen,
Lieferschwierigkeiten auszugleichen und neue
Kunden in neuen Regionen zu erschlieBen.

Und bei den Wechselrichtern?

SMA, Kostal und Fronius machen 80 Prozent un-
seres Geschafts aus. Wir haben auch Delta und
Zeversolar im Angebot, weil sie preislich attrakti-
ver sind. Interessanterweise machen die Installa-
teure bei Wechselrichtern aber ungern Kompro-
misse und sind selbst in Zuteilungszeiten selten
wechselbereit.

Welche Rolle spielt der Verkauf iibers Internet?

Wir betreiben den Onlinehandel seit Jahren, aber
daneben gibt es noch etliche Kunden, die per Fax
oder Telefon bestellen. Unser Onlineshop ist di-
rekt mit unserem Kommunikations- und Pla-
nungstool Quick Plan verbunden, im System ist
zudem die gesamte Lieferkette mit Lieferschei-
nen und so weiter hinterlegt. Das erleichtert die
Vertriebsarbeit des Installateurs und senkt sei-
nen Aufwand bei den Bestellungen.

In welchen Sprachen bieten Sie das Planungstool an?
Wir haben es auf Deutsch, Danisch und Schwe-
disch. Fir die anderen europaischen Mérkte gibt
es eine englische Version. Diese Tools werden
permanent aktualisiert, wir haben bereits vie-
le Hundert Nutzer. Unsere Kalkulationsplattform
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Quick Calk und eine Projektverwaltung sind in
der Profivariante fiir den Installateur bereits ent-
halten. Um das Planungstool auch seinen End-
kunden zuganglich zu machen, kann der Instal-
lateur kostenlos ein Portal auf seine Homepage
einbinden und hierfiir mit unserem Webseiten-
konfigurator im Handumdrehen auch noch den
passenden Informationsrahmen kreieren.

Wie wichtig ist der Onlinehandel bereits?

Die Installateure, die Quick Plan in ihre Webpra-
senz einbinden, machen in Deutschland bereits
rund ein Drittel unserer Kunden aus. Dieser An-
teil wachst stetig, weil wir diesen Installateuren
tiber Quick Plan Kundenleads vermitteln, die wir
zum Beispiel von Stadtwerken, Energieberatern,
Finanzdienstleistern und Bauunternehmen er-
halten. Diese sogenannten Multiplikatoren sind
Uber White-Label-Portale auf ihren Webseiten
ebenfalls mit dem Netzwerk der Quick-Plan-Nut-
zer verbunden und erhalten im Erfolgsfall eine
Provision.

Wie hat sich der Handel in den vergangenen Jahren
verandert?

Der Verkauf von Solartechnik ist emotionaler ge-
worden. Autarkie und Umweltschutz stehen zu-
nehmend im Vordergrund, weniger die Rendite.
Natiirlich muss man die Anlagen dennoch mit
spitzem Stift durchrechnen und planen, denn
irgendwann kommt die Frage nach der Wirt-
schaftlichkeit. Der Endkunde hat kein Gefiihl fiir
Kilowattstunden, das muss man den Leuten erst
einmal erklaren. Die Basis sind seine Stromrech-
nung und die Nutzungsquote fiir Eigenstrom.
Das verstehen die Menschen durchaus.

Wie bewerten Sie die Aussichten auf den Auslands-
markten?

In Polen und den Niederlanden sind wir seit ei-
nem Jahr aktiv und haben uns wegen positiver
Absatzerwartungen auch personell verstérkt.
Dort l3uft viel auf Empfehlung der Hersteller. In
Skandinavien erfreuen wir uns bereits seit mehr
als zwei Jahrzehnten einer groen Marktprésenz,
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Blick in die Warenlager von EWS in Handewitt. Neben Solarmodulen, Wechselrichtern und Montagegestellen

spielen Stromspeicher zunehmend eine Rolle.
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wobei der Photovoltaikmarkt hier bis 2011 prak-
tisch nur von Offgrid-Systemen bestimmt war.
Auch wenn die Nachfrage nach netzgekoppel-
ten Anlagen das Geschift heute dominiert, wird
das riesige Potenzial in Skandinavien noch lange
nicht ausgeschdpft. Dabei hatte das sogenannte
Net Metering, bei dem die Zahler riickwérts dre-
hen, in Ddnemark 2012 zu einem kurzen Boom
geflihrt, gefolgt von einem Sinkflug der Nach-
frage, den die Politiker in Kopenhagen zu verant-
worten haben. Deren Entscheidungen sind seit-
her sehr verworren, sehr kompliziert, sodass die
zur Verfiigung stehenden Fordertdpfe kaum aus-
genutzt werden.

Welche Folgen hat das?

Das Stop-and-go geht seit drei Jahren. Deshalb
sind von einstmals sehr vielen Anbietern nur
noch wenige Ubrig geblieben. Die Zahl der In-
stallateure ist stark ausgediinnt. Dennoch gibt
es weiterhin eine Nachfrage der Kunden, auch
wenn der Markt geschrumpftist. Immerhin konn-
ten wir unseren Absatz halten, was wachsenden
Marktanteilen entspricht. Rund ein Zehntel unse-
res Umsatzes machen wir in Danemark. 2012 wa-
ren es noch 30 Prozent. Daran erkennen Sie, dass
andere Mérkte an Bedeutung gewinnen.

Zum Beispiel?

Seit 2010 spiiren wir wachsendes Interesse zum
Beispiel aus Norwegen. Dort existiert eine 6ko-
logisch sehr anspruchsvolle Gesellschaft, wobei
sich die Photovoltaik vorerst auf Prestigeprojek-
te konzentriert. In Norwegen spielt obendrein
die Elektromobilitét eine wichtige Rolle, auch fiir
den Photovoltaikmarkt. Das Problem ist der nied-
rige Strompreis, unter fiinf Cent je Kilowattstun-
de. Da ist Photovoltaik noch lange nicht wettbe-
werbsfahig. Vergleichbar mit anderen Regionen
kochen die Norweger im Solargeschift auf sehr
kleiner Flamme. Der Markt ist deutlich kleiner als
in Danemark, dhnlich wie in Finnland.

Wie entwickelt sich die Nachfrage in Schweden?

Dort hat sich viel getan, vor allem in Siidschwe-
den, wo die Einstrahlungshedingungen etwa de-
nen in Norddeutschland entsprechen. Zudem ist
die Kaufkraft im Stiden des Landes héher als in
mittleren oder nordlichen Landesteilen. Die Pho-
tovoltaik steht in dieser Region bereits am Rande
der Wirtschaftlichkeit gegeniiber den Stromprei-
sen. Sie sind hdher als in Norwegen, liegen bei
zwolf bis 13 Cent je Kilowattstunde. Wir erken-
nen eine attraktive Belebung des Marktes. Das
merken wir bei den Bestellungen und beim Aus-
bau unseres Partnernetzwerks auf inzwischen
rund 50 Installationsbetriebe. In Uppsala hat
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Nach schwierigen Jahren stellen sich Kai Lippert und
seine Mitarbeiter auf wachsende Markte ein.

sich sogar eine kleine Fachmesse etabliert, auf
der in diesem November wieder gute Stimmung
herrschte zwischen den allerdings noch recht
wenigen Marktteilnehmern. Praktisch ohne Fér-
derung wichst die Nachfrage hier kontinuierlich.
Die wichtigste Motivation der Kunden sind 6ko-
logische Argumente und Autarkie.

Wie schnell kann der schwedische Markt aus den Kin-
derschuhen herauswachsen?

Viele Installateure stehen noch am Anfang, die
meisten haben bisher erst die Erfahrung von ein
oder zwei Anlagen. Ich schatze, das sind aktuell
rund 300 Betriebe. Mit unseren 50 Partnern, von
denen einige nur vom Photovoltaikgeschift le-
ben, haben wir da schon eine sehr gute Markt-
prasenz. Die Verstandigung ist problemlos auf
Englisch maglich. Wir haben aber auch Kollegen
in unserem Team, die Schwedisch sprechen, und
suchen hier derzeit wieder nach Verstirkung.
Aus unserer Sicht wird der schwedische Photo-
voltaikmarkt vielleicht nicht schnell, aber stetig
wachsen und in Skandinavien fiihrend bleiben.

Spielen die Solarstromspeicher in Schweden bereits
eine Rolle?

Bisher eher nicht. Das sehen wir aber jetzt schon
in Danemark, wo die Strompreise mit mehr als
30 Cent je Kilowattstunde fiir Privatkunden sehr
hoch sind, héher als in Deutschland. Dort. loh-
nen sich Speicher jetzt schon. Allerdings gibt es
in Schweden neuerdings ein Forderprogramm
fir Stromspeicher. Vielleicht weckt das ja trotz
der niedrigen Strompreise jetzt das Interesse bei
schwedischen Hausbesitzern.

Welche Eigenheiten erkennen Sie in Schweden?’

Die Kaufentscheidung ist zumeist emotional. Fiir
die, die ihre Rendite erhéhen wollen, ist Lastma-
nagement bisher wichtiger als Solarbatterien.
Damit lassen sich einfacher und preiswerter wirt-
schaftliche Vorteile erzielen, indem man die Ei-
genverbrauchsquote erhoht. In Schweden geht
es bisher vor allem um kleinere Privatanlagen.
Allerdings werden zunehmend gewerbliche An-
lagen mit 30 bis 80, vereinzelt sogar bis 300 Kilo-
watt gebaut. Der Zubau in Schweden diirfte 2017
insgesamt knapp dreistellig werden, 2016 waren
es 70 Megawatt. Eine zentrale Erfassung der An-
lagen wie bei uns durch die Bundesnetzagentur
gibt es nicht. Aber ich gehe davon aus, dass es
knapp tber 100 Megawatt sind. Unser Marktan-
teil liegt tiber zehn Prozent.

Ein Wort zu den Niederlanden?

Dieser Markt ist grofer und er wird sehr stark
vom Preis getrieben. Dort sind mehrere Grof3-
hdndler aktiv und die Installateure bestellen
gern online. Deshalb legen wir im hollindischen
Markt groBen Wert auf eine transparente Preis-
politik, damit der Kunde jederzeit weiB, wie er
die besten Preise bekommt.

Wo verkaufen Sie die meisten Speicher?

Ganz klar in Norddeutschland. Hier geht der
Trend zu Hochvoltsystemen. Wir haben die H-
Box von BYD, den Speicher von Mercedes-Benz,
die Batterien von LG Chem und die Speichersys-
teme von LG Electronics, Fronius und Kostal in
unserem Programm. Die Speicher von Mercedes
und LG Chem laufen am besten, die sind derzeit
spezifisch auch am preiswertesten. Bei Mercedes
ist man allerdings auf den Sunny Island von SMA
festgelegt, wahrend die Resu-Speicher von LG
Chem mit SMA und Solaredge angesteuert wer-
den koénnen und die Hochvoltvariante mit SMA
und Kostal, genau wie BYD.

Was wiinschen Sie sich?

Ich hoffe, dass wir im ersten Quartal 2018 zusitz-
lich eine dreiphasige Losung in Kombination mit
Fronius anbieten kdnnen. Noch glinstiger ist das
ESS von LG. Dieses Speichersystem lieR sich bis-
her zwar leider nicht skalieren, aber auch das
kommt in Kiirze. Die Komplettspeichersysteme
von Fronius und Kostal sind zwar erheblich teu-
rer, liberzeugen unsere Kunden aber vor allem
durch die Einbindung in die bewihrten Service-
konzepte.

Das Interview fiihrte Heiko Schwarzburger.
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: Hier bietet das E-Paper der photovoltaik zusitzliche Informationen und Funktionen an. Infos zum E-Paper: www.photovoltaik.eu/epaper




