,Nie Kompromisse
gemacnt”

Handelsgeschdft — Der FachgrolShandler EWS baut im
aulSersten Norden Deutschlands kraftig aus. Grunder
und Geschaftstunrer Kai Lippert skizziert wichtige Tendenzen
und wagt eine Prognose fur das weitere Wachstum

der Markte.

Kai Lippert

ist Griinder und Geschafts-
fuhrer des Solarfachhand-
lers EWS in Handewitt in
Schleswig-Holstein.

Das Unternehmen wurde
1985 gegriindet, das erste
Gebaude errichtet. Seine
Kunden sind Installateure
im Norden Deutschlands,
in Benelux, Skandinavien
und Polen. Heute verfiigt
EWS liber ein ausge-
dehntes Lagerareal an der
danischen Grenze. Mehr
als 200 Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter sind im
Unternehmen tatig.

Wie ist das Geschaftsjahr 2022 fiir EWS gelaufen?

Wir konnten unseren Absatz 2022 in
allen Markten Nordeuropas mehr als verdop-
peln, vor allem in Deutschland. EWS hat hier
also Marktanteile hinzugewonnen, sicher nicht
zuletzt, weil die Installateure unsere besondere
Ausrichtung als Grolshandler mit Full Service im-
mer mehr zu schatzen wissen.

Was verstehen Sie unter Full Service?

Mit unseren Softwareangeboten und einer in-
zwischen 15-kdpfigen Planungsabteilung er-
sparen wir unseren Kunden sehr viel Arbeit. Die
neue Online-Einkaufsberatung liber unsere Pla-
nungstools macht die Produktauswahl schneller
und sicherer. Damit schaffen wir nicht nur Mehr-
wert, sondern vor allem Effizienz in der gesam-
ten Auftragsabwicklung. Die Handwerker haben
dadurch den Riicken frei fiir die rasant wach-
sende Zahl an Installationen. Auftrage gibt es
genug, Zeit ist knapp. Dariiber hinaus verlas-
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sen sich immer mehr Photovoltaikprofis gerne
auf unser zentral gesteuertes Qualitaitsmanage-
ment, das mit der Pflege der technischen Daten
und Kompatibilitaten aller Produktdaten beginnt
und Sicherheit bietet fiir alle Planungs- und Ab-
wicklungsprozesse.

Welche Segmente des Solarmarktes haben sich beson-
ders stark entwickelt?

Leider konnte das Potenzial an mittleren bis
grof3en gewerblichen Anlagen weiterhin nicht
gehoben werden. Hier brauchen wir bessere
Rahmenbedingungen. Die extrem hohe Nach-
frage im Bereich privater und kleiner gewerb-
licher Anlagen hat dazu gefiihrt, dass unsere
Kunden ihre Installationskapazitaten in diesen
Segmenten konzentrieren. Hier sind die Mar-
gen zweimal bis dreimal héher als zum Beispiel
bei Solarparks, nicht zuletzt wegen des Wett-
bewerbsdrucks durch Montagetrupps aus dem
Osten.
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Welche Rolle spielt die Sektorkopplung?

Im privaten Segment kann hier tiber den weiter
zunehmenden Anteil an Speichern ein attrak-
tives Zusatzgeschaft generiert werden. Auch hier
geht der Trend bei den Profis nach der ersten
Pionierzeit immer mehr zu den marktfiihrenden
Produkten und Brands, auch wenn das zum Teil
hohe Lieferzeiten mit sich bringt und die Pro-
dukte grofStenteils aus China kommen.

Welche Strategie verfolgen Sie bei den Wechselrich-
tern, die bekanntlich nicht leicht zu bekommen sind?
Flexibilitat, Lieferkapazitat und Sicherheit sind
die wesentlichen Entscheidungskriterien, nicht
nur fur unsere Kunden und uns, sondern auch
flr die Hersteller von Hybridwechselrichtern, mit
denen die Speicher ja kompatibel sein miissen.
Hier bilden sich Partnerschaften nur zwischen
Herstellern auf Augenhdhe mit passendem Qua-
litatsanspruch. Auch hier geht niemand mehr
unkalkulierbare Risiken ein.

Welche Landermarkte zeigten besondere Dynamik?
In keinem der nordeuropaischen Markte gibt es
so lange Erfahrung wie unter den Installateuren
in Deutschland. Wir haben viele Jahre Vorsprung,
gerade beim Ubergang von der Volleinspeisung
zum Eigenverbrauch, was technisch und in der
Beratung deutlich anspruchsvoller ist.

Spielen Speicher im Norden eine wachsende Rolle?

Langsam werden mehr Speicherl6sungen an-
gefragt. Mit zunehmender Professionalitat legt
man auch in den Nachbarmarkten mehr Wert
auf Qualitat, Flexibilitat und Sicherheit in allen
Anlagenbauteilen. Das zeigt sich bei uns ganz
massiv bei der Montagesystemtechnik. Hier ha-
ben wir nie Kompromisse gemacht. Inzwischen
wissen die meisten Installateure zu schatzen,
wie viel Zeit und Sorgen ihnen ein hochwertiges
Montagegestell erspart. Der Anteil an Komplett-
systemen, die wir inklusive Montagesystem aus-
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Begehrte Ware: Auslieferung von Wechselrichtern in Handewitt.

liefern diirfen, liegt mittlerweile doppelt so hoch
wie vor drei Jahren.

Welchen Ausblick wagen Sie fiir dieses Jahr 2023?

Bekanntermaf3en sind die Erwartungen an den
Photovoltaikausbau in Politik und Gesellschaft
hoch. Der limitierende Faktor bleiben die Aus-
fihrungskapazitaten. Wir selbst haben unser
Lagervolumen 2022 verdoppelt, allerdings geht
das bei einem Team von tiber 200 Leuten nicht so
einfach. Fachkraftemangel, aber auch die Gren-
zen des Wachstums in Bezug auf die Entwicklung
weiterer Gebaude und administrativer oder lo-
gistischer Strukturen setzt unserer Entwicklung
Grenzen, an die auch unsere Kunden stolSen.

Wie stark wird EWS in diesem Jahr wachsen?

Eine weitere Verdopplung 2023 ist in Anbetracht
der absoluten Zahlen fiir uns sicher das Hochste
der Gefiuihle, auch wenn wir im ersten Quartal im
Vergleich zum Vorjahr schon weit dariiber liegen.
Im vergangenen Jahr haben wir gut 400 Mega-
watt Systemleistung ausgeliefert, in mehr als
50.000 Einzellieferungen. Innerhalb von zwolf
Monaten miuissen wir Kapazitaten schaffen wie in
fast 40 Jahren Firmengeschichte zusammenge-
nommen. Wir nehmen die Herausforderung ger-
ne an. Fir eine noch schnellere Energiewende
brauchen wir aber zusatzliche Player im Markt,
die es ernst meinen — Wettbewerb hin oder her.

Welchen besonderen Herausforderungen sehen Sie
sich im Handelsgeschaft mit Komponenten der Photo-
voltaik und Stromspeichern gegeniiber?

Naturlich hakt es in solchen Boomzeiten in den
Lieferketten, aber wir haben uns mit unseren Lie-
feranten und Kunden inzwischen deutlich besser
positioniert. Ohne die konsequente Digitalisie-
rung aller Abwicklungsprozesse und unsere Soft-
waretools, die die Verfligbarkeiten aller Produkte
beriicksichtigen, waren solche Wachstumsraten
gar nicht denkbar. Andererseits setzen wir gro-

Bes Vertrauen in seit Jahren entwickelte Ge-
schaftsbeziehungen. Wir liefern 80 Prozent an
Stammkunden, die solche Zeiten seit Jahrzehn-
ten mit uns meistern.

Wie klappt die Kooperation mit lhren Lieferanten?
Mit einigen Lieferanten tiben wir das auch schon
sehr [ange. Mit Fronius und REC zum Beispiel ar-
beiten wir seit gut 20 Jahren zusammen, mit SMA
schon seit weit tiber 30 Jahren. Das gibt Sicher-
heit und Stabilitat. Was mir eher Sorgen macht,
sind einige Newcomer im Markt, die sehr viel
Wind machen, ohne dass dahinter entsprechen-
de Erfahrungswerte und Substanz stecken. Die-
se Windbeutel, wie man bei uns im Norden sagt,
kbnnten einiges an Vertrauen in unserer Branche
verbrennen.

Welche Besonderheiten gelten fiir den internationa-
len Handel, innerhalb der EU und auBBerhalb?

Der innereuropdische Handel ist weitgehend
unkompliziert, solange wir innerhalb der EU-
Staaten agieren. Ansonsten werden die Zollab-
wicklungen immer birokratischer. Eine positive
Ausnahme bildet Norwegen, wo wir durch Han-
delsabkommen einen weitgehend unkompli-
zierten Warenverkehr pflegen.

Spielen Risiken durch die Wahrungen eine Rolle?
GroBere Kursschwankungen begegnen uns ins-
besondere in Polen. Auch die norwegische Kro-
ne ist derzeit eher schwach, sodass sich Importe
fir unsere Kunden dorthin verteuern. Hier ist ein
flexibler Umgang mit dem Zeitpunkt fiir Zahlun-
gen eines Kunden manchmal ein Thema zur Ein-
kaufsoptimierung.

Bauen Sie Ihre Lagerkapazitaten aus, um den Waren-
puffer fiir lhre Kunden zu vergrof3ern?
n Kiirze beziehen wir ein zusatzliches Hochregal-

ager flr bis 90.000 Module direkt auf dem Firmen-
gelande und verdoppeln unsere Kapazitaten fir
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Modulare Software erleichtert die Arbeit der Planer.

das Kommissionieren von Montagesystemen. Das
schafft etwas Luft. Parallel laufen bereits Planun-
gen fur ein weiteres Speicherlager und Verhand-
lungen fir den Kauf angrenzender Gewerbegrund-
sticke. Im Herbst weihen wir ein neues grof3es
Verwaltungsgebdude ein, fur das in Sichtweite
meines Bliros die Fundamentplatte entsteht. Noch
kdnnen wir mit dem wachsenden Bedarf unserer
Kunden gut Schritt halten. Ich hoffe, das bleibt so.

VergroBBern Sie das Team in Handewitt? Wenn ja, wie
gewinnen Sie neue Mitarbeiter?

Bei der Gewinnung neuer Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter hat sich die Lage zum Gliick sehr zu
unseren Gunsten verandert. Noch bis vor einem
Jahr mussten wir fur das Recruiting enormen
Aufwand betreiben und uns quasi selbst ak-
tiv bei Arbeitsuchenden bewerben. Inzwischen
ist das gesellschaftliche Ansehen unserer Bran-
che so positiv, dass wir wieder unter vielen in-
teressierten und fiir die jeweiligen Fachbereiche
gut qualifizierten Personen auswahlen kénnen.
Teilweise bewerben sie sich aus guter Anstel-
lung heraus bei uns. Ich finde aber, das steht der
Photovoltaikbranche auch zu!

Wenn Sie einen Wunsch an die deutsche oder europai-
sche Politik frei hatten, welcher ware dies?

Unser Vertriebsleiter Stefan Ebert sieht in der
sogenannten Photovoltaikstrategie von Robert
Habecks Ministerium bereits erste Impulse zur
weiteren Belebung des Marktes und zum Biiro-
kratieabbau in Deutschland. Es ist genugtuend
mitzuerleben, dass sich die Photovoltaik in ih-
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rer Wettbewerbsfahigkeit seit Langerem voll-
kommen unabhangig von staatlichen Zuwen-
dungen sehr positiv entwickelt hat. Von der
Politik wiinsche ich mir in erster Linie, dass sie
dieser natirlichen Entwicklung nicht im Weg
steht. Das im Marz veroffentliche Strategie-
papier zum Ausbau der Photovoltaik enthalt
sinnvolle, nun aber schleunigst zu konkretisie-
rende Malsnahmen.

Zum Beispiel?

Es geht darum, bisherige, teils kiinstliche Inves-
titionshirden abzubauen. Wir erleben aber lei-
der noch immer Verunsicherungen aufgrund
ungunstiger Rahmenbedingungen und der vie-
len Krisen in der Welt, vor allem bei potenziel-
len Photovoltaikprojekten im gewerblichen
Mittelstand. Ich finde, dass steuerliche Sonder-
abschreibungen ein bewahrtes Mittel waren, um
dieses grof3e Potenzial zu erschliefSen.

Die Fragen stellte Heiko Schwarzburger.

=) https://www.pv.de/



