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Erneuerbare Energie

Sie soll auslandische Mérkte ergriinden. Sie soll informieren, sie soll Kontakte anbahnen;
am schonsten wiére es, sie wiirde den deutschen Firmen der erneuerbaren Energienbran-
che die Exportauftrdge auf dem silbernen Tablett servieren: Fiirwahr, die Erwartungen und
Anspriiche an die Exportinitiative der Deutschen Energie-Agentur (dena), die im Sommer
2002 vom Deutschen Bundestag ins Leben gerufen wurde, sind groB.

Eine Erwartungshaltung, die aber auch .

zeigt, daf3 die Akteure aus der deutschen
Solar-, Wind-, Wasserkraft und Biomasse-
Branche die auslandischen Markte in Zu-
kunft dringender als jemals zuvor brau-
chen. Dies gilt insbesondere fiir die Wind-
kraft, die nach Jahren des Booms momen-
tan mit Auftragsriickgdngen kampft. Hoff-
nungen setzt man dagegen auf auslandi-
sche Markte. Allerdings ist fiir die Er-
schlieBung der potentiellen Mérkte bisher
wenig investiert worden, wohl zu wenig,

wie viele Insider munkein. Zumal die Kon-

kurrenz aus dem Ausland nicht schlft,

Um nun die deutschen Firmen der erneu-
erbaren Energien besser zu positionieren,
will die Exportinitiative die Aufmerksam-
keit potentieller Exportlander erobern und
die in Sachen Wind, Sonne und Wasser
schon erreichten Erfolge zwischen Fiissen
und Flensburg in alle Erdwinkel hinauspo-
saunen. Es ist ein medialer und informati-
ver GroBraum-Einsatz, den die von der
dena engagierten Kommunikationsdesi-
gner offenbar en detail begreifen. Denn
sie haben Briefpapier ausgewahlt, das auf
der Innenseite mit Landkarten ausstaffiert
ist. Wer nun aber erwartet hatte, daf3 die
Karten potentielle Exportraume in Uber-
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see abbilden, wird allerdings enttduscht
sein, denn die kartierten Landschaften
verlieren sich in deutschen Gefilden, bei-
spielsweise in der bayerischen Provinz um
Ménchsdeggingen herum. Ist das ein Wi-
derspruch?

Im Ubertragenen Sinn wohl nicht. Denn
nur derjenige, der die einheimische Topo-
graphie der dezentralen Branche der er-
neuerbaren Energien kennt, kann ihr auch

_die Instrumente bieten, die sie fur den

Sprung in den Export braucht. ,Wir stehen
im sténdigen Dialog mit den Herstellern,
aber auch den Branchenverbanden wie
BWE und BSi, um zu erfahren, wo es die
groBten Informations- und Kommunikati-
onsdefizite gibt und wohin wir unsere An-
strengungen bewegen missen®, erklart

Markus Kurdziel, seit nunmehr zwei Jah-

ren Bereichsleiter fiir regenerative Energi-
en der dena.

Dabei ist der staatliche Auftrag der Ex-
portinitiative Erneuerbare Energien klar
definiert. Maxime ist es, fir ,Renewables
Made in Germany“ zu werben. Dafiir tourt
die Exportinitiative rund um die Welt und
halt auf relevanten internationalen Mes-
sen die deutsche Fahne hoch: In Mumbai,
Brasilien, Johannesburg, Almeria, Shang-

hai, Denver oder Verona — um nur einige
Standorte in ,Schlissellandern zu nen-
nen. ,Ziel der Messeauftritte ist es, er-
kennbar fiir die gesamte deutsche Bran-
che mit ihren Uber 500 Anbietern die
AuBendarstellung vorzunehmen, gezielt
Informationen zu vermitteln und als kom-
petente Ansprechpartner und Vermittler
zur Privatwirtschaft zur Verfligung zu ste-
hen", umreiBt Markus Kurdziel das Aufga-
benprofil.

Allerdings murrt die Branche derzeit iber
die Art und Weise der bisherigen Aus-
landsprasenz. ,Das muB mit den deut-
schen Firmen besser abgestimmt wer-
den“, moniert Ralf Bischof, stellvertreten-
der Geschéaftsfihrer des Bundesverband
WindEnergie (BWE). Bischof hofft dariiber
hinaus, daf3 die Exportinitiative in Zukunft
auch konkrete Projektfinanzierungen fur
den Bau von Windkraft-, Wasserkraft- und
Solaranlagen vor allem in Schwellen- und
Entwicklungsiandern anschiebt.  Daflr
habe man gar nicht die Mittel, erwidert in-
des Exportinitiativen-Chef Kurdziel. Er will
dafir aber das vorhandene Netzwerk der
deutschen AuBenwirtschaftsforderung in-
tensiver nutzen, um das Wissen uber die
verhaltnismaRig jungen Techniken der En-
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ergiegewinnung aus Sonne, Wind, Was-
serkraft und Biomasse mehr als zu vermit-
teln. ,Wir versuchen, die bestehenden
Strukturen mit der Technologie der erneu-
erbaren Energien vertraut zu machen, um
so die guten Kontakte der deutschen Aus-
landshandelsvertretungen fir das Ge-
schéftsfeld der erneuerbaren Energien zu
nutzen“, so Kurdziel weiter. Zumal es
nach der sehnsilichtig erwarteten Ratifizie-
rung von den auf der Kyoto-Konferenz
festgelegten CO,-Reduzierungsabsichten
in vielen Landern ein drangendes Thema
sein wird. Wie wird zum Beispiel der glo-
bale COy-Handel funktionieren, von dem
manche Kritiker sagen, daB es fir die In:
dustrielander eine Art AblaB wie zu Zeiten
Martin Luthers ist? Welche Anséize und
Konzepte Uiberlegen sich derzeit Experten
hinter verschlossenen Turen?

Wer als exportinteressierte Firma einen
ersten Uberblick zu diesem komplexen
Thema haben moéchte, der findet im Finan-
zierungshandbuch  der Exportinitiative
brandaktuelle Informationen, die fir eine
langerfristige Exportstrategie von groBer
Tragweite sein konnen. Das Finanzie-
rungshandbuch ist dabei nur eine Naviga-
tionshilfe unter vielen, die man den deut-
schen Export-Kapiténen auf den Welt-
meeren zur Hand geben mochte. Eine
Reihe von landerspezifischen ,Log-
biichern* wurde erarbeitet. In denen sind
alle grundlegenden Informationen zu
Markten in Brasilien oder den européi-
schen Markten fur Windenergie und Pho-
tovoltaik zusammengetragen worden.
Auch in den USA gibt es groBe Chancen
fiir die erneuerbaren Energien. Dabei wird
eines immer klarer: Wenn Deutschland
seine herausragende Rolle im Wettbe-
werb behalten will, dann muB jetzt der
Sprung auf neue Mérkte vorbereitet wer-
den. Eine dringliche Aufgabe, die aber ge-
rade die vornehmlich mittelsténdischen
Akteure im Bereich der erneuerbaren En-
ergien Uberfordert. Und zwar zeitlich, per-
sonell, aber auch finanziell. Allesamt
strukturelle Defizite, die die Exportinitiative
in einigen Jahren behoben haben will.

Weitere Infos unter:
www.exportinitiative.de

Dierk JENSEN
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Summary

Renewable
Energy for Export

The German energy agency (dena)
was founded in the summer of 2002
by the German Bundestag. this ex-
port initiative is designed to strengt-
hen the foreign presence of German
companies active in the field of rene-
wable energy. It uses the available
German foreign trade promaotion
network to explore and develop new
export markets. "We attempt to fa-
miliarize the existing structures with
renewable energy technologies in or-
der to mobilize the good contacts of
German export representatives abro-
ad to help companies dealing in re-
newable energy,” says Markus Kurd-
ziel, export initiative field leader at
dena. At overseas trade fairs,
whether in Shanghai, Moscow or Sao
Paulo, the export initiative promotes
German know-how in the fields of
solar, wind and water power as well
as geothermics and biomass.

The export initiative is in continuous
dialogue with manufacturers, plan-
ners and trade associations such as
BWE and BSi. "We want to find out
exactly where the greatest informati-
on and communication deficits are
and where we must focus our ef-
forts,” says Markus Kurdziel. Anyone
with an exporting company who
would like to gain an initial impressi-
on of this complex topic will find the
latest information in the manual dis-
tributed by the export initiative. This
information is potentially important
for any longer-term export strategy.
In addition, there are some country-
specific manuals. Basic information
about the European markets for
‘wind energy and photovoltaics is also
available.

More Information:
www.exportinitiative.de




