Solar

Die neue Geschaftsidee

Solarhersteller werden zu Alleskonnern. Uber ihr Kerngeschift hinaus entwickeln sie eigene Projekte, ver-
markten den Sonnenstrom. So sichern sie ihren Absatz und qualifizieren sich fiir kommende Aufgaben: als
Partner fiir die Energiekonzerne, die im grofien Stil in die Photovoltaik investieren wollen.

Text: Sascha Rentzing

»Wir konzentrieren uns auf die Zelle.“
Noch vor einem Jahr sah Q-Cells-Chef
Anton Milner keine Veranlassung fiir ein
stirkeres Engagement seines Unterneh-
mens auf anderen solaren Wertschépfungs-
stufen: Q-Cells’ Zellen waren heif§ begehrt,
die Firma arbeitete hochprofitabel. Um 30
Prozent, auf 190 Millionen Euro steiger-
te sie ihren Jahresiiberschuss 2008. Damit
verdiente sie sogar mehr als die vertikal in-
tegrierten Vorzeigekonzerne REC und So-
larworld.

Die Krise hat Q-Cells' Hohenflug jih be-
endet: Nur 4,5 Millionen Euro Gewinn er-
zielte der Spezialanbieter im ersten Quar-
tal 2009 — 50 Millionen Euro weniger als
im Vergleichszeitraum des Vorjahrs. Die
Firma fihrt daher inzwischen eine andere
Strategie: Sie konzentriert sich nicht mehr
nur auf die Fertigung, sondern auch auf die
Anwendung ihrer Zellen. Eine eigene Pro-
jektgesellschaft, Q-Cells International, baut
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Solarparks, die es mit Produkten des Mut-
terkonzerns bestiickt. Q-Cells Clean Sour-
cing, eine andere Tochter, vermarktet den
dort erzeugten Sonnenstrom. 100 bis 200
Megawatt (MW) Zellen sollen 2009 in Ei-
genprojekten verbaut werden — ein Gutteil
der avisierten Jahresproduktion von 600 bis
800 MW. ,Die Firma entwickelt sich vom
reinen Zellhersteller zum Photovoltaikkon-
zern®, sagt Milner heute.

So wie der Thalheimer Zellengigant agie-
ren mittlerweile einige Solarproduzenten.
»Im Grunde hat die Solarindustrie das glei-
che Problem wie im Telekommunikations-
marke: Die Firmen miissen die letzte Mei-
le zum Kunden erschliefen®, sagt Hilmar
Platz, Vorstand der Krayenburg AG. Viele
Firmen schaffen sich jetzt neue Absatzkani-
le, indem sie Projektgesellschaften etablieren
oder krisengeschiittelten Anbietern Projekte
abkaufen, die sie mit ihrer eigenen Technik
bestiicken. ,, Wir sehen einen klaren Trend

zur Vorwirtsintegration®, schildert Markus
Wackerbeck, Analyst bei EuPD Research,
die Situation. Wobei nicht nur die groflen
finanzstarken Spieler wie Q-Cells, First So-
lar aus den USA oder die chinesische Sun-
tech in den Downstreambereich investieren
(siehe Seite 80), sondern auch vergleichs-
weise kleine Mittelstandler. Wechselrichter-
hersteller Kaco New Energy zum Beispiel
hilt einen 30 Prozent-Anteil an der Deut-
schen Solargesellschaft, einem Anbieter von
Phorovoltaik-Beteiligungen. Dieser hat in
Spanien bislang drei Sonnenkraftwerke mit
6,5 MW Gesamtleistung realisiert.

Von der Flaute auf die Flache

Durch Besetzen neuer Geschiftsfelder wol-
len die Solarhersteller aber nicht nur ihren
Absatz ankurbeln und dafiir sorgen, dass
sich der Preis ihrer Ware wieder stabilisiert
— sie positionieren sich gleichzeitig fiir die

Zukunft: Da die Wettbewerbsfihigkeit der
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Gemeinschaftswerk: Fiir das Juwi-Grofiprojekt Lieberose bei Cottbu
Die US-Amerikaner stemmen auch einen Teil der Finanzierung.

Photovoltaik (PV) dank rapide fallender
Modulpreise rasch niher riicke, hat inzwi-
schen auch die traditionelle Energiewirt-
schaft ein Auge auf die Sonne geworfen.
Immer mehr Versorger frischen ihr Portfo-
lio mit sauberem Solarstrom auf, investie-
ren in riesige Solarprojekte mit zum Teil
mehreren Dutzend Megawatt Leistung.
Vor allem in den USA ist ein regelrechter
Run der Energieversorger auf die Fliche
zu beobachten. In Kalifornien zum Bei-
spiel miissen Stromkunden in Spitzenver-
brauchszeiten umgerechnet fast 0,30 Euro-
cent pro Kilowattstunde zahlen — in groflen
Solarkraftwerken kann Sonnenstrom heute
schon giinstiger hergestellt werden. Mit Pla-
nung, Aufbau, und Betrieb der Kraftwerke
wollen viele Versorger allerdings niches zu
tun haben, suchen deshalb Partner, die sich
um all dies kilmmern. Das ist die Chance
fiir vielseitige Solarhersteller: Wer nicht nur
Module zusammenschraubt, sondern auch

schliisselfertige Komplertldsungen anbieten
kann, hat gute Markraussichten. Hersteller,
die sich diesem Markttrend verschliefen,
kénnten dagegen kiinftig unter mangelnder
Abnahme leiden.

Q-Cells treibt die Vorwirtsintegration
daher eifrig voran. Um im Projekrgeschift
Wettbewerbskraft zu gewinnen, kooperie-
ren die Ostdeutschen mit dem weltgrofiten
Hersteller von Siliziumscheiben (Wafer), der
chinesischen LDK. Von der Zusammenar-
beit mit ihrem Lieferanten erhoffe sich die
Firma Kostenvorteile und einen leichteren
Zutritt zum ostasiatischen Markt, sagt Mil-
ner. Die Absatzchancen haben sich dort zu-
letze verbessert: China fordert die PV seit
Kurzem (sieche Seite 91), Japan hat die So-
larstromforderung jiingst wieder aufgenom-
men (neue energie 4/2009). Experten seh-
en fiir Q-Cells im dem neuen Geschiftsfeld
durchaus Erfolgschancen. Die Firma miisse
die Zellen nicht wie andere Projektierer teu-

er zukaufen. Das konne ihr gegeniiber dem
Wettbewerb Preisvorteile bringen, sagt Wa-
ckerbeck. _

Wie es geht, hat einmal mehr First Solar
vorgemacht: das gréfite PV-Unternehmen
des Jahres 2008. Der Diinnschichtherstel-
ler aus Tempe, Arizona, hat die Gunst der
Stunde genutzt und im Mirz dieses Jahres
vom krisengeschiittelten kalifornischen PV-
Anbieter Optisolar Auftrige mit einer Ge-
samtleistung von sage und schreibe 1,85
Gigawatt (GW) erworben. Teil des Uber-
nahmepakets ist aufSerdem strategisch wich-
tiger Grundbesitz von rund 550 Quadrat-
kilometern, auf dem Solaranlagen mit etwa
20 GW errichtet werden kénnten. Insge-
samt 400 Millionen Dollar hat First Solar
der Deal gekostet. Dem Vernehmen nach
wollte Optisolar die 1,85 GW mit selbst ge-
fertigten Diinnschichtmodulen aus amor-
phem Silizium ausstatten, musste sich von
diesem Vorhaben aber verabschieden, weil
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Sonne Kaliforniens: Im Sunshine-State wer-
den immer mehr Solarkraftwerke von Ver-
sorgern geplant. Eines der ersten Projekte ist
diese Zwei-Megawatt-Anlage auf einem Biiro-
geb&ude in Fontana. First Solar bekam den
Zuschlag von Southern California Edison.

es nicht gentigend Geld fiir die notwendige
Produktionserweiterung aufnehmen konnte.

GroBe Geschafte in Amerika

First Solar hat die nétigen Fertigungskapa-
zitdten und profitiert nun vom gewaltigen
Solarhunger der US-Utilities. Vor allem
im Westen des Landes wollen die Energie-
versorger die Sonne im groflen Stil anzap-
fen. So entwickelt First Solar auf Basis ei-
ner Strombezugsvereinbarung mit dem San
Franciscoer Energieversorger Pacific Gas &
Electric (PG & E) im kalifornischen San
Luis Obispo ein PV-Projekt namens Topaz
mit 550 MW Leistung. , Wir befinden uns
derzeit in der Priifungsphase®, sagt First So-
lar-Sprecher Brandon Mitchener zum Stand.
Dariiber hinaus will der Diinnschichtspezi-
alist ein aus mehreren Einzelprojekten be-
stechendes Vorhaben mit 1,3 GW Gesamt-
leistung realisieren, tiber das derzeit mit di-
versen Energieversorgern verhandelt werde.
Deas erste Projekt aus diesem Portfolio, sechs
Zehn-MW-Solarparks in der Stadt Sarnia in
der kanadischen Provinz Ontario, ist bereits
im Bau und soll 2010 fertiggestellt sein. Ab-
nehmer des Stroms ist der regionale Ener-
gieversorger Bluewater Power.

In Europa tritt First Solar dagegen wei-
terhin nur als Hersteller auf dem Marke auf,
der seine Module an Projektgesellschaften
verkauft. , Wir wollen hier keinen Kanniba-
lismuseffekt®, sagt Mitchener. Zu den wich-
tigsten Abnehmern zihlt die Worrstidrer
Juwi-Gruppe, die derzeit mit der Cadmi-
umtellurid-Technik (CdTe) der Amerika-
ner auf dem ehemaligen Truppeniibungs-
platz Lieberose nérdlich von Cottbus einen
Solarpark mit 53 MW errichtet — es soll das
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zweitgrdfite Sonnenkraftwerk der Welt wer-
den (neue energie 5/2009). Dank seiner
neuen Marktrolle in Amerika und der gu-
ten Stellung in Europa kann First Solar sei-
nen Hohenflug auch in der Krise fortsetzen:
Wihrend andere Hersteller ihre Produkti-
on drosseln, will der Diinnschichtspezia-
list in diesem Jahr 1.136 Megawatt seiner
CdTe-Module produzieren — 420 MW oder
59 Prozent mehr als 2008.

Doch First Solars Konkurrenz wichst,
denn immer mehr Produzenten wollen auch
Projekte realisieren, bieten sich den Utilities
als Partner an. Manche kénnen dabei ihre
finanzielle Schlagkraft in die Waagschale
werfen. So verhandelt Modulhersteller BP
Solar mit der Long Island Power Authori-
ty (Lipa) iiber ein 37-MW-Vorhaben am
Brookhaven National Laboratory im Bun-
desstaat New York. ,Es ist geplant, dass BP
Solar als Projektentwickler ein schliisselfer-
tiges System liefert und den Strom im Rah-
men eines sogenannten Power Purchase Ag-
reement an die Lipa verduflert®, erklirt BP
Solar-Sprecherin Nicole Anderson. Weiter
stidlich in den USA realisiert derweil Zel-
len- und Modulproduzent Sunpower aus
San José, Kalifornien, fiir die Florida Pow-
er & Light Company zwei Solarkraftwerke
mit 35 MW Gesamtleistung. Der Herstel-
ler bietet hier ebenfalls das Komplettpaket:
Bau, Betrieb und Stromlieferung.

Dezentralitat dominiert in Europa

Auch in Europa werde das Solarkraftwerks-
geschift neben dem klassischen Aufdach-
markt an Bedeutung gewinnen, ist Wacker-
beck iiberzeugt. ,,Stromversorger kommen
nicht darum herum, Okocnergien anzubie-
ten.” Kurzfristig seien hier zwar keine ,big
deals’ zu erwarten, da die Mirkte derzeit
eher durch kleinere dezentrale Erzeugungs-
systeme geprigt seien. Doch erreiche Solar-
strom die Wettbewerbsfihigkeit — im Stiden
Europas konnte dies laut Prognosen bereits
ab 2011 der Fall sein — wiirden die Ener-
gieversorger ins PV-Kraftwerksgeschift ein-
steigen, sagt Wackerbeck. Die franzésische
EdE Iberdrola in Spanien oder Enel in Ita-
lien sind bereits im Regenerativbereich ak-
tiv, wollen den Okoanteil in ihrem Strom-
mix weiter erhdhen. Bislang stiitzen sie sich
vor allem auf Windenergie, aber Enel setzt
beispielsweise schon deutlich solare Duft-
marken. Der Stromkonzern hat mit Sharp
aus Japan ein Joint Venture gegriindet, das
bei Rom eine Fabrik fiir Diinnschichtmo-
dule mir 160 MW Jahreskapazitit auf-
bauen will. Die Produktion soll direkt vor
Ort verbaut werden. ,,Die Allianz will zwi-
schen 2009 und 2011 in Siiditalien Solar-

anlagen mit einer Gesamtleistung von 161
MW installieren®, sagt Sharp-PR-Mitar-
beiter Reinhard Buchner. Fiir den Strom
will Enel/Sharp allerdings noch Einspei-
severgiitung kassieren: In Italien wird
Strom aus Solarparks 2009 mit 35,28 und
2010 mit 34,57 Eurocent pro Kilowattstun-
de geférdert.

Durch das Engagement der Hersteller
im Projektgeschift einerseits und die stei-
gende Nachfrage der Energieversorger nach
schliisselfertigen Solarkraftwerken anderer-
seits wird die Architektur des PV-Absatz-
markts in Bewegung geraten. Das Verhilt-
nis der Solarindustrie zu den Héndlern und
Projektierern wandelt sich: aus Partnern
werden Konkurrenten, die um die gleichen
Kunden buhlen. Wobei die Hersteller nicht
per se die besseren Karten haben. Der Ein-
stieg ins Projektgeschift ist hiirdenreich,
und so mancher Produzent kénnte dabei ins
Straucheln geraten. Die Entwicklung von
Solarparks — auf der Freifliche oder grof-
en Dachflichen — ist ein kleinteiliges, schr
zeitaufwindiges, juristisch und technisch
kniffeliges Unterfangen: Geeignete Stand-
orte miissen gefunden, Biirger, Behérden
und Dacheigentiimer iiberzeugt, Anlagen
so gemanagt werden, dass sie 20 Jahre lang
giinstig und konstant viel Sonnenstrom er-
zeugen. Zudem hat sich in Europa bereits
ein dichtes Netz von Projektierern etabliert,
die dank des Booms in Deutschland und
Spanien viel Expertise gesammelt, Kunden
gewonnen und letztlich auch gut verdient
haben. Sie werden sich von den projektie-
renden Herstellern, die erst noch Struktu-
ren aufbauen miissen, nicht leicht aus dem
Marke verdringen lassen.

Andererseits sind die Projektgesellschaf-
ten abhingig von der Solarindustrie, da sie
von ihr die Module fiir ihre Projekte bezie-
hen. Die Lieferanten kénnten ihnen héhere
Preise aufdriicken, um sie auszubooten. ,,Die
Systemintegratoren miissen sich schon stark
tiberlegen, wo sie kiinftig ihre Mirkte seh-
en, prophezeit Wackerbeck. Eine mégliche
Uberlebensstrategie wire es, mit michtigen
Partnern zu koalieren. Der Coburger Ver-
triebsfirma Gehrlicher etwa bietet sich dazu
derzeit die Gelegenheit: Chinas Energiever-
sorger ENN produziert seit kurzem Modu-
le und will diese auch in Deutschland ver-
treiben. Mit dieser Aufgabe wiirde er gern
Gehrlicher betrauen, das Gespriche mit den
Chinesen bestitigt. Die Allianz kénnte auf
viel Installations-Know-how verweisen und
— ENN fertigt in China — wohl niedrige
Systempreise realisieren. LDK und Q-Cells
miissten sich sehr anstrengen, um konkur-
rieren zu kénnen. <
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