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Belastungsprobe

Sinkende Turbinenpreise, effiziente Anlagen, neue Markte und Produktionsstatten - mit
welchen Mafinahmen Windturbinenhersteller auf die anhaltende Krise am Markt reagieren.

Text: Nicole Weinhold

Die Strategie der Windturbinenprodu-
zenten gegen aktuelle Absatzschwierig-
keiten liefle sich wie folgt zusammenfas-
sen: Uberall und nirgends am Markt sein
— mit preiswerten Serienanlagen, die durch
neuestes Hightech-Design den besten Kilo-
wattstundenpreis erwirtschaften. Das klingt
wie ein Widerspruch? Stimmt. Tatsichlich
ergibt die Summe der Strategien gegen die
Krise am Herstellermarkt keinen Sinn.

Vielleicht sind einige nicht einmal ein-
zeln betrachtet niitzlich, denn so oder so:
Die Windturbinenhersteller sind noch
nicht am tiefsten Punkt des Tals
angelangt, das sie derzeit durch-
schreiten. Das Wachstum in Eu-
ropa lag zwischen 2005 und 2009
bei 13,6 Prozent im jihrlichen
Durchschnitt, zwischen 2009 und
2011 bei minus 1,2 Prozent. In
Asien ging es in dieser Periode von 62,8 auf
16,4 Prozent zuriick, in Nordamerika von
42,3 auf minus 13,8 Prozent (Grafik).

Die sinkenden Verkaufszahlen haben
viele Hersteller bereits in eine schwierige
Finanzsituation gestiirzt, in deren Folge
Unternehmen wie Powerwind Insolvenz
anmelden (siehe Seite 73) und Firmen
wie LM Wind oder Vestas Stellen strei-
chen mussten. Stephan Ritter, Chef der
GE-Windsparte in Europa, bestitigt den
Trend: ,Wir merken einen starken Druck

von Kiuferseite. Seit rund drei Jahren ope-
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rieren wir in einem sehr wettbewerbsinten-
siven Umfeld.“ In einer aktuellen Studie
der Strategieberatung Oliver Wyman heifft
es, die Turbinenpreise seien vom Héchst-
wert im Jahr 2009 im Durchschnitt um
fast 25 Prozent gefallen. Dadurch seien die
Gewinne im vergangenen Jahr im Schnitt
auf 1,4 Prozent gesunken, wobei einige
Unternehmen wie Vestas und Nordex tief
in die roten Zahlen abgeglitten sind.

Ein Grund fiir sinkende Verkaufszahlen
ist die wachsende Konkurrenz aus Asien.

Die chinesischen Hersteller haben 2010

.Es ist zwingend erforderlich, bei einem

durchschnittlichen Preis von 65 Euro

pro Megawattstunde profitabel zu sein. Das wird
sehr schwierig fur uns, aber es ist notwendig.”

Juan Diego Diaz, Gamesa

eine um zehn Prozentpunkte hshere Pro-
fitabilitit erreicht als andere Hersteller.
Vor allem aber wirkt sich negativ aus, dass
grofle Mirkte wegbrechen, weil sich die
zustindigen Regierungen von ihrer bishe-
rigen Férderpolitik verabschiedet haben.
Das trifft unter anderem auf Spanien und
die USA zu (neue energie 02/2012).

Strategie Nummer 1:
Internationalisierung
Da empfiehlt es sich, das Geschift auf eine

breite, internationale Basis zu stellen. Die

Konzentration auf den Heimatmarkt wire
heute zum Beispiel fiir ein spanisches Un-
ternehmen t6dlich. Der dort beheimate-
te Hersteller Gamesa hat vorgesorgt. ,Im
Jahr 2001 haben wir als Kernstrategie ge-
gen Marktrisiken mit der Internationalisie-
rung begonnen”, sagt Gamesa-Marketing-
direktor Juan Diego Diaz Vega. ,Wir ha-
ben in den USA angefangen und sind dann
nach China gegangen.” Vor einigen Jahren
habe man eine Fertigung in Indien aufge-
baut und im vergangenen Jahr eine weitere
in Brasilien. ,Ziel war es, weniger abhin-
gig von Europa und vor allem von
Spanien zu sein. Jetzt sind wir ein
globales Unternehmen, das 2011
nur acht Prozent seiner Anlagen
in Spanien verkauft hat.”

Auch GE hat die spanische Kri-
se kommen sehen. Stephan Ritter,
Chef der GE-Windsparte in Europa, be-
richtet, sein Unternehmen habe vor zwei
Jahren eine grofle Fertigung in Spanien
geschlossen. Er geht davon aus, dass es ei-
nige Jahre dauert, bis die Windenergie in
Spanien wieder anlduft. ,Jetzt produzie-
ren wir alles fiir den europiischen Markt
im niedersichsischen Salzbergen.“ Obwohl
sich die europdische GE-Produktion der-
zeit auf Deutschland konzentriert, ist In-
ternationalisierung auch hier eine wich-

tige Strategie. Zumindest was den Verkauf

anbelangt. ,Wir sehen uns die Mirkte an, »

Foto: Jan Oelker/Repower
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Interview

.Jetzt haben alle Angst vor China”

neue energie: Sie haben in China die ersten
2,5-MW-Anlagen verkauft. Ein schwieriger
Markt?

Jirgen Zeschky: Der Markt, in dem wir seit
1998 aktiv sind, zeigt uns verstarkt, dass wir
dort allein absehbar keinen weiteren Erfolg
mehr haben werden. Deshalb sind wir ge-
rade in Verhandlungen fiir ein Joint Ven-
ture mit einem chinesischen Partner. Das
ist unsere Chance, wieder in den Markt zu
kommen. Und die sind an unserer neuesten
Technologie interessiert, an unserer N117
zum Beispiel.

ne: Keine Angst, dass die Partnerschaft ir-
gendwann zerbricht, aber die Technologie
den Partnern erhalten bleibt?

Zeschky: Wir verhandeln derzeit mit einem
Kraftwerksbetreiber, der die Anlagentech-
nik fir seine eigenen Parks nutzen will. Das
ist eine andere Konstellation, als wenn man
mit einem Hersteller von Windturbinen re-
den wiirde. Dort ware das Risiko grofler.

ne: Werden die Chinesen ihre Turbinen bald
zu Niedrigpreisen in Europa anbieten?

Zeschky: Sie sind ernstzunehmende Wettbe-
werber. Es gibt keine Industrie, die es sich
leisten kann, China auszuklammern. Aber
auf der anderen Seite sind sie Wettbewer-
ber wie jeder andere auch. Wenn Sie mal
ein paar Jahrzehnte zurtickgehen, da hat-
ten viele hier in Europa Angst vor den Japa-
nern als grofBe Wirtschaftsmacht. Jetzt ha-

ben alle Angst vor China.

ne: Also keine Gefahr?

Zeschky: Wind und Solar unterscheiden
sich sehr: Die konnen eine Massenproduk-
tion kostenglinstig aufbauen. Solarpanels
konnen Sie in grofler Stiickzahl herstellen,
damit einen Container beladen und diesen

die in den nichsten zwei bis drei Jahren
wachsen werden: Skandinavien und Eng-
land zum Beispiel. Wir glauben, dass Ru-
minien und Polen die nichsten drei bis

fiinf Jahre interessant sind, auflerdem die
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Jiirgen Zeschky

ist seit Marz Nordex-CEO.
Vorher war er Manager beim
Maschinenbauer Voith.

nach Deutschland schicken. Bei Wind-
energieanlagen reden wir von viel klei-
neren Stlickzahlen. Eine mit der Solar-
branche vergleichbare Massenproduk-
tion bekommt man da nicht hin. Und
dann nehmen Sie noch die Logistik dazu:
Es kostet ein Vermdgen, Blatter oder
Gondeln hierher zu schiffen.

ne: Wird aber gemacht.

Zeschky: Ja, das machen wir auch. Wir
kaufen in China auch Gussteile ein. Aber
ich sehe wenige Chancen fir die Chine-
sen am europaischen Markt. Spezialan-
lagen mit Anti-Icing, Gridcodes etc - da
kann man nicht so einfach Brétchen ba-
cken wie in der Solarindustrie, gera-
de wenn wir Uber Energiekosten reden.
(nw)

Tiirkei. Deutschland ist aufgrund der En-
ergiewende wichtig®, zihlt Ritter auf. Je-
des Land bringe unterschiedliche Heraus-
forderungen mit, fiigt er an: ,In England
haben Sie zum Beispiel unglaublich lange

Planungszyklen. In Ruminien haben Sie
hohe Anforderungen beziiglich der Netz-
fihigkeiten.“ Deshalb sei es wichtig, sich
regional zu fokussieren, statt zu versuchen,
iiberall der Grofite zu sein.

Weltmarktfiihrer Vestas gehdrt wohl zu
den Windschmieden, die sich jahrelang
bemiiht haben, fast iiberall die Grofiten
zu sein. Vorstandschef Ditlev Engel gibt
zu bedenken: ,Als wir im Jahr 2007 unsere
Globalisierungsstrategie festlegten, war der
Marke in einer véllig anderen Situation als
heute.” Damals sah alles nach einer unauf-
hérlichen Nachfrage aus. ,, Wir wollten vor
Ort eine lokale Wertschépfung und Zulie-
ferindustrie aufbauen. Dabei wussten wir
natiirlich, dass iiber die Jahre einige Mirk-
te wachsen und andere verschwinden wer-
den®, so der Vestas-Chef. Aus Sicht von
Vestas sei internationale Prisenz der beste
Weg gewesen, Risiko zu reduzieren. Nur so
lasse sich ausgleichen, was durch verinderte
Gesetzgebung in einigen Lindern wegfillt.
Manche Windmirkte sind derzeit in einer
schwierigen Phase.

Dazu gehért auch die Offshore-Wind-
kraft, die sich kostenintensiver und lang-
samer entwickelt als erwartet. Fiir GE be-
deutet das, beim bereits angekiindigten
Bau einer Fertigung fiir Offshore in Grof3-
britannien zuriick zu rudern. , Wir bauen
erst dann eine Produktion auf, wenn wir
wissen, wo die Anlagen stehen®, sagt Ste-
phan Ritter. Im Januar hat GE den Proto-
typ der GE4.1-113 onshore installiert, im
zweiten Schritt sollen nun demnichst fiinf
bis zehn Anlagen ins Wasser gestellt wer-
den, um sie zu testen. , Erst dann machen
wir das erste grof8ere kommerzielle Pro-
jekt*, so Ritter.

Repower-Chef Andreas Nauen betont,
ihm sei ein ,gesundes Verhiltnis zwischen
On- und Offshore wichtig. Zu viel Mee-
reswindkraft erhohe das Risiko. ,Bei den
Projekten, die wir schon installiert haben,
ist Ormonde in der irischen See im letz-
ten Jahr mit 30 Maschinen der erste grofle
Park gewesen®, berichtet er. ,Das hat gut
geklappt.” Jetzt gehe Repower mit den
ersten 6M-Turbinen das nichste Projekt

an: 48 Maschinen vor der belgischen Kii- »

Foto: Nordex
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Neue Markte: Gamesa hat Ende 2011 den Auftrag zur Errichtung von 100 Windtur-
binen in Agypten gewonnen.

ste. ,Danach kommt Nordsee Ost, und
da kommt auch der Netzbetreiber Ten-
net ins Spiel, so Nauen. Die Maschinen
seien zum Teil fertig, wann die Installati-
on beginnt, sei vom Netzausbau abhingig.
In den vergangenen Monaten kam es we-
gen des langsamen Leitungsbaus von Seiten

Tennets zu Verzégerungen.

Zubau-Zahlen

Strategie Nummer 2:
Kostenreduktion

Fiir Felix Ferlemann, seit Oktober 2011
Chef der Siemens-Windsparte, liegt der
Weg aus der Krise in einer verbesserten Ef-
fizienz. ,Rund 80 Prozent der Kosten ei-
ner Windturbine werden bereits im Rah-
men der Entwicklung festgelegt, erklirt

Die Grafik zeigt die jahrlich installierte Windleistung in den verschiedenen

Weltregionen zwischen 2005 und 2011.
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er. ,In dieser Phase werden Material, De-
sign, Funktion sowie Anzahl der Bauteile
definiert.“ Deshalb schaffe eine friihzeitige
Einbeziehung aller am Endprodukt betei-
ligten Partner — inklusive der Lieferanten
— die Voraussetzungen fiir preisoptimierte
Produkte. Der nichste Schritt sei, die An-
gebotsstruktur zu verindern: Statt 20 ver-
schiedener Produkte habe man dann zwei
bis drei Produktgruppen, die das Markeseg-
ment abdecken.

Auch GE versucht, die Kunden mit preis-
giinstigen Maschinen bei der Stange zu hal-
ten. Dafiir bringt der Konzern eine Weiter-
entwicklung seiner meist produzierten An-
lage, der GE1.5, nach Europa. ,Wir haben
die GE1.6-100 in den USA bereits erfolg-
reich verkauft. Die werden wir jetzt in der
Tiirkei aufstellen und in Europa anbieten.
Sie ist sehr wettbewerbsfihig®, so Ritter.
Ein geschickter Schachzug, in Zeiten klam-
mer Kassen mit einer preiswerten Serienan-
lage zu kommen, deren verlingerte Fliigel
an windschwachen Standorten iiber die ge-
ringe Leistung hinweg trésten. Womit wir

auch schon bei Strategie Nummer 3 sind.

Strategie Nummer 3:

Giinstigste Kilowattstunde

Das preiswerte Produkt ist das eine, der
niedrige Kilowattstundenpreis etwas an-
deres. Sprich: Hitte der neu aufgelegte
GE-Klassiker nicht die langen Fliigel, dann
wire er kaum attraktiv. Aber durch die 100

Meter Rotordurchmesser garantiert er an
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Einblick: Europaische Hersteller ndhern sich China gern iber Joint-Ventures.

windschwachen Binnenlandstandorten or-
dentliche Ertrige.

Auf dem Meer, wo immer ein kriftiges
Liiftcchen weht, muss auch die Leistung
stimmen. Vor allem wenn die Maschine in
erster Linie fiir teure Standorte weit ent-
fernt von der Kiiste gedacht ist. So wie bei
der Repower-Turbine 6M der Fall:
Statt fiinf bringt das neue Modell
nun sechs Megawatt Leistung. An-
dreas Nauen erklirt: ,, Wir sind den
Schritt von der 5M zur 6M gegan-
gen, weil das die wirtschaftlichere
Losung ist.“ Repower bekommt
inzwischen keinerlei Kaufanfragen
mehr fiir die 5M. ,Die 6M kommt an wei-
ter von der Kiiste entfernt liegenden Stand-
orten auf die giinstigere Kilowattstunde®,
so Nauen.

Gamesa-Mann Juan Diego Diaz verweist
auf die Situation in den USA. Dort droht

die Férderung iiber Steuervergiinstigungen,
der so genannte PTC, 2012 zu enden.
,Wenn der PTC wirklich auslaufen sollte,
haben nur noch diejenigen Windprojekte
eine Chance, die so kosteneffizient sind,
dass sie sich auch ohne PTC rechnen®, er-
klirt er. Gamesa setze daher auf effiziente

.Bei den jiingsten Ausschreibungen in Brasilien
haben wir wenig gewonnen, weil wir den
Preissturz dort nicht unterstiitzen wollten:
Auch dort benotigt man Material und muss

seine Arbeitskrafte bezahlen.”

Hans-Dieter Kettwig, Enercon

Technologien. , Wir stellen derzeit unsre
neue G-114 mit groflerem Rotordurchmes-
ser und niedrigerem spezifischem Gewicht
vor. Damit kénnen wir 3800 Kilowattstun-
den bei nur 6,5 Metern Wind pro Sekunde
erzeugen.” Der Preis fiir die Kilowattstun-
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de hiinge von der mittleren Windgeschwin-
digkeit am Standort ab. ,Es ist zwingend
erforderlich, bei einem durchschnittlichen
Preis von 65 Euro pro Megawattstunde
(MWh) profitabel zu sein. Das wird sehr
schwierig fiir uns, aber es ist notwendig.“
An diesem Punkt scheiden sich die Geister.
Mit den erwihnten 65 Euro pro
MWh hat Gamesa eine Ausschrei-
bung in Brasilien gewonnen. Nie-
mand anders wollte so tief gehen
mit dem Preis.
Enercon-Geschiftsfithrer Hans-
Dieter Kettwig berichtet von Aus-
schreibungen in Brasilien, bei de-
nen Enercon in den vergangenen Jahren
viele 100 MW gewonnen hatte (siche Sei-
te 78). ,Bei den jiingsten Ausschreibungen
haben wir dagegen wenig gewonnen, weil

wir den Preissturz dort nicht unterstiitzen

wollten: Auch in Brasilien bendtigt man P
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,Die Kosten im Blick behalten”

neue energie: Herr Ferlemann, Sie kommen
aus der Automobilbranche. Was kann die
Windenergie von dieser lernen?

Felix Ferlemann: In der Automobilindustrie
schaut man auf jeden Cent. Alle Geschafts-
ablaufe - von der Entwicklung tber die Pro-
duktion bis hin zur Verwaltung - werden
kontinuierlich optimiert und auf ihre Effi-
zienz geprift. Das fuhrt zu standigen Ver-
besserungsprozessen und damit zu sinken-
den Kosten. Wie die Automobilbranche be-
reits vorgemacht hat, miissen wir auch die
Windindustrie konsequent industrialisieren.
Das heif3t: klare Plattformstrategien, Modu-
larisierung, Standardisierung und schlanke
Produktionsablaufe.

ne: Wo sehen Sie in der Windbranche kon-
kretes Einsparpotenzial?

Ferlemann: Siemens Wind Power ist in den
vergangenen Jahren jahrlich um 40 Prozent
gewachsen. Klar, dass wir uns darauf kon-
zentriert haben, dieses Wachstum Uber-
haupt zu stemmen. Jetzt gilt es, die Produk-

tivitat zu steigern und die Kosten zu senken.

Prototyp auf Reisen: Siemens Energy hat
seine neue Offshore-Windenergieanlage im
Testbetrieb. Hier ist der Abtransport des
Maschinenhauses vom Produktionsstandort
in Brande zu sehen.
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Wir missen unsere Produkte effizienter und
weniger komplex machen. AuBerdem mis-
sen wir unsere Produktion und Logistik kon-
sequent industrialisieren. Unser Fokus liegt
auf profitablem Wachstum und nicht auf
Wachstum um jeden Preis.

ne: Wie gehen Sie mit hohen Offshore-Kos-
ten in Deutschland um?

Ferlemann: Nattirlich missen wir auch Off-
shore mit den Kosten runter. Die Herausfor-
derungen sind grofer als bei der Windener-
gie an Land, weil der Umfang der Projek-
te und die logistischen Herausforderungen
schlicht grofler sind. Mit unserer neuen
Sechs-Megawatt-Anlage gehen wir in die
richtige Richtung: Sie hat 50 Prozent we-
niger Teile als eine konventionelle Anlage
mit Getriebe und wiegt 30 Prozent weniger.
Das erhoht die Effizienz und senkt die In-
frastrukturkosten, zum Beispiel fir Funda-
mente. Wir sind Marktfiihrer im Offshore-
Geschaft, und wir sehen es als unsere Aufga-
be an, bei der Senkung der Kosten gemein-

sam mit unseren Partnern voranzugehen.

Material und auch dort muss man seine
Arbeitskrifte bezahlen. Windenergie gibt
es nicht umsonst®, idrgert er sich. Ein Wett-
bewerber, so Kettwig, habe dort mit einem
Preis von nur 54 Euro pro MWh gewon-
nen. ,Die versuchen, auf diese Weise in
den Markt hineinzukommen. Das ist nach
unserer Meinung der falsche Weg.*

Strategie Nummer 4:

Service

Enercon setzt dagegen lieber auf Komplett-
versorgung: Kunden, die bei den Ostfriesen
einkaufen, erwerben gewthnlich gleich das
Rundum-sorglos-Paket fiir den Anlagenser-
vice dazu. Laut der Studie von Oliver Wy-
man erhoht das Geschift mit Service und
Wartung tatsichlich die Gewinnmarge der
Hersteller. Wiirde man nur den Turbinen-
verkauf betrachten, wiren die Finnahmen

noch geringer.

Interview

Felix Ferlemann

ist seit Oktober 2011 Chef
der Windsparte bei Siemens.
Zuletzt war er Executive Vice
President Chassis Systems
bei der Benteler Automobil-
technik GmbH.

,Das Servicegeschift wird im Zusammen-
hang mit dem Druck von Kiuferseite aus
immer wichtiger®, bestitigt Stephan Ritter
von GE. , Wettbewerbsfihige Serviceange-
bote, kostengiinstige Monitoringsysteme,
frithzeitige Fehlererkennung — all das ge-
winnt an Bedeutung.” Es sei ein wich-
tiger Bereich der Industrie. Inzwischen sei
auch in den USA zu beobachten, dass man
das Thema Service ernst nimmt und die
Mannschaften vergrofSert.

Laut Oliver Wyman wird sich der Markt
vorerst nicht erholen, Turbinenpreise wer-
den weiter sinken. Zwischen 2011 und
2016 rechnen die Experten mit einer jihr-
lichen Wachstumsrate von sieben Prozent.
Erst zwischen 2016 und 2020 erwarten sie
einen Aufschwung auf elf bis zwdlf Pro-
zent. Spannend diirfte dann die Frage sein,
welchen Anteil chinesische Hersteller daran

haben werden. «
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