IM INTERVIEW: FRIEDRICH PEHLE

2G Energy sieht ihre Stunde gekommen

Der Hersteller von kleinen dezentralen Kraftwerken baut sich mit Warmepumpen ein zweites Standbein auf

Weil Wind- und Solarparks sowie
Stromtrassen nicht schnell genug
gebaut werden, miissen dezentrale
Alternativen her. 2G Energy hofft auf
eine rege Nachfrage nach den eigenen
Kraft-Warme-Koppelungs-Anlagen in
den kommenden Jahren. Jetzt steigt
der borsennotierte Mittelstandler aus
dem Miinsterland auch noch in das Ge-
schaft mit Warmepumpen ein.

Borsen-Zeitung, 21.10.2023

= Herr Pehle, 2G Energy baut Anlagen fiir
die dezentrale Energieversorgung. Sie
sprechen selbst von einem enormen
Marktpotenzial. Die Halbjahreszahlen
fielen aber eher gemischt aus. Was
bremst?
Wihrend Umsatz und Ergebnisse sehr er-
freulich ausfielen, steckte der Auftrags-
eingang dagegen etwas zuriick. Das Vor-
jahr war extrem stark. Der Uberfall auf
die Ukraine und die Erschiitterung des
europdischen Energiemarktes hatten eine
grundlegende Neuorientierung bei vielen
Unternehmen zur Folge. Wenn wir den
Auftragseingang des ersten Halbjahres
2022 fortgeschrieben hitten, wiren wir
heute bei einer Lieferzeit unserer KWK-
Kraftwerke von drei Jahren. Wir sehen
jetzt eine Normalisierung des Auftrags-
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eingangs, aber wir bemerken auch, dass
Industriekunden in Deutschland sehr ver-
halten sind.

= Woran liegt das?

Groftkonzern und Mittelstand tun sich
gegenwidrtig schwer mit Investitionen in
unsere Anlagen. Kunden aus Grof$konzer-
nen haben aus ihren Zentralen oft die Vor-
gabe: Egal, was ihr macht, es muss CO,-
frei sein. Im deutschen Mittelstand sehen
wir eine starke Verunsicherung wegen der
wirtschaftlichen Lage sowie wegen der
Biirokratie, die den Betrieb von Kraftwer-
ken nicht gerade leichter macht.

= Wenn Sie verhaltene Reaktionen der
GroRindustrie schildern: Hat 2G Energy
dann nicht ein grundsétzliches Pro-
duktproblem, weil das Kerngeschaft
eben doch nicht CO,-freiist?
Die Ansicht teile ich {iberhaupt nicht.
Wenn man sich die Energieversorgungs-
lage in Deutschland und Europa anschaut,
dann laufen wir sehenden Auges auf
einen sich verschirfenden Engpass zu.
Das wird dazu fithren, dass rationaler auf
die Problematik geschaut wird. Wir mer-
ken, dass bei den Stadtwerken diese Er-
kenntnis schon durchdringt. In den
néchsten drei Jahren werden laut Liste
der Bundesnetzagentur 11 Gigawatt Ka-
pazitdten vom Netz genommen, wahrend
der Aufbau von Wind und Solar voran-
schreitet, aber allen Zeitpldnen hinterher-
hinkt — genauso wie der dringend not-
wendige Bau von Uberlandleitungen. All
das wird nicht fertig werden bis 2030 —
vollig ausgeschlossen. Wir sind aulerdem
Welttechnologiefiihrer bei wasserstoffbe-
triebenen Blockheizkraftwerken — und
riisten Erdgas-Maschinen jederzeit auf
Wasserstoff um.
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= 2G Energy hilt also an groRen Wachs-
tumszielen fest. Wann wird 2G Energy
die halbe Milliarde und die Milliarde
Euro Umsatz erreicht haben?
Wir prognostizieren fiir nachstes Jahr
einen Umsatz von bis zu 390 Mill. Euro.
Darin enthalten ist nur wenig Geschéft
mit Warmepumpen, da dieses neue Ge-
schéftsfeld fiir uns erst anlauft. Wir wol-
len jedes Jahr um 10% plus Inflationsrate
wachsen, daher kann man im Dreisatz
rechnen, wann wir in etwa die halbe Mil-
liarde erreichen. Die Milliarde zu prognos-
tizieren ist etwas schwieriger, aber grund-
sétzlich glauben wir, dass die Warme-
pumpe im Laufe der nichsten Jahre zu
einem &dhnlich wichtigen Umsatztriger
heranwachsen wird wie das Blockheiz-
kraftwerk — mindestens im Neumaschi-
nengeschéft, nicht so sehr im Servicege-
schaft, weil Warmepumpen weniger war-
tungsintensiv sind.

= Die Basis fiir das Warmepumpenge-
schaft hat 2G Energy gerade mit dem
Kauf des niederldndischen Warmepum-
penherstellers NRGTEQ gelegt. Was
bringt die neue Tochter an Umsatz mit
und was planen Sie mit ihr?
Wir hatten bislang kein eigenes Warme-
pumpengeschéft, sondern haben nur
Wirmepumpen anderer Hersteller im
Auftrag von Kunden mit eingebaut. Diese
Liicke schlieen wir jetzt. NRGTEQ hatte
bislang keine dezidierte Wachstumsstra-
tegie. Das Unternehmen macht zwischen
1,5 und 3 Mill. Euro Umsatz. Das Ge-
schift in Benelux wird unveréndert fort-
gesetzt. Parallel fangen wir an, die GroR3-
wirmepumpen des Unternehmens in
Deutschland, Frankreich und GroRbri-
tannien zu vermarkten. Wir erwarten in
diesem Jahr erste Auftragseingédnge dort
und erste Umsatzbeitrige im einstelligen
Millionenbereich 2024. Das kann dann
ziigig mehr werden, weil der Markt in
Deutschland da ist. Wir konnen auf rund
200 Referenzen von NRGTEQ zuriick-
greifen, sodass wir damit rechnen kén-
nen, dass wir mit der Marktdurchdrin-
gung deutlich schneller vorankommen
konnen, als wenn wir selbst ein Produkt
entwickelt hétten. Wir haben uns mit
NRGTEQ Technologie und Referenzen
eingekauft.

= NRGTEQistja kein ganzjunges Unter-
nehmen, ist aber nach wie vor klein.
Was macht Sie so sicher, dass 2G Energy
die neue Tochter voranbringen kann?
Wir bringen ein eigenes Servicenetz mit,
eine eigene Fertigung. Wir bringen als
kapitalmarktorientiertes Unternehmen
Transparenz und eine gewisse GrofRe mit.
Wenn ein Unternehmen auf BHKW mit
Warmepumpe umstellen will, dann ist es
schon daran interessiert, dass der Anbieter
auchin ein paar Jahren noch am Markt ist.

= Wieviel hat NRGTEQ gekostet?

Uber den Kaufpreis wurde Stillschweigen
vereinbart. Wir finanzieren das grund-
satzlich aus dem Cashflow.

= Wie kommt 2G Energy mit den gestie-
genen Zinsen klar? Haben Sie dem-
néchst Refinanzierungsbedarf?
Unser Geschéftsmodell ist Cash-stark. Im
Kraftwerksbereich ist es in Mitteleuropa
iiblich, dass Kunden bei Auftragserteilung
30% anzahlen, weitere 60% zahlen, wenn
die Anlage gebaut ist, und dann die
Schlussrate leisten, wenn die Anlage ans
Netz gegangen ist. Wir miissen also vor
Zeiten stark wachsender Auftrage gar
keine Angst haben, denn das geht bei uns
mit einem starken Cashflow einher. Das
ist im internationalen Geschéaft, zum Bei-
spiel in Asien, gelegentlich anders, aber es
ist doch weitgehend akzeptiert in der
Branche, dass Upfront-Zahlungen geleis-
tet werden.

= Wird M&A in der Strategie von 2G
Energy die Ausnahme bleiben oder
riickt das in Zukunft starker in den
Fokus?
Filir M&A gilt bei uns grundsatzlich: Wir
wollen uns mit der Komplexitét nicht ver-
heben. Die Unternehmen, die wir tiber-
nehmen, miissen sich relativ leicht und
gerduschlos integrieren lassen. In der
jetzigen Phase, in der der Energiemarkt
in der Transition ist und wir starke
Wachstumspotenziale sehen, wollen wir
uns nicht damit beschéftigen, unser
neues Baby in Land XY flottzumachen.
Dafiir ist jetzt die falsche Zeit. Wir wollen
die Ressourcen unseres Management-
Teams auf das Geschaft und den Markt
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ZUR PERSON

Friedrich Pehle (Jahrgang 1971)
verantwortet seit Ende 2017 die Fi-
nanzen sowie das Personalressort
von 2G Energy. In seinem bisheri-
gen Berufsleben war er schon oft an
der Nahtstelle zwischen Betriebs-
wirtschaft und Technik tétig. Vor
seinem Wechsel zu 2G Energy ar-
beitete er mehr als 20 Jahre fiir in-
ternationale Landmaschinenkon-
zerne und Energieunternehmen im
In- und Ausland, unter anderem fiir
den bérsennotierten norwegischen
Landtechnikproduzenten Kverne-
land als CFO. Bei 2G Energy lauft
sein aktueller Vertrag bis Ende 2027.

= Stichwort Ressourcen: 2G Energy ist in
einer Branche tatig, in der der Fachkraf-
temangel noch gréRer ist als anderswo.
Gleichzeitig scheint die Branche
bislang fiir Frauen wenig attraktiv.
Auch der Vorstand von 2G Energy ist
rein ménnlich besetzt. Wie reagieren
Sie darauf?
Wir haben gemessen an dem Anteil der
Frauen bei Studienabschliissen in Elektro-
technik/Thermodynamik einen verhalt-
nismélig hohen Anteil an weiblichen
Fithrungskriften, die prominente Positio-
nen bei uns besetzen — unterhalb des Vor-
stands zugegebenermafen. Auf der ersten
Fithrungsebene arbeiten 16% Frauen.
Uber die Gesamtheit der Fiihrungskréfte
liegt der Frauenanteil bei 12,5%, wozu
man aber wissen muss, dass der Service-
auflendienst eine durch und durch mas-
kuline Doméne ist. Wir kénnen uns die
Studienabschliisse nicht backen. Wenn es
keine Bewerberinnen gibt, dann ist es
schwierig fiir uns. Die Frage nach den
Fachkriften allgemein ist aber auch rele-
vant: Es wird ja gerade auch breit disku-
tiert, wer die Warmepumpen, die geplant
werden, alle installieren soll. Wir haben
es bei Zeiten geschafft, die BHKW-Her-
stellung wie kein anderes Unternehmen
in der Szene zu industrialisieren. Ein klas-
sisches BHKW im Container, das hinter
einem Hotel aufgestellt wird, sollte inner-
halb von zwei Tagen einsatzbereit sein.
Wir wollen auch die Warmepumpen in-
dustrialisieren und moglichst fertig auf
die Baustelle liefern.

= Kommen wir noch einmal auf Kapital-
marktthemen zuriick. Die Ausschiit-
tungshohe bei 2G Energy ist eher
ubersichtlich, wenn man es in Relation
zum Gewinn je Aktie setzt. Soll sich
daran etwas dndern?

Wir wollen an derselben Strategie festhal-

ten wie in der Vergangenheit auch schon.

Wir wollen die Dividende halten oder er-

hohen, wenn wir sicher sind, dass das ge-

stiegene Ertragsniveau nachhaltig ist.

= Mit den operativen Margen sind Sie auf
dem jetzigen Niveau noch nicht zufrie-
den.
Unser Ziel lautet 10% Ebit-Rendite. Fiir
das néichste Jahr prognostizieren wir 8,5
bis 10%. Der grote Hebel im nédchsten
Jahr wird sein, dass der Umsatz weiter
steigt bei nur unterproportional zuneh-
menden Fixkosten. Wir werden eine stér-
kere Auslastung haben. Wir sehen derzeit
auch, dass es zu einer Normalisierung der
Materialkosten kommt. Das bedeutet
nicht, dass das Material billiger wird, son-
dern dass unsere eigenen Listenpreise, die
wir nur ein- bis zweimal im Jahr erhchen
konnten, in einem ausgewogeneren Ver-
héltnis zu den Inputkosten stehen.

= Was sind lhre Ambitionen an der Bérse?
2G Energy ist ein Mitglied im Scale30.
Ist der SDax ein Ziel?
Wir haben erst noch ein paar interne
Hausaufgaben zu machen. Wir wollen das
Umsatzkosten- und Standardkostenver-
fahren und eventuell IFRS einfiithren.
Dazu bedarf es eines neuen ERP-Systems.
Unser altes wird jetzt abgelost. Ende
néchsten Jahres sollte die Umstellung ab-
geschlossen sein. Dann ist sicherlich denk-
bar, dass wir das Segment wechseln.

Das Interview fiihrte Antje Kullrich.



