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Ubergabe nach 40 Jahren

EWS — Der PV-Fachgro8handler blickt auf vier Jahrzehnte im Solargeschaft zurtick und stellt
sich fur die Zukunft auf. Denn nun geht der Staffelstab von Branchenpionier und
Firmengrinder Kai Lippert auf seinen Sohn Jan Paul Dahm Uber.  Ein Interview

Kai Lippert (links) und Jan Paul Dahm (Mitte) in Handewitt beim Gesprach mit photovoltaik-Chefredakteur Heiko Schwarzburger.

lhre Firma wurde im Oktober 1985 gegriindet, vor vier
Jahrzehnten. Lésst sich dieser Weg kurz zusammen-
fassen?

In 40 Jahren sind wir durch viele Ent-
wicklungen der Solarbranche gegangen und ha-
ben wichtige Erfahrungen gesammelt. Am meis-
ten lernt man aus Krisen und Fehlern. Davon
profitieren nicht nur wir bei EWS, sondern auch
unsere Partner, mit denen wir jede Herausforde-
rung gemeistert haben. Mit diesem Fazit kann ich
nun die Unternehmensfiihrung ruhig tibergeben.

Wagen Sie eine Vorschau auf die nachsten 40 Jahre?

Die Erfahrung der zuriickliegen-
den Jahre hat uns vor allem gelehrt, dass sich
im Photovoltaikmarkt alles in Wellen auf und
ab entwickelt, allerdings mit klarer Tendenz.
Verfiigbarkeit und Preise bei den marktfiihren-
den Komponenten zum Beispiel werden wei-
ter schwanken, aber die Branche wird sich zu-
nehmend konsolidieren, die Preise mittelfristig
auch. Der Einfluss der kiinstlichen Intelligenz auf

unsere Branche lasst sich schwer prognostizie-
ren, aber am Ende ist auch das nur ein Werkzeug.

Ich bin mir sicher, dass persdnliche Beziehungen -

und die Qualitat von Partnerschaften weiter den
Erfolg bestimmen werden.

Wie konnten Sie im harten Solargeschift so lange und
so erfolgreich bestehen?

Am wichtigsten fir den Geschafts-
erfolg waren stets die guten Beziehungen zu
unseren Kunden, den Installateuren, aber auch
zu unseren Lieferanten. Wir wahlen unsere Pro-
dukte und Leistungen sorgféltig aus und bieten
unseren Kunden nur das an, wovon wir wirklich
{iberzeugt sind. Wir teilen die gleichen Werte mit
unseren Handelspartnern und kdnnen so unse-
re Versprechen authentisch durch die gesamte
Wertschdpfungskette tragen.

Das Geschaft ist groBer geworden, als sich die Branche
immer starker entwickelte. Gab es nicht gelegentlich
die Versuchung, schnelle Umsétze zu machen?

Fairness und Bestindigkeit pragen
denUmaganginunserem Partnernetzwerk, dassetzt
man von beiden Seiten nicht so einfach aufs Spiel.
Wenn es der Markt hergibt, profitieren alle Beteilig-
ten. Wer das nicht respektiert, passt nicht zu EWS.
In solchen Féllen ist es besser, sich zu trennen.

Die Solarbranche hat sich in vier Jahrzehnten inter-
national entwickelt. Viel mehr Ware kommt heute aus
Asien. Wie gehen Sie damit um?

Dieser Trend war schon friih erkenn-
bar. Seit {iber 30 Jahren arbeiten wir mit ausldn-
dischen Marken, zunehmend aus Asien. Bei den
chinesischen Lieferanten gibt es genauso Unter-
schiede im Geschiftsgebaren wie bei europdi-
schen Anbietern. Opportunisten, die das schnelle
Geld machen wollen, gibt es in China nicht héufi-
ger als bei uns. Wir haben in der Photovoltaikbran-
che zum Teil sehr kurze Gastspiele von vielen in-
ternational tatigen Marken erlebt, die schon lange
wieder verschwunden sind. Ich erinnere da nur an
Kyocera, Shell Solar, BP Solar und Siemens Solar.
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Nach welchen Kriterien wihlen Sie Ihre Lieferanten aus?
Wir haben einen sehr detaillierten
Prozess zur Due Diligence entwickelt, mit dem
wir potenzielle Lieferanten bewerten und mit
unseren Anspriichen abgleichen. Darin analysie-
ren wir mehr als 35 Kriterien, die die Qualitat der
Zusammenarbeit bestimmen. Diese objektiven
Bewertungen teilen wir regelmaBig mit all unse-
ren Lieferanten, Das macht Verbesserungspoten-
zial transparent und nachvollziehbar. Uns geht es
um langfristige Partnerschaften, darauf baut un-
ser Erfolg auf,

Mit welchen Partnern arbeiten Sie schon lange zu-
sammen?

Mehr als drei Jahrzehnte mit SMA,
zum Beispiel. Seit mehr als 20 Jahren kooperie-
ren wir sehr erfolgreich mit Fronius, und auch
mit Luxor und K2 Systems verbindet uns inzwi-
schen eine sehr lange Partnerschaft. Seit vielen
Jahren bestimmen aber auch fiihrende Marken
aus China wie Trina, Jinko, Huawei und BYD un-
ser Portfolio. Bei vielen Lieferanten waren wir der
erste Handelspartner in Europa.

Gab es auch Lieferanten, mit denen die Zusammenar-
beit nicht klappte?

Oh ja, aber sehen Sie mir bitte nach,
wenn ich hier keine Namen nenne. Natirlich blei-
ben solche Erfahrungen nicht aus. Wenn ein Liefe-
rant unzuverlissig ist, kimpfen Sie jeden Tag und
dauernd gibt es Arger. Mit unseren Lieferanten
machen wir Lieferplane mit einem sechs Monate
in die Zukunft reichenden Forecast, der wochent-
lich abgeglichen wird. Unsere Kunden miis-
sen sich darauf verlassen kdnnen, dass die Ware
piinktlich kommt — auch in Zuteilungszeiten!

Heute hat EWS rund 180 Mitarbeiterinnen und Mitar-
beiter. Wie haben Sie damals angefangen?

Zu zweit, als kleines Planungsbiiro fiir
Windkraft und Solartechnik. Ende Oktober 1985
haben wir den Bauantrag fiir das erste Gebéu-
de eingereicht. Das war friiher das Wohnhaus des
Bahnhofswarters in Handewitt. Mittlerweile ist un-
ser Betriebsgelinde auf vier Hektar Gewerbefliche
mit sieben grofRen Lagerhallen angewachsen.

Wann sind Sie in den Fachhandel eingestiegen?

Uns wurde relativ schnell klar, dass
es nicht reichte, Ingenieurdienstleistungen an-
zubieten, um den Ausbau der erneuerbaren
Energien voranzubringen. Was fehlte, waren
Partnerschaften mit den Installateuren und Be-
zugsquellen fiir die Technik. Im Jahr 1985 ha-
ben wir mit 38-Watt-Solarmodulen von Arco
Solar aus Kalifornien gehandelt, die spdter von

Kai Lippert

ist Griinder des SolarfachgroBhandels EWS in Handewitt in
Schleswig-Holstein. Ende Oktober 2025 gibt er die Firmen-
leitung komplett an seinen Sohn Jan Paul Dahm ab. Heu-
te verfiigt EWS iiber ein ausgedehntes Betriebsgelande an
der danischen Grenze. Rund 180 Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeiter sind im Unternehmen tétig.

Jan Paul Dahm

hat nach dem kaufmannischen Abitur sowohl Regenerative
Energietechnik als auch Energie- und Umweltmanagement
studiert. Seit fiinf Jahren bereitet er EWS federfilhrend auf
die Herausforderungen der Zukunft vor. Seit Januar 2025 ist
er Hauptgesellschafter und Geschftsfiihrer von EWS, als
Nachfolger seines Vaters Kai Lippert.

Siemens Solar ibernommen wurden. Montage-
gestelle haben wir selbst entwickelt.

In unserer Branche geht es auf und ab. Welches Jahr
war fiir Sie das bislang erfolgreichste?

Abgesehen von einem Marktein-
bruch von 2012 auf 2013 ging es fiir EWS seit fast
vier Jahrzehnten immer bergauf. Im Ausnahme-
jahr 2023 konnten wir mit 240 Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern tiber 400 Millionen Euro Um-
satz erwirtschaften, obwohl ab August die Nach-
frage im Handelsgeschéft schon splirbar zuriick-
ging. Immerhin haben wir 2024 noch ordentlich
Gewinn gemacht. In diesem Jahr werden wir
wieder gut abschneiden, allerdings mit weni-
ger Gewinn. Wir haben trotzdem stark investiert,
aber derzeit ist der Markt weiter schwierig.

Wie schwierig?

Im Grunde genommen setzt sich der
Trend fort, den wir bereits seit eineinhalb Jahren
erkennen. Bei den Dachanlagen kihlt sich der
Markt extrem ab, dafiir erreichen Solarparks neue
Rekorde. Doch davon profitieren unsere Kunden
und auch der GroRhandel kaum. GroBBe Solarparks
werden meist mit Monteuren aus dem Osten ge-
baut und die Ware direkt beim Hersteller in Asi-
en gekauft. Um die Nachfrage im Bereich dezen-
traler Dachanlagen wieder zu stimulieren, werden
wir unser Partnernetzwerk mit zeitgemédBen Mar-
ketingwerkzeugen unterstiitzen.

Bietet das Gewerbesegment einen Lichtblick?

Wir entwickeln diesen Sektor seit drei
oder vier Jahren, indem wir Schulungen anbieten
und unsere Software angepasst haben. Aber das In-
teresse an Gewerbeanlagen steigt nur sehr, sehr z6-
gerlich. Die Wirtschaftlichkeit von Solarstrom-Eigen-
nutzung im C&I-Bereich ist absolut tberzeugend,
diese Erkenntnis miissen wir aber erfolgreicher un-
ter potenziellen Anlagenbetreibern verbreiten.
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Es ist zdh, aber unumganglich. Was tun Sie, um (&I
nach vorne zu bringen?

Gewerbekunden brauchen mehr Bera-
tung, denn die Projekte sind komplexer als bei Pri-
vatkunden. Wir liefern den Installateuren und Pla-
nern in Zusammenarbeit mit unseren Lieferanten
die notwendigen Argumentationshilfen und schu-
len auch den Umgang damit. Private Photovolta-
ikanlagen bleiben weiterhin eine wichtige Séu-
le des lokalen Handwerks. Aber das Potenzial im
Gewerbebereich ist noch viel groBer und weitge-
hend unerschlossen. Wir helfen interessierten In-
stallateuren, hier in Zukunft erfolgreicher zu sein.

Seit mehreren Jahren fiihren Sie EWS gemeinsam,
Vater und Sohn. Wie fiihlt sich das fiir Sie an?

Ich bin auf dem Betriebsgelande
geboren und aufgewachsen, habe also alle Ent-
wicklungen der letzten 30 Jahre miterlebt und bin
direkt nach dem Studium in die Geschéftsfiihrung
eingestiegen. Mein Engagement fiir die Energie-
wende teile ich nicht nur mit meinem Vater, son-
dern mit dem gesamten Team bei EWS, von denen
mich einige schon seit meiner Kindheit begleiten.
Vor fiinf Jahren sind wir in den Prozess der Unter-
nehmensnachfolge eingestiegen, und Ende Okto-
ber verabschiedet sich mein Vater nach 40 Jahren
aus der Geschiftsfiihrung. Mal sehen, fiir wen das
schwieriger wird — gut vorbereitet sind wir. Trotz
einiger unerwarteter Hiirden sind wir wie geplant
in den letzten Ziigen unserer Ubergabe. Beispiels-
weise hat uns die Einfiihrung von SAP zum Jahres-
wechsel viele Nerven und Schweil3 gekostet.

War fiir Sie schon friih klar, dass Sie das Unternehmen
eines Tages fiihren werden?

Lange Zeit haben wir das von bei-
den Seiten offengelassen, aber spatestens mit der
Wahl meiner Studiengénge war die Entscheidung
klar. Mein Vater hat nie versucht, mich zu beeinflus-
sen, das war sehr hilfreich. Aber nattirlich ist mei-
ne Leidenschaft fiir die Energiewende kein Zufall.

Auslieferung von Modulpaletten fiir einen Installateur
in Norddeutschland.
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Was ist die wichtigste Eigenschaft, die Sie von lhrem
Vater mitnehmen, um das Unternehmen erfolgreich
zu fiihren?

Dass man tut, was getan wer-
den muss. Es ist meine Aufgabe, EWS auch in
Zukunft immer dort zu positionieren, wo un-
sere Partner uns brauchen. Der Weg dort-
hin ist nicht immer der einfachste. Um immer
den richtigen Weg zu gehen, verwenden wir
viel Zeit und Geld darauf, subjektive Eindri-
cke und Wahrnehmungen zu objektivieren. Ge-
naues Monitoring der Prozesse, Entwicklungen
und Ergebnisse ist die Basis, um sich nicht von
Wunschdenken oder kurzfristigen Trends lei-
ten zu lassen. Nicht selten hat das Management
von EWS selbst entscheidende Markttrends ge-
setzt. Bis ich mir die Intuition meines Vaters er-
arbeitet habe, setze ich auf die jahrzehntelang
gesammelte Erfahrung in unserem Manage-
ment und die konsequente Digitalisierung aller
Prozesse und Informationen als Grundlage fur
die richtigen Entscheidungen.

Die Welt verdndert sich rasant. Junge
Leute verstehen neue Trends oft besser und set-
zen die notwendigen Entscheidungen beherzt
und wie selbstverstandlich um. Das ist der Lauf
der Dinge, auch in der Photovoltaikbranche.

Wie haben Sie sich auf die bernahme der Verantwor-
tung vorbereitet?

In den zuriickliegenden fiinf Jah-
ren haben mein Vater und ich die notwendigen
strukturellen Veranderungen umgesetzt. Dazu
gehorten die Einfiilhrung von SAP, die Digitali-
sierung aller Prozesse und der Ausbau sowie die
konsequente Strukturierung der Fiihrungsstruk-
tur bei EWS. Diese Projekte tragen nun Friichte.
Ich habe in samtlichen Abteilungen Erfahrun-
gen gesammelt und mitgeholfen, alle Vorgange
zu optimieren und neue Erkenntnisse in einem
EWS-eigenen Intranet dem ganzen Team zu-
ganglich zu machen. Der ganze Apparat ist nun
auch ohne Doppelspitze deutlich schlagkréftiger
als noch vor zwei Jahren.

Werden Digitalisierung und kiinstliche Intelligenz
den Fachhandel prigen?

Daran habe ich keinen Zweifel.
Die Méglichkeit, Automatisierung und kiinstli-
che Intelligenz tiberhaupt nutzen zu kénnen,
war der Hauptgrund fir unsere Investitionen
in Digitalisierung. Nachdem dieses Fundament
nun steht, werden davon auch unsere Part-
ner zukiinftig stark profitieren kénnen. Natdir-
lich ist mir bewusst, dass die personliche Zu-
sammenarbeit sowohl mit unseren Kunden
als auch unseren Lieferanten eine wesentli-

che Sdule unseres Erfolgs und Profils in der
Branche ist. Daran wird sich auch nichts an-
dern. Wir werden Digitalisierung und Kl nut-
zen, um auch unseren Partnern mehr Effizienz
und Transparenz zu ermdglichen. Effizientere
Strukturen und Routinen werden uns ermdgli-
chen, uns mehr Zeit fiir die wichtigen Dinge im
Leben zu nehmen, auch fiir den Austausch von
Mensch zu Mensch.

Mittlerweile laufen enorme Datenmengen zusam-
men. Wie lassen sie sich bewaltigen und steuern?
Auch dabei hilft KI, zum Beispiel
mit unserem Intranet, das wir entwickelt haben,
um das Wissen und die Erfahrungen unserer Mit-
arbeiter und Partner zu sichern, zu sammeln und
zu strukturieren. Davon profitieren alle bei uns
im Unternehmen. Jeder neue Mitarbeitende
wird eingebunden, um das Intranet in der Arbeit
zu nutzen und weiterzuentwickeln.

In diese Plattform pflegen wir auch
Erkenntnisse und Riickmeldungen von unseren
Kunden ein sowie Argumentationshilfen, die wir
im Rahmen von gemeinsamen Vertriebsaktivita-
ten mit unseren Lieferanten entwickeln. Es geht
darum, komplexe Sachverhalte zu vereinfachen
und Aktualisierungsprozesse zu standardisieren.
Ein Beispiel sind Anderungen im Datenblatt ei-
nes Lieferanten, die so bei uns sofort bis auf die
Planungstools und die Ertragsberechnung Ein-
fluss nehmen.

Was werden Sie anders handhaben als Ihr Vater?

Das, was EWS als GroBhandel
und Partner ausmacht, werde ich nicht andern.
Zukinftige Herausforderungen werden not-
wendige Veranderungen vorgeben, wie sie es
schon immer getan haben. Mein Ziel ist es, die
gesamte Wertschopfungskette effizienter zu
machen. Ich méchte Kunden und Lieferanten
von EWS erméglichen, erfolgreicher zu sein als
ihr Wettbewerb.

Ein weiteres Stichwort ist die Internationalisierung.
EWS ist friihzeitig in die skandinavischen Markte
eingestiegen. Wie wichtig wird die Expansion iiber
Deutschlands Grenzen hinaus?

Nach wie vor sind wir sehr stark auf
das deutsche Geschéaft fokussiert. Rund zehn
Prozent unseres Umsatzes erwirtschaften wir im
Ausland, vornehmlich in Skandinavien. Das hat
mit der rdumlichen Nahe zu tun, denn Handewitt
liegt unmittelbar an der danischen Grenze. Auch
in Polen und den Niederlanden haben wir gute
Kunden. Beim Ausbau unserer Vertriebsaktivi-
taten liegt der Fokus aber auf Deutschland und
den nérdlichen Nachbarmarkten.

Wie wichtig sind die Kosten fiir die Lieferlogistik?
Sehr wichtig, denn die Transportkos-
ten liegen im Systemgeschdft heute in einigen
Fallen iber dem Preis der Solarmodule. Natiirlich
spielt die Entfernung zu den Kunden eine we-
sentliche Rolle, aber auch die zeitgemaBe Steu-
erung von Kommunikation und Logistik im ge-
samten Transportprozess. Fehllieferungen und
Transportschaden sind unbedingt zu vermeiden,
deshalb darf an der Qualitat von Logistikleistun-
gen nicht gespart werden. Wir arbeiten schon
lange nur mit Dienstleistern zusammen, die
sich auf effiziente, digitale Prozesse ausgerich-
tet haben. Viele lokale Handwerksbetriebe ver-
lassen sich hier auf unsere Erfahrungen, weil fiir
die eigene Entwicklung bei der Digitalisierung in
schwierigen Marktphasen oft die Kraft fehlt. Wir
haben noch immer vereinzelte Kunden, die uns
per Fax ansprechen.

Herr Lippert, Sie steigen Ende Oktober aus der Ge-
schaftsfiihrung aus. Wird es ein schwieriger Abschied?
[CIEREEes Eher nicht, denn der Prozess der
Ubergabe hat mir gezeigt, dass mein Sohn gut
vorbereitet in die Verantwortung geht. Natrlich
stehe ich weiterhin als Berater zur Verfiigung,
wenn ich gebeten werde. AuBerdem bleibe ich
mit dem Unternehmen und der Branche verbun-
den, weil sich hier Freundschaften gebildet ha-
ben und ich noch in sehr spannenden Projekten
eingebunden bin, die ich weiter vorantreiben
méchte. Im Ubrigen habe ich inzwischen vier En-
kel, um die ich mich mehr kimmern maéchte, das
macht groBe Freude. Meine Frau reist auBerdem
sehr gerne, da habe ich einiges nachzuholen. Ich
bin sicher, dass ich mich nicht langweilen werde.

Das Gesprich fiihrte Heiko Schwarzburger.

EWS

Partner des Handwerks

Als PV-FachgroBhéndler konfiguriert und liefert EWS seit
1985 von Handewitt aus Solarstrom-Komplettsysteme

und -Komponenten. Die Auslieferungen werden nach den
Wiinschen der Kunden konfektioniert und zur Baustelle
gebracht. Taglich verlassen heute 200 bis 300 Kommissionen
das EWS-Betriebsgelande, die meisten davon individuell
geplant und berechnet mit selbst entwickelten Onlinetools,
die den Kunden von EWS kostenlos zur Verfiigung stehen.
Derzeit sind etwa 10.000 Handelspartner bei EWS gelistet,
davon 3.000 Stammkunden. Jahrlich finden fiir Kunden von
EWS etwa 100 Schulungen statt, als Prasenzveranstaltun-
gen oder online.

&) https://pv.de/
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