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Jan Paul Dahm

ist Geschaftsfiihrer des Photovol-
taik-FachgroBhandels EWS in
Handewitt bei Flensborg. Im 40.
Jahr der Unternehmensgeschich-
te iibernahm er nach fiinf Jahren
gemeinsamer Geschaftsfithrung

die alleinige Leitung 2025 von
seinem Vater, dem Firmengriin-
der Kai Lippert. Im Interview er-
kiart Dahm die aktueile Markt-

entwicklung und nennt Konse-
quenzen fiir die Branche.

JAN PAUL DAHM: PV-Hamsterkaufe sind nicht klug!

Solarthemen: Der Markt fiir Photovol-
taik auf Dachern wirkt derzeit uniiber-
sichtlich. Als GroBhadndler haben Sie
vermutlich einen guten Uberblick.

Jan Paul Dahm: Wir sprechen hier
Uber den Distributionsbereich, also die
Ebene des regionalen Handwerks,
nicht Uber das Projektgeschaft. Die Un-
klarheit entsteht auch deshalib, weil
Politik und Branchenverbande oft nur
den Gesamtzubau betrachten. Dabei
wird leicht Gbersehen, dass ein groRer
Teil der regionalen Wertschopfung
davon gar nicht profitiert. Ende 2023
hat der Abwartstrend im Distributi-
onsbereich begonnen, und er stand
Monat fiir Monat starker unter Druck.
Regionale Handwerker konnten ihr
Personal nicht auslasten und ihren La-
gerbestand nicht abbauen. Seit Ende
Februar 2026 ist die Nachfrage privater
Investoren im Eigenheimbereich dann
wieder extrem gestiegen.

Kénnen Sie das in Zahlen ausdriicken?

Das sieht man in der Zubau-Statistik
der Bundesnetzagentur jetzt noch
nicht. Bei uns haben sich die Bestel-
lungen im Marz mehr als verdoppelt
im Vergleich zum Februar. Und die
Nachfrage steigt seit der Osterpause
immer noch weiter an, so dass der
April wahrscheinlich noch ein Stiick

besser werden wird. Wir sind jetzt un-
gefahr beim dreifachen téglichen Auf-
tragseingang gegeniiber Ende Feb-
ruar. Es kam also nicht von jetzt auf
gleich, sondern fur diese Verdreifa-
chung hat es immerhin fast zwei Mo-
nate gebraucht.

Das Auf und Ab ist fur die Branche
nicht neu. Was ist aktuell anders?

Ich finde die Situation im Grunde sehr
vergleichbar mit 2022 zum Beginn des
Ukraine-Kriegs und der Energieunsi-
cherheit, die daraus entstanden ist.
Der entscheidende Unterschied ist
aber: Damals fiel das auf einen frucht-
baren Boden, weil Klimawandel und
Energiethemen - Fridays for Future -
gesellschaftlich sehr prasent waren.
Das ist jetzt anders. Die aktuelle Nach-
frage ist viel weniger vom Thema
Nachhaltigkeit getrieben, sondern vor
allem davon, dass fossile Energie teu-
rer geworden ist. Das ist keine echte
Belebung, sondern eher eine Konzen-
tration der Nachfrage. Was jetzt ge-
baut wird, wird im nichsten Jahr nicht
mehr gebaut. Genau das missen
Handwerker bei Lager- und Einkaufs-
planung im Kopf behalten. Es ist kein
langerer Aufschwung wie 2022/2023,
sondern ein Peak. Natiirlich muss jeder
den so gut es geht mitnehmen, aber
wir sollten nicht den gleichen Fehler

machen wie 2023, dass wir alle Kapa-
zitaten verdoppeln und dann merken,
dass die Nachfrage sinkt.

Welche Rolle spielt aktuell Torschluss-
panik wegen der Ankiindigung von
Katherina Reiche, die Einspeisevergii-
tung abschaffen zu wollen?

Das kann ich nicht wissen, aber ich ver-
mute schon, dass das auch einen Ein-
fluss hat. Je naher der Stichtag riickt,
desto mehr wird es Thema werden.
Wahrscheinlich wird das auch dafiir
sorgen, dass das PV-Geschéft dieses
Jahr relativ stabil weiterlduft, wenn
sich die Krise im Nahen Osten hoffent-
lich moglichst bald beruhigt. Was tib-
rigens auf die momentanen Bestellun-
gen auch einen Einfluss haben kdnnte:
Wir hatten im Januar und Februar fast
gar keinen Zubau wegen des strengen
Winters. Projekté, die da geplant
waren, werden jetzt nachgeholt.

Wie geht ein kluger Handwerker mit
der aktuellen Welle um?

Nachhaltig und langfristig planen, und
zwar in allem, also in der Personalpla-
nung, in der Projektplanung, in der Ak-
quise, in der Bestatigung, aber natdir-

-lich vor allem in der Einkaufsplanung.

Es wird hier und da zu Engpéssen kom-
men, aber damit knnen wir am bes-
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ten umgehen, wenn wir uns gut ab-
stimmen. Wer jetzt zu schnellem Ein-
kaufen und Fiillen des Lagers rat, ver-
scharft die Knappheit nur. Was uns
allen hilft, ist Planungssicherheit. Wir
als GroBhandler haben noch Lagerka-
pazitdten und kénnen Einkaufsvorlauf
aufbauen. Dafiir brauchen wir friihzei-
tige Informationen aus dem Markt.
Und genauso geht es dem Hersteller.
Auch er hat 2023 erlebt und will jetzt
nicht den gleichen Fehler machen.

Wo lag damals das eigentliche Pro-
blem? Es ging der Branche doch sehr
gut.

Ja, die Zubau-Euphorie war grof3. Aber
wir haben den Moment verpasst, in
dem die Nachfrage zuriickgegangen
ist. Beim Installateur hat sie nachge-
lassen, lange bevor in den Zubauzah-
len zu sehen war, dass es bergab geht.
Und es hat viele Monate gedauert, bis
der hohe Lagerbestand der Installa-
teure abgebaut war. Hatten wir friher
reagiert, hatten wir Zuldufe nach
Europa eher gebremst. Das System
war trage, weil niemand es wahrhaben
wollte, dass die Entwickiung nicht
nachhaltig, sondern iberhitzt war.

Was kann die Branche tun, um solche
Nachfrageschiibe nachhaltiger fiir sich
Zu nutzen?

Weniger Opportunismus wiirde uns
ganz gut tun. Also nicht einfach még-
lichst viel Nachfrage abschdpfen und
dann gucken, wie kriegt man das hin
- womoglich auf Kosten der Qualitét.
Stattdessen mit Endkunden auch in
der Boomphase transparent und ehr-
lich umgehen. Ich bin ziemlich sicher,
dass wir ab Anfang 2027 einen Ddmp-
fer erleben werden. Darauf sollte man
sich jetzt schon vorbereiten. Man muss
auch ohne Einspeisevergiitung und
ohne den Nahostkonflikt die richtigen
Argumente kennen, um PV-Anlagen
zu verkaufen. Sie werden nach wie vor
wirtschaftlich sein, da mache ich mir
gar keine Sorgen. Aber jetzt ist nicht
die Zeit, sich zuriickzulehnen. Wir soll-
ten die Phase nutzen, um uns profes-
sionell aufzustellen.
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Ist es fiir klassische PV-Handwerksbe-
triebe schwieriger, mit der fluktuieren-
den Nachfrage umzugehen als fiir die
neuen, Uberregionalen Player wie
1Komma5° oder Enpal? Fordern Krisen
den Strukturwandel der Branche?

Strukturwandel klingt mir zu nachhal-
tig. Ich glaube persénlich nicht, dass
das nachhaltig ist. Aber natdirlich pro-
fitieren diese neuen Marktteilnehmer
von dem Auf und Ab, weil sie deutlich
dynamischer sind.

Warum sind sie das?

Das traditionelle Handwerk arbeitet

.oft mit Strukturen, die Gber lange Zeit

gewachsen sind. Die neuen Anbieter
sind erst 2022/2023 in den Boom hi-
neingewachsen und pragen den
Markt inzwischen mit. ich finde das
nicht per se negativ. Sie sind vor allem
in Akquisition und Argumentation oft
weiter. Mein Appellist, dass das regio-
nale Handwerk davon lernt und nicht
versucht, das zu‘ignorieren.

Was kann es lernen?

Vor allem, dem Kunden die Argumen-
tation zu geben, die er heute erwartet.
Die Kaufentscheidung basiert viel stér-
ker auf Wirtschaftlichkeit und auf kon-
kreten Vorteilen als frither auf Idealis-
mus oder reiner Nachhaltigkeit. Einige
Handwerker verkaufen noch PV-Anta-
gen, wahrend die Konkurrenz Mehr-
werte verkauft. Das kénnte das Hand-
werk auch. Dazu gehort, das ganze
Energiesystem mitzudenken, auch
Energiemanagement und dynamische
Stromtarife. Das haben Anbieter wie
Enpal oder TKomma5® vorgemacht.

Was konnen Sie denn tun, um Hand-
werkern dabei zu helfen?

Ich will jetzt aus diesem Interview kein
Werbegesprach machen, aber wir
haben zum Beispiel unseren Kunden
kostenlose Workshops angeboten mit
Agenturen, die Online-Marketing be-
herrschen. Wir unterstiitzen auch mit
laientauglichem Argumentationsma-
terial. Und wir sorgen daflr - das ist
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ja unsere Hauptaufgabe - dass unser
Produktportfolio alle diese Dinge auch
madglich macht. Und aktuell haben wir
eine Online-Plattform geschaffen — In-
stallateursuche.de - die wir bald be-
werben. Da geben wir all den regio-
nalen Handwerkern ein Gesichtim In-
ternet, die selber dafiir kein Talent
oder kein Interesse haben und sich
damit schwer tun. Das ist eine Platt-
form, wo wir Endkunden-Leads ein-
sammeln. Die verteilen wir dann an
das Handwerk. Weil es immer diejeni-
gen geben wird, die hauptséchlich von
Mundpropaganda leben und fur die
PV auch nicht das Hauptgeschéft ist.
Denen kann man nicht sagen, stink
mal gegen Enpal an. Da setzen wir ein
Gegengewicht und versuchen dafir
zu sorgen, dass das Interesse der End-
kunden nicht abprallt an einem Sys-
tem, das stark von Aussortieren lebt.

Was halten sie von der aktuellen De-
batte ums EEG, und was erwarten Sie
von der Politik?

Ich finde iberhaupt nicht gut, was
Frau Reiche macht. Aber ich finde es
vielleicht auch nicht ganz so schlimm
wie viele andere, Super nervig ist das
standige Hin und Her, dieses Ankiin-
digen von Dingen, die dann nicht kon-
kretisiert werden. Aber die Branche ist
vielleicht nicht ganz so abhéngig von
der Einspeisevergiitung, wie wir das
bisher denken. Wir miissen ohnehin
unsere Argumentation anpassen.
Von der Politik wiirde ich mir aber
mehr Aufmerksamkeit fiir die regio-
nale Wertschépfung wiinschen. Sie
lasst sich blenden von den Gesamtzu-
bauzahlen, die stark beeinflusst sind
vom Projektgeschaft. Aber das schafft
wenig Wertschépfung vor Ort. Die
Steuerzahler, die Arbeitgeber, die hier
in Deutschland die Energiewende auf-
gebaut und moéglich gemacht haben,
werden von der Politik nicht gehért.
Die Politik wird das gespiegelt bekom-
men und dann irgendwann auch mer-
ken, dass diese Milchméadchenrech-
nung, pro Kilowattstunde zahle ich bei
einem Solarpark weniger als auf dem
Dach, nicht die Realitit abbildet.
interview: Guido Bréer



