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M Internet der Energie M »Smart Metering ist tot, es lebe

Smart Meteringl« B Aktive Verbrauchssteuerung durch variable
Preismodelle M Zentrale Tarifierung fur preisgesteuertes Demand-
Side-Management M Digitalisiertes Verteilungsnetz fir die
Stromversorgung M Mobile Steuerung des Smart Home

SMART METERING TARIFIERUNG SMART HOME

Kosten und Auf dem Weg zur Zahlungsbereitschaft
Nutzen besser Energieabrechnung bei Digital Natives ist
ausgleichen von morgen gegeben
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Smart Energy

Smart Metering

Wie lassen sich
Kosten und Nutzen
besser ausgleichen?

»Smart Metering ist tot, es lebe Smart
Meteringl« — so oder so ahnlich lasst sich
derzeit die Situation in Deutschland be-
schreiben. Nach einem unglaublichen
Hype ist nun Emichterung eingekehrt.
Anbieter von Technik, IT und Dienstleistun-
gen haben kréftig investiert, sind jedoch
noch weit davon entfernt, die Friichte ihrer
Arbeit zu emnten. Nicht zuletzt die recht
hohen Investitionskosten sowie die not-
wendige, aber auch langwierige Diskussion
um den Datenschutz haben dazu gefiihrt,
dass aus den vielversprechenden Pilotpro-
jekten noch kein wirklicher Rollout gewor-
den ist.

akt ist, dass die Energiewen-
Fde ohne die intelligenten und

kommunikativen Zidhler nicht
umzusetzen ist. Das zeigen nicht
zuletzt unsere europiischen Nach-
barn, die mit deutlich weniger poli-
tischer Begleitmusik, aber umso gri-
Rerem Erfolg, die Smart Meter in die
Fldche gebracht haben oder mitten
im Rollout stecken.

Unabhingig von der in Deutsch-
land regulierten Kleinteiligkeit von
Marktrollen, findet sich in der gesam-
ten Wertschopfungskette ein erheb-
liches Potenzial fiir den Einsatz der
Smart Meter. Allerdings steht zuvor
iiber die gesamte Kette hinweg ein
ebenso erheblicher Investitionsbe-

darf. Wie so hiufig erhiilt nicht im-
mer derjenige, der am meisten in-
vestiert, auch zwingend den grofSten
Anteil vom Nutzen-Kuchen, Wird der
Investitionsbedarf je Marktrolle be-
trachtet und dem Nutzenpotenzial
gegeniibergestellt, so ergibt sich das
in Tafel 1 dargestellte Bild.

Uber die exakte Bewertung der In-
vestitionen und Potenziale ldsst sich
streiten, die Grundtendenzist jedoch
klar: Von der relativ neuen Marktrol-
le des Messstellenbetreibers (MSB)/
Messdienstleisters (MDL) werden
die hochsten Investitionen erwartet,
egal ob in der Rolle als grundver-
sorgender MSB oder als ausgegriin-
detes Tochterunternehmen einer
Stadtwerke-Holding. Auch wenn
sich wichtige Prozesse — wie Para-
metrierung, Einbau, Ablesung oder
die Wechselprozesse im Messwe-
sen — weitgehend eingespielt haben,
ist das Investitionsvolumen nach wie
vor sehr hoch. Ohne eine groRRe Zahl
verbauter und betreuter Smart Me-
ter und den entsprechend erhobenen
Dienstleistungsentgelten kann keine
Wirtschaftlichkeit erwartet werden.

Auch diese Erkenntnis diirfte fiir
viele nicht neu sein. Tut sich doch
die Mehrzahl der Versorger noch
schwer, mit diesem unklaren bzw.
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Bild 1. Prinzipielle Leistungsbeziehungen in der Energ.teuersorgung

Dipl-Ing. Raik Géthert (1), Geschaftsfuhrender Gesellschafter,
Nevento GmbH, Braunschweig, Dipl-Inf. (FH) Horst
Toddenroth, Director Sales, Cuculus GmbH, llmenau.
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unsicheren Business Case die rich-
tige Strategie fiir ihr (in Zukunft)
erwartetes Smart Meter Business
zu finden. Eine realistische (Out-
sourcing-)Alternative gerade [iir
kleinere Versorger stellen hier die
bereits existierenden Dienstleister
dar. Mit geringem finanziellen Auf-
wand und hdufig mit skalierbaren
Gebithrenmodellen hilt sich in
diesem Modell das Risiko fiir die
Versorger in Grenzen. Ist es aber
die dauerhaft beste Losung, auch
wenn in einigen Jahren der Anteil
der intelligenten Zihler wie in der
EU-Richtlinie festgelegt bei 80 %
liegen kénnte? Die vermutete Ab-
hiingigkeit von Dritten sowie der
zihlerseitig nur noch indirekte Zu-
gang zum Kunden lassen auch hier
viele Versorger zogern.

Wege aus dem Dilemma

Um einen Weg aus dem Dilemma zu
finden, bietet sich ein Blick auf den
genannten Vergleich der Investiti-

ons- mit den Nutzenpotenzialen an.
Viele Versorger sind mit ihren orga-
nisatorisch und rechtlich getrennten
Marktrollen tiber Holdingstrukturen
von Stadtwerken oder Kommunen
nach wie vor an denselben Eigen-
tiimer gebunden, kleinere Stadtwer-
ke unter der De-minimis-Regelung
sogar noch integriert tétig. Deshalb
sollte auch hier der Nutzen nicht pri-
mir marktrollenbezogen betrachtet
werden, sondern die gesamte Kette
und der damit verbundene Nutzen
fiir alle Beteiligten im Fokus stehen.

Ein typisches Modell zur Biinde-
lung des Smart-Meter-Geschiifts in
Eigenregie liegt in der Griindung
eines eigenstandigen Unternehmens
(MSB/MDL), z. B. unter einer Stadt-
werke-Holding. Mit entsprechend
Startkapital ausgestattet, werden hier
die notwendigen organisatorischen,
technischen und personellen Struk-
turen aufgebaut. Zur Refinanzierung
dieser Investitionen werden klassi-
scherweise nur die Servicegebiihren
fiir den Betrieb und die Betreuung

der Messstellen herangezogen. Da-
mit riickt der Return-on-Investment
(Rol) in weite Ferne.

Um die in Tafel I erwdhnten Vor-
teile fiir den Vertrieb sowie den Ver-
teilungsnetzbetreiber zu ermégli-
chen, sind diese auf die vom MSB/
MDL erhobenen Verbrauchsdaten
angewiesen. Warum sollte also nicht
dartiber nachgedacht werden, diese
Daten als Dienstleistung und unter
Beachtung samtlicher Datenschutz-
vorschriften den Vertrieben sowie
dem Netz zur Verfiigung zu stellen?
Idealerweise konnten die Investo-
ren — MSB/MDL und Letztverbrau-
cher - sogar mit einer Erfolgspriimie
an den tatsdchlich erzielten Ein-
sparungen beteiligt werden. Da in
einem solchen Modell jedoch auch
grundsitzlich Verluste entstehen
kénnen, die die Investoren nicht zu
verantworten haben, wire eine Pau-
schale wohl deutlich einfacher und
risikodrmer zu vermitteln. Bild 1
zeigt die bestehenden Geschiifts-
beziehungen sowie die zusitzlich

Anzeige

Karte der Stromnetzbetreiber 2013

Karte der Gasnetzbetreiber 2013

398, €, fur BDEW-Mitglieder 248,- <
Strom: Bestell-Nr. 8664 13
Gas: Bestell-Nr. 8668 13

Hrsg. Lutum + Tappert / BDEW, Stand 1/2013
Format etwa 130 x 100 cm, MafBstab: ca. 1:670.000

Wissen ist unsere Energie.

Diese beiden neuen Wandkarten zeigen

» die Versorgungsgebiete der 867 Strom-Netzbetreiber bzw.
691 Gas-Netzbetreiber

» Auswirkungen der Rekommunalisierung

» Verdnderungen der Netzgebiete aufgrund von
Netzverkdufen, Netzverpachtungen, Unternehmensfusionen,
Unternehmensaufsplittungen und Umfirmierungen.

Zusatzlich erhalten die Bezieher der Karten ein Orts- und
Unternehmensverzeichnis. Es enthdlt 11.410 Gemeinden und
alle Strom- bzw. Gasnetzbetreiber

Weitere Informationen finden Sie unter
www.energie-fachmedien.de

Die offiziellen Karten des BDEW als Poster

Die sehr dekorativen, grofiformatigen Wandkarten verschaoffen
Ihnen schnell einen umfassenden Uberblick. Die offiziellen, vomn
BDEW herausgegebenen bzw. mitherausgegebenen Karten
gelten als Standardwerk fur alle am deutschen Strom- bzw.
Gasmarkt agierenden Unternehmen. Fir Energievertrieb und
Handel sind sie unverzichtbar.

EW Medien und Kongresse GmbH

Kleyerstrafie 88

60326 Frankfurl am Main o]
Telefon: 069.71046 87-311

Telefax: 069.71046 87-359 ===
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Investitionsbedarf vs. Nutzenpotenzial

Anzeige

 Marktrolle Investitionen Dimension  Nutzen Dimension
Vertrieb + Aufbau neuer smarter Tarife mittel * Energiebeschaffungsoptimierung ~ hoch
und Zusatzdienstleistungen durch bessere Kurzfristprognose
* Vertriebs- und Marketingkampagnen mittel und flexiblen Einkauf
* zusétzliche smarte Angebote mittel * Wettbewerbsvorteile durch last- mittel
(Smart Home, Ambient Assisted Living) und verbrauchsvariable Tarife
* Kundenbindung durch hoch
innovative Zusatzdienstleistungen
(z. B. Smart Home)
Verteilungs- + Zahlerbeschaffung hoch * Optimierung in der Ausgleichs- mittel
netzbetreiber  « Anpassung von Prozessen hoch energiebeschaffung durch hohere
+ Anpassung IT-Strukturen mittel Transparenz (MaBis und GABi
* Ausbildung von Mitarbeitern hoch limitieren hier noch)
* Optimierung der Prozesse mittel
* bessere Entscheidungsbasis hoch
zum Netzausbau
MSB/MDL + Zahlerbeschaffung hoch * im Vergleich zu konventionellen mittel
* Anpassung von Prozessen hoch Zshlern reduzierter Ableseaufwand
+ Aufbau von Kommunikations- sehr hoch
und IT-Strukturen
* Ausbildung von Mitarbeitern hoch
'Kunde (Letzt-  +i. d. R. hohere Kosten gering * hohe Verbrauchs- und sehr gering
verbraucher)  + Beschaffung von Zusatz- mittel Kostentransparenz
gerdten und Leistungen « reduzierter Verbrauch gering
* hohere Lebensqualitat durch mittel
I Zusatzleistungen/-geréte N

Tafel 1. Investitionsbedarf je Marktrolle vs. Nutzenpotenzial

mdglichen Ertragschancen fiir den
MSB/MDL.

Wihrend die typischen Verrech-
nungsprozesse zwischen den Markt-
rollen weitgehend etabliert bzw. re-
gulatorisch vorgegeben sind, birgt
die Weitergabe von Verbrauchsin-
formationen vom MSB/MDL an die
Lieferanten sowie den Netzbetreiber
noch Ertragspotenzial. Allerdings
schrinken die gesetzlichen Vorga-
ben zur Netzbilanzierung tiber Stan-
dardlastprofile die Nutzung der ech-
ten Verbrauchsdaten im Netz noch
unnatig ein.

Ahnliches gilt fiir den Letztver-
braucher, der seine Verbrauchsdaten
schon als Bestandteil eines smarten
Tarifs — und somit tiber eine hiiufig
hohere Zahlergebiihr - zur Verfii-

gung gestellt bekommt. Allerdings
lassen sich hier zumindest Uber-
legungen anstellen, zusitzliche
Funktionalitaten zur Auswertung
oder Hard- und Software fiir Smart-
Home-Anwendungen gegen eine
zusitzliche (geringe) Gebiihr zur
Verfiigung zu stellen.

Fazit

Um Smart Metering unter den ak-
tuellen gesetzlichen Rahmenbedin-
gungen in die Fldche zu bringen und
dabei trotzdem zu einer effektiven
Losung zu kommen, miissen alle am
Prozess Beteiligten zusammenarbei-
ten sowie grundsitzlich bereit sein,
fiir die zu erwartenden Potenziale
einen Teil der Kosten zu iibernehmen.

Nur so lassen sich die im Smart Mete-
ring schlummernden Vorteile fiir eine
effizientere Energieversorgung iiber
alle Marktrollen hinweg mittelfristig
nutzen. Zudem sind die gesetzlichen
Randbedingungen - wie der Energie-
einkaufderVertriebe nach Standard-
lastprofil - zu verindern. Hier wire
eine Anpassung der Vorschriften an
die technischen Méglichkeiten sicher
ein starkes Signal des Gesetzgebers,
um den schleppenden Rollout zu be-
schleunigen. (41906)

raik.goethert@nevento-group.de
h.toddenroth@cuculus.net
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