Von der Pflicht zur Kiir - zur Finanzierbarkeit des
Smart-Meter-Rollouts

Anke Schifer

Die Digitalisierung wird die Energiewelt neu formatieren, und es gehort angesichts der Komplexitdt der Verdnderungen
schon viel Ehrlichkeit seinen Kunden, seinen Partnern und sich selbst gegeniiber dazu, freimiitig zu bekennen, dass auch
beim Fahren auf kurze Sicht noch viele strategische Fragen am Markt offen sind. Der Smart-Meter-Rollout ist mehr als eine
technische Evolution - er steht unter dem Zeichen aufregender disruptiver Umwidlzungen.

Langfristig werden nicht nur alle ener-
giewirtschaftlichen Rollen und Prozesse,
sondern die Grundfesten unseres gesell-
schaftlichen Miteinanders von disruptiven
Technologien betroffen sein: Kunden, die
ihren Strom autark erzeugen, speichern
und per Blockchain abrechnen, vollautoma-
tisierte und intelligent miteinander vernetz-
te Haushaltsgerite sowie die Vision griiner
Smart Cities, welche auf Nachhaltigkeit,
Mobilitdt und breite soziale Teilhabe setzen,
zeichnen sich am Horizont ab. Heute stehen
wir noch ganz am Anfang und inmitten ei-
ner Vielzahl ganz bodenstdndiger Frage-
stellungen. Diese miissen jetzt angegangen
werden, um zukiinftig zu bestehen.

Wirtschaftlichkeit als
groBte Herausforderung

Ganz zentral ist hierbei die Betrachtung
der Finanzierbarkeit - beim anstehenden
Smart-Meter-Rollout ebenso wie beim effek-
tiven Messstellenbetrieb. Sowohl die Pflicht
als auch die Kiir miissen sich perspektivisch
auszahlen.

Fakt ist: Die Umsetzung des Gesetzes zur Di-
gitalisierung der Energiewende (GDEW) und
des Messstellenbetriebsgesetzes (MsbG)
sind mit groBen Anstrengungen verbunden.
Sie kosten strategisch-konzeptionellen Auf-
wand, Zeit sowie Personal und erfordern
nachhaltige Investitionen in die Zukunft.
»,Nach wie vor ist die Darstellung der Wirt-
schaftlichkeit die groBte Herausforderung®,
betont Sebastian WeiBe, Losungsarchitekt
der SIV.AG.

Doch genau an diesem Punkt wird es selbst
fiir erfahrene Branchenexperten schwierig:
Wie gelingt ein verlasslicher Uberblick iiber
die unzdhligen, derzeit am Markt agieren-
den Anbieter? Lassen sich diese verschiede-

nen Ebenen iiberhaupt miteinander verglei-
chen? Wo liegen die Chancen und Risiken?

Was ist betriebswirtschaftlich sinnvoller:
eine Komplettlosung, die von Anfang an
[nvestitionssicherheit bietet und den Zerti-
fizierungsaufwand der grundzustdndigen
Messstellenbetreiber  (gMSB)  reduziert,
oder maBgeschneiderte Individuallsungen,
die bedarfsgerecht Schritt fir Schritt nach-
justiert werden konnen? Als unternehmens-
weite Managementaufgabe verdndert die Di-
gitalisierung der Energiewende die gesamte
Aufbau- und Ablauforganisation der gMSB.

Das MDM als eigentliche
Quelle der Wertschopfung

Noch betrachtet der Markt das Thema Meter
Data Management (MDM) eher aus techni-
scher Sicht. Das ist jedoch leider eine ver-
kiirzte Perspektive, denn beim MDM geht
es kiinftig um nicht weniger als die Hoheit
uber die Daten.

Bei genauerer Analyse wird eines deutlich:
Die eigentliche Wertschopfung erfolgt eben
nicht in der Gateway Administration beim
Smart Meter Gateway Administrator (SMG-
WA), sondern in den bereits etablierten
und zukiinftig an Bedeutung gewinnenden
Enterprise Resource Planning (ERP)- und
MDM-Systemen. Zum Erhalt der eigenen Da-
tenhoheit wird es also notwendig sein, ganz
zielgerichtet in ein flexibles ERP-System mit
einem leistungsstarken MDM zu investieren.

Ein wirksames Financial
Engineering

Ohne eine ehrliche eigene Standortbestim-
mung und Klare strategische Orientierung
geht es nicht. Ein wirksames Financial En-
gineering tritt zunehmend auf die Agenda.
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LWir haben unseren Kunden schon friih
empfohlen, verschiedene Szenarien durch-
zuspielen und unter Beriicksichtigung der
vorhandenen personellen, finanziellen und
technologischen Ressourcen unverziiglich
mit der Projektplanung zu beginnen. Hier
konnen z. B. auch Leasing- oder Outsour-
cingmoglichkeiten eine sinnvolle Alternati-
ve sein®, erlautert Weie.

Die Erfahrungen der SIV.AG stehen stellver-
tretend fiir die vielschichtigen Herausfor-
derungen des bundesweiten Smart-Meter-
Rollouts. Eines ist dabei klar: Es gibt - in
Abhéngigkeit von der Unternehmensstrate-
gie und angesichts der hohen Komplexitdt
- keine Universallosungen, sondern immer
nur ganz individuelle, flexibel aufficherbare
Vorgehensmodelle.

Den Anfang bilden strategische Fragen und
eine Chancen-Risiken-Abwégung: Soll an
Marktposition und Messstellenbetrieh fest-
gehalten werden? Welche neuen Geschéfts-
modelle konnen entwickelt werden? Konn-
ten z. B. Biindelprodukte platziert und/oder
Zusatzprodukte entwickelt werden? Was
verbleibt als Kerngeschaft im eigenen Haus?
Wie lassen sich Strukturen verschlanken
und Skaleneffekte heben? Wo bieten sich
Kooperationen - etwa mit kommunalen
Wohnungsgesellschaften - oder ein geziel-
tes Outsourcing an branchenerfahrene Busi-
ness Service Portal (BSP)-/Business Servi-
ces Online (BPO)-Dienstleister an?

Damit ist der Fragenkatalog jedoch noch
nicht abgeschlossen. Zu kldren ist auch,
welche Kosten ganz Kkonkret entstehen -
etwa fiir Personal, Betriebsmittel, Material-
einkauf, Abrechnung, Kundenbeziehungs-
management und den Messstellenbetrieb
selbst. Zu beantworten ist zudem, ob eine
kostendeckende Arbeit tiberhaupt moglich
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erscheint. Sind ggf. Auftragsdienstleister
hinzuzuziehen? Welches Schnittstellenrisi-
ko besteht? Sind Standard- oder Zusatzfunk-
tionalitaten zu nutzen?

Erst nach dieser Positionshestimmung ist es
sinnvoll, {iber konkrete Fragen des Rollouts
Gewissheit zu erlangen: Womit soll begonnen
werden? Welche Prioritéten - z. B. die geziel-
te Bevorzugung einzelner Stadtteile - werden
gesetzt? Wie kann fiir die Umsetzung ein ei-
gener Rhythmus gefunden werden?

Gesetzliche Pflicht und
innovatives Wachstum

Wie konnen die potenziellen gMSB in den
ndchsten Monaten den Rollout intelligen-
ter Messsysteme so klug aufsetzen, dass
sie nicht nur kurzfristig die gesetzlichen
Pflichtaufgaben erfiillen, sondern ihn zu-
gleich auch als Grundlage innovativer Ge-
schéftsmodelle fiir die Zukunft nutzen kon-
nen? Dazu gehoren die bereits erwédhnten
Felder Speicher, Smart Devices und Servi-
ces, Dezentralisierung sowie neue Mobilitét
ebenso wie Modelle zur Hebung ungeahnter
Datenschétze (Big Data, Small Data, Ana-
lytics) inklusive wirksamer Sicherheits- und
Risikomanagementmechanismen.

Um die Aufgaben anzugehen, empfiehlt
sich ein systematisches Vorgehen. Zunachst
gilt es zu differenzieren - zwischen dem
im MsbG verankerten Pflichtprogramm
im Regime der Preisobergrenzen und dem
groBen strategischen Bogen als die eigent-
lich spannende Herausforderung und Kir

der Umsetzung: Wie ist unsere aktuelle Po-
sition am Markt? Wo wollen wir zukinftig
stehen? Wie sollen die intelligenten Zahler
und Messsysteme perspektivisch genutzt
werden? Welche Wachstumsmodelle lassen
sich daraus entwickeln?

Betriebswirtschaftlich ist es sinnvoll, beide
Ebenen in ihrer Interaktion zu betrachten
(siehe Abb.). Die heutigen Aufwendungen
sind nur dann eine echte Investition in die
Zukunft, wenn sie nicht nur auf die tech-
nische Seite des Zahlereinbaus und der
SMGWA abheben. Leider verkiirzen auch
heute noch zahlreiche etablierte Anbieter
den MsbG-Diskurs auf diese Facette. Die ei-
gentliche Wertschopfung fiir den gMSB wird
schon mittelfristig woanders liegen.

Datenhoheit als Kern
zukiinftiger Wertschopfung

LFlir uns als ganzheitlichen Losungspartner
unserer Kunden zdhlen daher Pflicht und
Kiir*, bekraftigt Dr. Guido Moritz, Bereichs-
leiter Energie- und Wasserwirtschaft der
SIV.AG: ,Natiirlich ertlichtigen wir unsere
Kunden, fristgerecht zukiinftig ihre Aufga-
ben als gMSB gesetzeskonform wahrneh-
men zu konnen. Der 30.6.2017 ist dafiir
eine wichtige Zasur. Gerade fiir Stadtwerke
geht es bei der anstehenden Entscheidung
um viel, ndmlich um den Fortbestand ihrer
eigenen Datenhoheit als Kern zukiinftiger
Wertschopfung. Wir unterstiitzen unsere
Kunden daher ebenso engagiert dabei, sich
langfristig erfolgreich mit smarten Losungs-
modellen im Marktdesign der Zukunft zu
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Abb. Aufeinander abgestimmte Lésungen fiir den Gateway Administrator (GWA) erméglichen die zuver-
lassige Erfiillung regulatorischer Pflichten und dienen als Grundlage innovativer Geschiftsmodelle

positionieren. Das ist quasi die Kiir und
unsere Kunden konnen hier natiirlich mit
ihren groften Assets punkten - regionaler
Nahe, hoher Servicequalitdt und langjéhrig
gewachsenem Vertrauen als verlésslicher,
im Alltag verankerter Energiedienstleister.”

Bei der Umsetzung des Pflichtprogramms
haben Komplettldsungspakete ihren ganz
besonderen Charme. Die SIV.AG hat sich
hier schon sehr friih als Partner der Deut-
sche Telekom Technischer Service GmbH
positioniert.

Komplettlésungen vs.
modulare Angebote

Tatséchlich bieten Rundum-sorglos-Pakete
wie das oben genannte zahlreiche Vorteile,
wenn es um die Erfiillung regulatorischer
Pflichten geht. Aber sie zahlen sich auch auf
lange Sicht aus.

Komplettlosungen, die die gesamte Pro-
zesskette abdecken, verfolgen im Interesse
echter Planungs-, Rechts- und Investiti-
onssicherheit einen integrierten Ansatz,
so dass ohne ungewissen Ausgang sofort
gestartet werden kann - ohne versteckte
Zusatzklauseln, mit kalkulierbaren Kosten
und Aufwidnden. Zu einem Festpreis sind
alle Risiken abgedeckt. Sie umfassen z. B.
den Gerateausfall, eine mogliche Storung
der Funkstrecke und sogar weitestgehend
die Zertifizierung. Dariiber hinaus bieten
sie den Vorteil eines Ansprechpartners, ei-
nes Vertrags und eines Servicelevels. Das
schafft auch finanzielle Transparenz.

Und noch ein wichtiger Punkt: Das grofite
Asset eines Global Players wie der Tele-
kom ist in Massenprozessen ein veritabler
Vorteil. So kénnen ausreichend belastbare
Mengengeriiste geschaffen und wertvolle
Skaleneffekte gehoben werden.

,Die gesetzlichen Anforderungen der SMG-
WA gehen weit iiber den technischen Ausbau
hinaus®, so WeiBe: ,Gemeinsam stehen wir
fiir datentechnisches Plug-and-Play - out of
the box, einfach, sicher und unter vollstandi-
ger Ersparnis der Integrationskosten.”

Dennoch wird es auch immer gerade kleine-
re gMSB geben, die schrittweise vorangehen
mdchten. Fir sie sind modulare Losungen,
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die in einem offenen System neben dem
etablierten ERP-System betrieben werden,
finanziell optimal.

Dass die Branche aktuell zwangslaufig auf
Sicht fahrt und vorldufig nur die ersten drei
Jahre im Fokus hat, ist der Komplexitat des
Themas geschuldet. In die finanzielle Be-
trachtung flieBen also vor allem zwei Aspekte
ein: die geplante strategische Positionierung
als Messstellenbetreiber (MSB) oder SMGWA
sowie die UnternehmensgroBe und die schon
dargestellten vorhandenen Ressourcen.

100.000 Zahlpunkte werden allgemein als
kritische GroBe betrachtet, um ggf. externe
Dienstleister oder Kooperationen hinzuzu-
ziehen. Zugleich gilt es, auch betriebswirt-
schaftlich zu beriicksichtigen, dass in der
Ubergangszeit konventionelle Zahler und
intelligente Messsysteme parallel zueinander
betrieben werden miissen und sich zahlrei-
che, bislang eingeschliffene Prozessablaufe
radikal verdndern werden - z. B. in Beschaf-
fung, Logistik, Zahler-, Schliissel- und Zertifi-
katsmanagement. Hier sollte die verbleibende

Zeit im noch relativ ruhigen Auge des Taifuns
intensiv genutzt werden, um den eigentlichen
Betrieb ab Herbst 2017 planvoll abzusichern.

Daten sind das Ol
des 21. Jahrhunderts

Richtig spannend wird es dann ab 2020 in
einem konsolidierten Marktumfeld mit ge-
reifteren Technologien und fixen Preisen. Wer
frithzeitig weiB, wie die wertvollen Daten zu-
kiinftig genutzt werden sollen, hat einen deut-
lichen Vorsprung gegeniiber dem Wettbewerb.

Die Zahlen sind schwindelerregend: ,40
Mio. Haushalte in ganz Deutschland werden
3,8 Mrd. individuelle Datensitze generieren
- pro Tag®, so Dr. Dagmar Bleilebens, Vice
President Market Energy & Utilities der Atos
Deutschland. Moritz ist sich sicher: ,Nicht
in der SMGWA liegt die eigentliche Wert-
schopfung, sondern in einem smarten Meter
Data Management.“

Der Aufbau dieser neuen Geschiftsfelder
auf Basis zielgerichteter, ganzheitlicher Big-

Data-Analytics-MaBnahmen wird also Gold
wert sein, um schneller, agiler und prézi-
ser als der Wettbewerb handeln zu konnen.
Beispielhaft dafiir seien nur smarte Losun-
gen fir die Wartung und Instandhaltungs-
management (Predictive Maintenance),
maBgeschneiderte Energieeffizienz- und
Tarifangebote, die Generierung eigener
Standardlastprofile, ~Optimierungen im
Mehr-/Mindermengensegment sowie besse-
re Lastprofile fiir die Endkunden erwdhnt.

Die Kunden sind sehr wohl bereit, mehr fiir
Smart Meter zu zahlen, wenn sie Vorteile
fiir sich und die Umwelt erkennen. Attrak-
tive Smart-Home-Angebote und Stabilitét in
einem zunehmend volatileren Marktumfeld
punkten hier als wertschopfende Fakto-
ren. Ein neuer Zahler allein wird das nicht
schaffen.

Das eigene Standing sichern
Die Energiebranche befindet sich inmitten

tiefgreifender disruptiver Verdnderungen.
Zunehmend drédngen Aggressoren mit
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neuen smarten Geschaftsmodellen an den
Markt, die iiber die reine SMGWA hinaus-
denken und die fiir sich attraktivsten Mess-
stellen und Kunden akquirieren.

Ein Gegengewicht dazu schafft nur eine gute
Strategie, die beim MSB Pflicht und Kiir
sinnvoll miteinander vereint. Vom Kunden
her denken, Mehrwerte und positive Emoti-
onen vermitteln - das ist auch zukiinftig die
Basis nachhaltigen Wachstums. Und auch
hier kommt es auf sehr individuelle Lo-
sungspakete fiir die Kunden an. Wihrend in
der einen Stadt z. B. viele Mieterstrompro-
jekte erfolgreich angelaufen sind, gibt es in
einer anderen Region mehr groBe Gewerbe-
und Industriekunden mit RLM-Zédhlern oder
in der ndchsten Stadt wiederum zahlreiche
kleine SLP-Kunden. All diese Faktoren flie-
Ben in die Rollout- und Finanzierungsstra-
tegie mit ein.

WeiBe vergleicht den MSB gern mit einem
Haus: Wéhrend die Preisobergrenzen das
Dach bilden, stellt die buchhalterische Ent-
flechtung die Wéande dar. Das Fundament ist
die zugrunde liegende Technik. Viel gestal-
terischen Spielraum gibt es also nicht.

Eine nachhaltige Gesamtstrategie bietet ein
ungeahntes Wertschopfungspotenzial, das
nur sinnvoll, also profitabel genutzt werden
muss. Uber die erfassten Daten, ihr prézises
Monitoren und Analysieren konnen damit
messbare Marktvorteile generiert werden,
die iiber die rein technischen SMGWA-As-
pekte hinausgehen.

Datenschutz und
Datensicherheit

Beim Smart-Meter-Rollout kommt es auf
den richtigen Partner an. Das gilt sowohl
fiir mogliche Kooperationen und die Zusam-
menarbeit mit externen Dienstleistern als
auch fiir geeignete IT-Security-MaBnahmen.

Dr. Sebastian Unger, IT-Sicherheitsbeauf-
tragter der SIV.AG, weiBl aus seiner tagli-
chen Projektarbeit um die Notwendigkeit
einer detaillierten Risikobewertung und ei-
nes nachhaltigen Risikomanagements. Wel-
che Investitionsrisiken konnen sich durch
Hacker, vollstandige oder partielle Ausfélle
der neuen IT-Infrastruktur ergeben? Das ist
alles im Vorfeld sorgfiltig abzuwégen.

Wichtiger noch: ,Die Risiken sollten im
Einklang mit dem ohnehin z. B. durch die
Einfithrung des mit der ISO 27001 bzw. mit
dem IT-Sicherheitskatalog etablierten Ri-
sikomanagementprozesses stehen. Nur so
konnen Bedrohungen ganzheitlich betrach-
tet und im Einklang ggf. auch mit anderen
Managementsystemen behandelt werden.”

Die Rechnung aufmachen

Angesichts der neuen Technologie und
der Prozesse stehen Stadtwerke heute am
Scheideweg und miissen vor allem diese
Fragen klaren: Kann mit der Umsetzung
des Interimsmodells bereits auf die smarte
Zukunft eingezahlt werden? Wieviel soll in
die neue IT-Infrastruktur als Standard in-

EEX fiihrt Stromfutures fir Deutschland ein

vestiert werden und welche strategischen
und technischen Komponenten sollen zu-
sdtzlich heute schon oder perspektivisch
aufgesattelt werden?

Dariiber hinaus ist zu klaren, wo der MSB
selbst wahrgenommen wird und wo er ggf.
auf Full-Service-Dienstleister zurlickgreifen
kann. Weitere Fragen lauten: Wo soll nur ein
Teil der Arbeiten abgegeben werden? Wie
lassen sich {iber Skaleneffekte Kosten sen-
ken? Was bringen Cloud-Losungen?

Frithzeitig
Kooperationen eingehen

Partner sind wichtige Erfolgsfaktoren. Ko-
operationen wie mit der Telekom entlasten
z. B. vom Einbau- und Zertifizierungsrisiko.
Branchenerfahrene Prozessdienstleister wie
die SIV Utility Services GmbH stehen fiir
eine routinierte, fallabschlieBende Bearbei-
tung der Abrechnung. Prozess- und system-
seitig ist ein hoher Automatisierungs- und
Standardisierungsgrad ein groBer Hebel fiir
eine stabile Positionierung als gMSB.

Stadtwerken ist hierbei nur zu raten, schnell
- falls noch nicht getan - eine belastbare
eigene Roadmap fiir den Kern ihrer Wert-
schopfung zu entwickeln und aktiv voran-
zugehen. SchlieBlich geht es um die Daten
ihrer Kunden.

Dr. A. Schiifer, Dr. Schdfer PR- und Strategie-
beratung, Rostock
info@dr-schaefer-pr.de

Die European Energy Exchange (EEX) wird vor dem Hintergrund einer mog-
lichen Spaltung der deutsch-Gsterreichischen Preiszone finanziell abgewi-
ckelte Stromfutures fiir Deutschland einfiihren. Die neuen Produkte werden
ab dem 25.4.2017 zum Bérsenhandel und zur Trade-Registrierung zur Ver-
fligung stehen und zusétzliche Absicherungsmadglichkeiten zu den bestehen-
den Phelix-Futures bieten. Das Produktangebot umfasst Grund- und Spitzen-
lastkontrakte mit Monats-, Quartals- und Jahresfélligkeiten. Die Abrechnung
der deutschen Stromfutures erfolgt bis zu einem eventuellen Inkrafttreten
der Teilung gegen den deutsch-Gsterreichischen Day-Ahead-Auktionspreis.
Im Falle einer Aufteilung der Preiszone wiirde der Future danach gegen ei-
nen lokalen deutschen Day-Ahead-Auktionspreis abgerechnet.

Peter Reitz, Vorstandsvorsitzender der EEX, erklért dazu, dass die aktuel-
le Diskussion tiber eine mogliche Aufteilung der deutsch-Osterreichischen

Preiszone zu einer gestiegenen Unsicherheit im Markt gefiihrt habe. Mit
den zusatzlichen Terminprodukten fiir Deutschland neben der bestehen-
den Phelix-Produktpalette fiir die deutsch-osterreichische Preiszone folge
die EEX dem Kundenbediirfnis zur Absicherung gegen zukiinftige Preisri-
siken unabhéngig von der endgiiltigen Entscheidung iiber die Gestaltung
der Preiszone. Nichtsdestotrotz ist die EEX der Ansicht, dass die Tren-
nung ein Schritt in die falsche Richtung wére. Stattdessen empfiehlt Reitz
dringend die weitere Integration der europdischen Strommarkte. Durch
eine Aufspaltung der liquidesten europdischen Preiszone sei einen Abfall
der Liquiditat und steigende Kosten fiir die Stromversorgung zu erwarten.
Deshalb werde sich die EEX auch aktiv an der weiteren Debatte zu diesem
Thema beteiligen.

Weitere Information unter www.eex.com
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