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Zusammenfassung Nachfrage-Management

«Demand Side Management» (DSM), auch «Nachfrage-Management» genannt, entstand
im sich verandernden Umfeld der Wirtschafts- und Umweltbedingungen. Es erweitert den
Handlungsbereich der Energieversorgungsunternehmen in Richtung Verbrauch. Ziel des
Nachfrage-Managements ist es, die Kunden bei der rationellen und umweltgerechten
Verwendung der Energie und Leistung bestmdglichst zu unterstitzen und vermehrt auf
ihre Bedurfnisse einzugehen. Dies kann angestrebt werden durch einen markt-
wirtschaftlichen oder durch einen planwirtschaftlichen Ansatz. Der vorliegende Bericht
geht vom marktwirtschaftlichen Ansatz aus. Er stellt dar, wie dieser mit unternehmerischen
Zielsetzungen verwirklicht und wie dadurch die Position der Elektrizitat im kompetitiver

werdenden Energiemarkt langerfristig verbessert werden kann.

Demand Side Management

Zusammenfassung und Empfehlungen

Adresse der Autoren:

VSE-Arbeitsgruppe «Demand Side Management»,
Postfach 6140, 8023 Ziirich.
Fritz Spring (BKW), Max-Frangois Roth (OFEL),

Roland Eichenberger (NOK), Dr. Klaus P. Schdffer (EBL),

Hermann Ineichen (CKW), René Wintz (CVE),
Jiirg Mutzner (VSE).
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B VSE-Arbeitsgruppe «Demand Side
Management»

1. Einleitung

In der Energiewirtschaft und in ihrem
Umfeld zeichnen sich neue Entwicklungs-
tendenzen ab, die sich auf die Elektrizitits-
versorgung auswirken werden. Diese konnen
wie folgt charakterisiert werden:

— Abnehmendes Wachstum und Entwick-
lung in Richtung Stabilisierung des Ener-
gieabsatzes

— Zunehmender Wettbewerb zwischen und
innerhalb der verschiedenen Energietri-
ger

— Entwicklung von neuen Instrumenten zur
Durchsetzung 6kologischer Anforderun-
gen.

Diese Tendenzen erfordern von den Ener-
gieversorgungsunternehmen ~ (EVU)  ein
Uberdenken ihrer Rolle in der Energieversor-
gung und eine Ausrichtung auf die neuen
Herausforderungen. Das Konzept des De-
mand Side Managements (DSM) oder Nach-
frage-Managements ist aufgrund der sich
verindernden Wirtschafts- und Umweltbe-
dingungen entstanden. Es erweitert den
Handlungsspielraum der EVUs und zeigt
neue Moglichkeiten auf, die unternehmerisch
genutzt werden konnen. Seine Anwendung

in den Vereinigten Staaten zeigt zum Teil
aber auch Hindernisse und Gefahren auf, die
es zu vermeiden gilt. Die rationelle Anwen-
dung von Energie und Leistung kann ange-
strebt werden durch:

— einen marktwirtschaftlichen Ansatz und
wirtschaftliche Anreize

oder

— einen planwirtschaftlichen Ansatz, mit
Vorschriften und Kontrollen.

Der vorliegende Bericht geht vom markt-
wirtschaftlichen Ansatz aus. Er stellt dar, wie
dieser mit unternehmerischen Zielsetzungen
verwirklicht und wie dadurch die Position
der Elektrizitdt im kompetitiver werdenden
Energiemarkt lingerfristig verbessert werden
kann. Er zeigt aber auch auf, wo es Hemm-
nisse, Zielkonflikte und offene Fragen gibt,
die néher untersucht werden miissen. Das
Nachfrage-Management enthilt drei wich-
tige Aspekte:

— rationelle Anwendung von Strom, oft auch
als «Negawatts» bezeichnet,

— rationelle  Energieanwendung  durch
Strom, oft auch als «Okowatts» bezeich-
net,

— vermehrte Ausrichtung auf die Nachfrage
und die Bediirfnisse der Kunden und da-
durch Erhdhung der Kundenzufriedenheit.

Damit ermoglicht es einem Elektrizitits-
werk, den Schritt vom Energielieferanten
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Zusammenfassung Nachfrage-Management

zum Energiedienstleistungsunternehmen zu
vollziehen.

Die Zusammenfassung in den folgenden
drei Kapiteln stiitzt sich auf die drei Teilbe-
richte, die im Literaturverzeichnis aufgefiihrt
sind und beim Sekretariat des VSE als Son-
derdrucke bezogen werden konnen. Die
Empfehlungen in Kapitel 5 leiten sich daraus
ab. Die Checklisten zu den Kapiteln 24, die
sich in den Anhingen 1-3 befinden, sollen
interessierten Unternehmen den praktischen
Einstieg ins Nachfrage-Management im ei-
genen Betrieb erleichtern.

2. Das DSM-Konzept
und seine Entstehung

Das Konzept des Demand Side Manage-
ments stammt, wie der englische Begriff ver-
muten ldsst, urspriinglich aus den USA. Es ist
dort vor allem als Antwort auf die verdnderte
Situation der Elektrizititsversorgung nach
der ersten Olkrise in den 70er Jahren entstan-
den. Mit vielen Aktivitdten, die unter den
Begriff DSM fallen, wurde aber in der
Schweiz schon lange vor der Entstehung die-
ses Konzepts begonnen.

2.1 Vom Angebots-Management ...

Die Periode nach Ende des Zweiten Welt-
krieges bis Anfang der 70er Jahre war in den
USA geprigt durch anhaltendes Wirtschafts-
wachstum und einen entsprechend starken
Anstieg des Elektrizititsbedarfs. Zunahmen
von 5 bis 7% jahrlich bildeten die Regel. Die
rechtzeitige und ausreichende Bereitstellung
der erforderlichen Produktions- und Ubertra-
gungskapazititen stellten daher das zentrale
Problem der Energieversorgungsunterneh-
men dar. Dementsprechend galt ihre Haupt-
aufmerksamkeit dem Angebots-Manage-
ment. Dieses umfasst alle angebotsseitigen
Aktivititen eines Elektrizitdtswerkes, vom
Kraftwerk bis zum Zéhler (Bild 1). Die ober-
ste Prioritdt kam dabei der Versorgungs-
sicherheit zu. Diese ist auch heute noch sehr
wichtig und in der Unternehmenskultur der
EVUs tief verwurzelt. Ein weiteres wesent-
liches Ziel des Angebots-Managements ist
die rationelle Erzeugung und Ubertragung
der nachgefragten Energie (kWh) und Lei-
stung (kW).

2.2... zum Nachfrage-Management ...
Die erste Olkrise anfangs der 70er Jahre
brachte eine Wende. Der dadurch verursach-

Angebots-Management

Supply-Side Management ( SSM )
Werkseitige Massnahmen

Bild 1 Ubersicht
Angebots-Management

Produktion, E Beschaffungs- i
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1 I
1 I

des EVU
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Energie-Transport und -Verteilung

Eigenproduktion
u. Riicklieferung
von Dritten
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Nachfrage-Management
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Kundenseitige Massnahmen

Bild 2 Ubersicht
Nachfrage-Management

durch das EW
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T
Last- : Information und
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[ = . = & T ., -
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sende Investitionen
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te Einbruch des Wirtschaftswachstums hatte
in den USA auch eine -entsprechende Ab-
schwichung der Elektrizititsnachfrage zur
Folge. Es entstanden betriichtliche Uberka-
pazititen, was zu Preisreduktionen auf dem
Verbundmarkt und damit zu Verlusten beim
Absatz {iberschiissiger Elektrizitdt fiihrte.
Das finanzielle Risiko bei Investitionen in
angebotsseitige Anlagen stieg rapide an.
Durch das erhohte Investitionsrisiko, den
steigenden Druck der staatlichen Regulati-
onsbehorden auf die Tarife sowie das zuneh-
mende Umweltbewusstsein verlagerte sich
die Aufmerksamkeit der EVUs immer mehr
von der Angebots- auf die Nachfrageseite.
Dies vor allem mit dem Ziel, die nachfrage-
bestimmenden Faktoren genauer zu kennen,
um sie in der Planung besser berticksichtigen
und durch Massnahmen zur rationellen Ener-
gieverwendung gezielter beeinflussen zu
konnen. In Europa, und besonders in der
Schweiz, spielten dabei auch die Kernener-
giediskussion und die dadurch beschrinkten
Ausbaumoglichkeiten bei den Produktions-
und Ubertragungsanlagen eine wichtige
Rolle.

Die anfinglichen punktuellen Aktivititen
verdichteten sich im Verlaufe der 70er und
80er Jahre nach und nach zum Konzept des
Nachfrage-Managements. Am Anfang stan-
den vor allem technische Losungsansitze im
Vordergrund. Mit fortschreitender Erfahrung
wurde die Wichtigkeit der Rolle der Kunden
und ihrer Bediirfnisse entdeckt. Damit kam
dem Marketing-Ansatz und der Ausgestal-
tung der entsprechenden Energiedienstlei-
stungen als langfristig ausgerichtete gewinn-
strebige Unternehmenstitigkeit immer mehr
Bedeutung zu. Das Konzept, das heute dar-
aus entstanden ist, umfasst alle bekannten
nachfrageseitigen Massnahmen, vom Zihler
bis zur Endnutzung der Energie durch die
Kunden. Wie aus Bild 2 hervorgeht, umfasst
es nicht nur Massnahmen der EVUs, sondern
vor allem auch Massnahmen der Kunden.

Ziel des Nachfrage-Managements ist es,
die Kunden bei der rationellen Verwendung
der Energie und Leistung bestmdglichst zu
unterstiitzen und vermehrt auf ihre Bediirf-
nisse einzugehen. Damit soll wirksam zur
Ressourcen- und Umweltschonung beigetra-
gen, die Zufriedenheit der Kunden erhoht
und die Wettbewerbsfihigkeit der Elektrizi-
tét gestarkt werden.

2.3 ... und zur Integrierten Ressourcen-
Planung

Um eine optimale Ressourcen- und Um-
weltschonung, von der Produktion bis zur
Endnutzung der Elektrizitit, zu erreichen,
wurden schliesslich das Angebots- und das
Nachfrage-Management zur  Integrierten
Ressourcen-Planung  (IRP) zusammenge-
fasst. Dieses Konzept, das ebenfalls aus den
USA stammt, wird auch als «Least-Cost

Bulletin ASE/UCS 18/93
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Planning» (LCP) oder zu deutsch Minimal-
kosten-Planung bezeichnet (Bild 3). Aus
theoretischer Sicht ist das LCP sehr beste-
chend. Es geht davon aus, dass ein erwarteter
zusitzlicher Bedarf sowohl durch die Bereit-
stellung neuer Produktionseinheiten als auch
durch die Realisierung entsprechender Ein-
sparungen abgedeckt werden kann. Aus den
zu einem bestimmten Zeitpunkt realisier-
baren Produktionsprojekten und  Spar-
programmen wird diejenige Kombination
ausgewihlt, durch die der erwartete Zusatz-
bedarf zu den minimalen Kosten («at least
cost») gedeckt werden kann. Dadurch soll
erreicht werden, dass der von den Kunden
gewiinschte Energienutzen, wie zum Bei-
spiel behaglich warme Wohnrdume, mit
einem minimalen Aufwand an Primérener-
gie-Ressourcen erzielt werden kann.

2.4 Beurteilung aus praktischer Sicht

Das Nachfrage-Management erdffnet ei-
nem EVU neue Moglichkeiten fiir ein ver-
stdrktes unternehmerisches Engagement auf
der Nachfrageseite. Daraus konnen sich auch
positive Riickwirkungen auf die Angebots-
seite ergeben, indem beispielsweise Investi-
tionen im Netz hinausgeschoben oder ver-
mieden werden konnen. Im wesentlichen
miissen aber die Angebots- und Nachfrage-
seite unabhingig voneinander und nach be-
triebswirtschaftlichen Gesichtspunkten opti-
miert werden. Synergien zwischen den bei-
den Seiten sollen dabei soweit als moglich
beriicksichtigt und ausgeschépft werden.
Quersubventionen sollen dagegen vermieden
werden.

Fiir ein Least-Cost Planning (LCP) im
umfassenden Sinn, das eine simultane Opti-
mierung aller angebots- und nachfrageseiti-
gen Investitionen zum Ziele hat, bestehen aus
praktischer Sicht eine Reihe von bisher nicht
gelosten Problemen, wie zum Beispiel:

— unterschiedliche Akteure bzw. Investoren
auf der Angebots- (EVU) und auf der
Nachfrageseite (Kunden, die unabhiingig
voneinander planen und investieren);

~ ungleich lange Wirkungszeitriume von an-
gebotsseitigen (langlebigeren) und nachfra-
geseitigen (kurzlebigeren) Investitionen;

— das Fehlen von praktikablen Planungs-
methoden zur verldsslichen Losung der
komplexen Planungsprobleme, die sich
daraus ergeben;

~ die Verbindung des LCP-Ansatzes mit
staatlicher Regulierung und planwirt-
schaftlichen Vorgaben.

Ein staatlich verordneter, planwirtschaft-
licher Ansatz wiirde daher kaum zum Ziel
einer optimalen Verwendung der Energie-
ressourcen und Umweltschonung fiihren.
Vielmehr sind dazu Kreativitit und unterneh-
merische Eigeninitiative erforderlich. Die
folgenden Ausfiihrungen konzentrieren sich
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Begriffe zum optimalen Ressourceneinsatz im Energiebereich Bjld 3 (bersicht
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Integrated Resource-Planning ( IRP )
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daher auf die aus heutiger Sicht realisierbaren
Moglichkeiten im Bereich DSM. Diese kon-
nen am besten mit einem marktwirtschaft-
lichen Ansatz, der sich an den Bediirfnissen
der Kunden orientiert sowie auf wirtschaft-
lichen Anreizen und Marketing beruht, er-
reicht werden.

Ein verstirktes Engagement auf der Nach-
frageseite enthilt fiir ein EVU nicht nur die
Unterstiitzung der rationellen Energiever-
wendung, sondern auch eine vermehrte Aus-
richtung auf die Kundenbediirfnisse. Der
Fragebogen im Anhang | ermdglicht eine
erste Selbsteinschitzung der Kundenorien-
tierung des eigenen Unternehmens.

3. Analyse des Ist-Zustandes

3.1 Ubersicht iiber die DSM-Massnahmen
in der Schweiz

Je mehr die Wirtschaftsentwicklung vom
Verbrauch nicht erneuerbarer Ressourcen
und der Belastung unserer Umwelt entkop-
pelt werden kann, desto nachhaltiger ist sie.
Dies gilt namentlich auch fiir die Energie-
wirtschaft. Bei der Energienutzung (Nach-
frageseite) sind vielfach noch grossere Effi-
zienzverbesserungen moglich als bei der
Produktion und Ubertragung  (Angebots-
seite). Deshalb wurde das Konzept des Nach-
frage-Managements entwickelt. Damit sollen
die Kunden bei der Ausschopfung der vor-
handenen Sparpotentiale unterstiitzt werden.
Im Unterschied zum Angebots-Management
umfasst dieses nicht nur die Elektrizitét, son-
dern die gesamte Energieanwendung beim
Kunden. Es beinhaltet daher folgende drei
Bereiche:

- Rationelle  Anwendung von  Strom
(Stromsparen). Damit wird sowohl eine
effiziente Stromanwendung, zum Beispiel
durch den Einsatz  stromsparender

Elektrogerite, als auch eine effiziente
Verwendung der Leistung, zum Beispiel
durch Rundsteuerung, bezweckt.

— Rationelle  Energieanwendung  durch
Strom (Energiesparen durch Strom). Da-
durch wird ein effizienter Gesamtenergie-
einsatz bezweckt, zum Beispiel durch den
Einbau einer Wirmeriickgewinnung bei
fossilthermischen Prozessen.

— Rationelle Energieanwendung mit Strom
(Ressourcen- und Umweltschonung mit
Strom). Dadurch kann die Steuerung von
Produktions-, Verbrennungs- und Reini-
gungsprozessen verbessert und die Um-
welteinwirkung reduziert werden, zum
Beispiel durch den Einsatz von Elektro-
filtern zur Rauchgasreinigung.

Im Unterschied zum EVU sind die Kun-
den vielfach keine Fachspezialisten im Ener-
giemanagement. Das EVU kann daher sein
Fachwissen in diesem Bereich gezielt zur
Ausschopfung des vorhandenen Potentials
auf der Kundenseite einsetzen. Die Verant-
wortung und das finanzielle Engagement fiir
die Realisierung der entsprechenden Mass-
nahmen liegt zwar nach wie vor beim Kun-
den, das EVU kann ihn aber dabei wirksam
unterstiitzen.

Auch wenn das DSM-Konzept noch rela-
tiv neu ist, beginnt kaum ein schweizerisches
EVU mit den entsprechenden Massnahmen
am Nullpunkt. Zum Beispiel im Bereich des
Last-Managements wurde schon vor dem
Zweiten Weltkrieg mit ersten Massnahmen
begonnen. Diese wurden seither, mit der Ent-
wicklung der technischen Moglichkeiten,
schrittweise ausgebaut und mit tarifarischen
Massnahmen erginzt. Vor allem nach der
ersten Olkrise wurden auch in der Schweiz
die nachfrageseitigen Massnahmen weiter
verstirkt. Bild 4 gibt eine Ubersicht iiber die
Massnahmen, die in den verschiedenen Be-
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reichen des DSM in der Schweiz heute reali-
siert werden. Sie stellt eine unvollstindige
Momentanaufnahme dar. Der Arbeitsgruppe
waren nicht alle heutigen DSM-Massnahmen
bekannt, und es werden laufend neue Aktivi-
titen entwickelt, erprobt und umgesetzt.

3.2 Analyse des Ist-Zustandes
im eigenen EVU

Die weitere Entwicklung des DSM in der
Schweiz hingt davon ab, wieweit sich die
einzelnen EVUs in diesem Bereich konkret
engagieren. Daher muss sich jedes einzelne
EVU fragen, wo es in diesem Bereich heute
steht und was es in Zukunft zu unternehmen
beabsichtigt. Bei der Frage nach dem DSM-
Konzept eines EVUs werden meistens vor
allem die Aktivititen aufgelistet, die in die-
sem Bereich geplant oder realisiert werden.
Um aber im DSM langfristig erfolgreich zu
sein, geniigt es nicht, sich einige weitere

Massnahmen aus dem vorhandenen Katalog
herauszupicken und diese zu realisieren. Wie
fiir die Energieversorgung ist auch fiir die
Unterstiitzung der rationellen Anwendung
die Entwicklung einer eigenen unternehmeri-
schen Strategie notwendig. Diese orientiert
sich an den Bediirfnissen der Kunden und
den besonderen Marktverhiltnissen des
EVUs (Nachfrageseite) und muss zudem mit
der Angebotsseite abgestimmt werden.

Der Aufbau einer DSM-Strategie beginnt
mit der Analyse des Ist-Zustandes. Dabei kann
nach derselben Methodik vorgegangen wer-
den wie auf der Angebotsseite (Bild 5). Als
unterstiitzende methodische Anleitung kann
dabei die «Checkliste zur Analyse des Ist-Zu-
standes» im Anhang 2 verwendet werden.

Bei der Analyse des Ist-Zustandes als
Grundlage fiir den Aufbau einer entsprechen-
den DSM-Strategie verdienen folgende drei
Aspekte eine besondere Beachtung:

Heutige DSM-Aktivitdten in der Schweiz*

Lastmanagement

- Optimierung der Aufladezeiten
fir Warmeverbraucher

- Spitzenlastsperrungen/-reduktionen

- Werkgesteuerte Anlagen (vermehrter Einsatz
der Rundsteueranlagen)

- Vorschriften und Kontrolle der Warme-
dammung bei Heizungen

- Kontrolle der Einstelltemperaturen
von Elektroboilern

- Uberschussenergie an Elektrokessel

- Spezialbedingungen fiir unterbrechbare
Lieferungen

- Periodische Kontrolle des Lastverlaufes im Netz
(Unterwerk/Feeder)

Information/Beratung

- Verbrauchsvergleich mit Vorjahr
auf der Rechnung

- Stromsparbroschiren

- Stromsparkalender

- Stromsparclub

- Beratungen beim Kauf von Elektrogeraten

- Energieverbrauchs-Datenbank
fir Elektrogerdte

- Energieberatungs- und Ausstellungs-
raume (Elexpo)

- Griine Telefonlinie fur Kunden

Tarifierung

- Doppeltarif fir alle Kunden

- Ausweitung/Variation von Niedertarifzeiten

- Saisonale Tarife

- Modulationstarife

- Tolerierungszeiten fir Leistungspreis

- Optionen: zum Beispiel Bandbezug
und unterbrechbare Lieferungen

- Blindlast-Kompensationsregelungen

- Einfuhrung neuer Zahlersysteme

- Gewdhrung hoher-Vergitungen fiir Strom-
einspeisungen von Selbstversorgern**)

Energiedienstleistungen

- Angebot Grundberatung als Kundendienst
(z.B. fiir Warmepumpen)

- Grobanalysen fur Gewerbe/Industrie/Dienst-
leistungssektor

- Detailberatung/Konzepte/Anlageplanung
als Ingenieur-Auftrag

- Kurse Hauswirtschaft

- Lichtmengenregulierung 6ffentliche
Beleuchtung

- Forderung der Warmepumpen
(insbesondere bivalente Anlagen)

- Engagement des EW beim Verkauf von Wérme
aus BHKW/WP

Flankierende Massnahmen
- Motivation und Ausbildung der Mitarbeiter

- Marketingmassnahmen, in Zusammenarbeit mit Marktpartnern

- Kommunikationsarbeit, allgemein und fiir einzelne Aktivitéten

- eventuell Finanzierung oder finanzielle Unterstiitzung/Subventionierung

- weitere Massnahmen, wie Unterstiitzung alternativer Produktionsanlagen **)

*) - Unvollstandig, nur von beteiligten EVUs; die Massnahmen sind teilweise kategorieniberschneidend
**) Eigenerzeugungsanlagen reduzieren die Nachfrage, gehdren aber systematisch zum Angebot

Bild 4 Ubersicht iiber den heutigen Stand der DSM-Aktivitaten

28

— Die Abstimmung zwischen den geplanten
Zielen, Aktivititen und Mitteln sowie die
nachtriigliche Uberpriifung der Ergeb-
nisse (Erfolgskontrolle). Diese wird durch
die vertikalen Pfeile angedeutet (Bild 5).

— Die gegenseitige Abstimmung von ange-
bots- und nachfrageseitigen Aktivititen.
Diese wird durch die horizontalen Pfeile
angedeutet. Durch ein verstéirktes Engage-
ment im DSM verbessert sich die Kennt-
nis der Nachfrage und erhohen sich die
Moglichkeiten zu ihrer Beeinflussung.
Dies kann sowohl bei der Gesamtplanung
des Anlageausbaus eines EVUs als auch
bei der Planung einzelner Anlagen von
Vorteil sein (vermeidbare Kosten auf der
Angebotsseite).

— Die Verankerung der DSM-Strategie in
der Unternehmenskultur. Erst wenn die
DSM-Strategie von den Mitarbeitern ver-
standen und mitgetragen wird, bestehen
reale Chancen fiir ihre erfolgreiche Um-
setzung.

Die entsprechenden Fragen zur Analyse
des Ist-Zustandes konnen nicht in allgemein
giiltiger Form beantwortet werden. Sie miis-
sen sich an den besonderen Gegebenheiten
des einzelnen EVUs orientieren, damit die
DSM-Strategie eine geeignete Antwort dar-
auf geben kann.

3.3 Nutzen eines verstirkten Engage-
ments im DSM

Mit einem verstirkten Engagement im
Bereich der rationellen Energieverwendung
nimmt ein EVU seine Verantwortung gegen-
tiber unserer Umwelt sowie gegeniiber kom-
menden Generationen wahr. Ein solches
Engagement kann sich aber nicht allein auf
diese ethisch-moralische Motivation abstiit-
zen. Den dafiir eingesetzten Mitteln muss
auch ein greifbarer Nutzen gegeniiberstehen.
Der mogliche Nutzen umfasst den Nutzen fiir
die Kunden, fiir das EVU und fiir die Volks-
wirtschaft.

a) Nutzen fiir die Kunden
Der Nutzen fiir die Kunden fillt an als:

— wirtschaftlicher Nutzen, zum Beispiel
durch die Einsparung von Energiekosten,
die Erhohung der Produktivitit oder die
Einsparung von Steuern;

— Vermeidung von Sanktionen, zum Bei-
spiel durch die Erfiillung von umweltpoli-
tischen Vorschriften oder von Anliegen
der Offentlichkeit;

— personlicher Nutzen, zum Beispiel durch
die Wahrnehmung der Verantwortung ge-
geniiber der Umwelt oder durch Image-
Gewinn.

Wichtig fiir den Entscheid eines Kunden
tiber die Realisierung einer vom EVU vorge-
schlagenen DSM-Massnahme ist nicht nur
die Wirtschaftlichkeit, bei der nur die wirt-
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schaftlichen Kosten und Nutzen betrachtet
werden, sondern seine Zahlungsbereitschaft,
bei der alle Kosten- und Nutzenkomponen-
ten, das heisst auch Wertschitzungselemen-
te, Beriicksichtigung finden.

b) Nutzen fiir das EVU

Ein Engagement im Bereich des DSM be-
deutet fiir ein Energieversorgungsunterneh-
men eine Verldngerung der Wertschopfungs-
kette. Diese reicht nicht mehr nur von der
Erzeugung bis zum Zihler, sondern schliesst
nun auch die Aktivitdten vom Zahler bis zur
Endnutzung der Energie mit ein. Mit dem
Angebot von entsprechenden Energiedienst-
leistungen kann ein EVU daher sein unter-
nehmerisches Titigkeitsfeld erweitern. An-
dererseits bringt aber die Unterstiitzung der
rationellen Energieanwendung beim Strom
kurzfristig auch gewisse Einbussen beim
Stromabsatz mit sich. Lingerfristig wird aber
dadurch die Wettbewerbsfihigkeit des EVUs
und seines Hauptprodukts verbessert. Wei-
tere Vorteile, die sich fiir das EVU ergeben,
sind:

— bessere Kenntnis der Nachfrage und der
Moglichkeiten zu ihrer Beeinflussung;

- Vermeiden von Investitionskosten beim
Ausbau der Anlagen;

- mehr Absatz bei der rationellen Energie-
anwendung durch Strom;

— zufriedenere Kunden;

- bessere Akzeptanz der Elektrizitdt, der
Produktions- und Ubertragungsanlagen,
des Unternehmens und der Mitarbeiter.

Der Umfang des aus diesen einzelnen
Komponenten zu erwartenden Nutzens ist
von einem EVU zum andern unterschiedlich.
Er hiingt vor allem davon ab, welche Berei-
che es in der Versorgung abdeckt, wie sich
seine  Kunden zusammensetzen, welche
Struktur seine Beschaffung und seine Nach-
frage aufweisen. Dementsprechend muss je-
des EVU seine DSM-Strategie so aufbauen,
dass mit den dafiir eingesetzten Mitteln ein
moglichst hoher Nutzen erreicht werden
kann,
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¢) Nutzen fiir die Volkswirtschaft
Aus gesamtwirtschaftlicher Sicht ergeben
sich folgende Vorteile:

— geringerer Aufwand fiir die Energiever-
sorgung;

— weniger Ressourcen-Verbrauch;

— geringere Umweltbelastung.

Ein ungelostes Problem besteht darin, dass
zurzeit nicht alle DSM-Massnahmen, die
volkswirtschaftlich sinnvoll sind, sich auch
betriebswirtschaftlich fiir die Kunden oder
das EVU auszahlen. Der Grund dafiir liegt in
den nicht beriicksichtigten externen Kosten
der Energieversorgung und -verwendung,
zum Beispiel in Form von Umweltbelastung.
Diese liegen bei fossilen Energietrdgern im
allgemeinen hoher als beim Strom. Durch
eine Internalisierung der externen Kosten bei
allen Energietragern konnten betriebs- und
volkswirtschaftliche Zielsetzungen wieder
besser zur Ubereinstimmung gebracht wer-
den. Aus dem gleichen Grund sollte das
DSM-Konzept in zunehmendem Masse auch
in andern Energiebereichen zur Anwendung
gelangen.

4. Moglichkeiten und Hemmnisse
fiir die praktische Umsetzung

Auf der Grundlage der Analyse des Ist-
Zustandes empfiehlt es sich:

— einerseits moglichst rasch mit der Reali-
sierung von weiteren, erfolgversprechen-
den DSM-Aktivititen zu beginnen, um
damit eigene Erfahrungen zu sammeln;

— andererseits den gesamten Tatigkeitsbe-
reich des Unternehmens systematisch
nach mittel- und langerfristig realisierba-
ren Moglichkeiten zu untersuchen und
eine entsprechende Strategie aufzubauen.

Sowohl fiir die Planung von einzelnen
Aktivititen als auch fiir die Planung einer
DSM-Gesamtstrategie kann die in Bild 5 dar-
gestellte Methodik angewendet werden.

iasammenfassung Nachfrage-Managemen

4.1 Realisierung von DSM-Sofort-
massnahmen

Die konkrete Ausgestaltung einer be-
stimmten Massnahme im Bereich der ratio-
nellen Stromanwendung wird hier am Bei-
spiel der Stromsparlampenaktion der BKW
dargestellt.

Stromsparlampen-Aktion der BKW,
in Zusammenarbeit mit Marktpartnern

Erfahrungen mit einer Pilotaktion: Der
Stromsparclub (SSC) der BKW vereinbarte
1990 im Interesse des sinnvollen Einsatzes
der elektronischen Stromsparlampen eine
Zusammenarbeit mit den Firmen Osram und
Philips. Zusammen mit den beiden Lampen-
herstellern rief der Stromsparclub im Februar
1991 seine Mitglieder auf, die fiinf meistge-
brauchten Glithlampen in Haus oder Biiro
durch moderne Energiesparlampen zu erset-
zen. In kurzer Zeit wurden, gestiitzt auf eine
umfassende Informationsarbeit im Direkt-
verkauf, vom SSC mehr als 7000 Energie-
sparlampen zu einem Vorzugspreis an die
Mitglieder verkauft. Aufgrund der guten Er-
fahrungen mit dieser Pilotaktion wurde 1993
eine neue, grossere Aktion geplant.

Zielsetzung: Dem sinnvollen Einsatz von
Stromsparlampen sollte in einem grosseren
Kundenkreis zum Durchbruch verholfen
werden.

Erwartete  Ergebnisse:  Verkauf von
50000 zusitzlichen Sparlampen und Ein-
sparung einer entsprechenden Elektrizitiits-
menge.

Aktivititen: Fiir Februar/Mérz 93 wurde
eine neue Aktion «Stromsparlampen 93» von
drei Wochen Dauer geplant und vorbereitet.
Dabei sollten nicht nur die Mitglieder des
BKW-SSC miteinbezogen werden, sondern
alle Energiekunden im BKW-Versorgungs-
netz. Alle BKW-Kunden sollten berechtigt
sein, gegen den Gutschein in der BKW-Aus-
gabe der Zeitschrift STROM 1/93 eine ver-
billigte Stromsparlampe zu beziehen. Die
Mitglieder des BKW-SSC sollten gegen den
Gutschein im SSC-Info-Bulletin zum Vor-
zugspreis bis zu 5 Lampen beziehen konnen.

Elemente der Marketing-Strategie: Die
geplante Aktion wurde in enger Zusammen-
arbeit zwischen der BKW und den beteiligten
Marktpartnern  durchgefiihrt. Sie wurde
durch die Elektro-Fachgeschifte, die Elek-
tro-Installationsfirmen und den Grosshandel
im Versorgungsgebiet der BKW ausgefiihrt.
Die Marktpartner verpflichteten sich, die
Stromsparlampen, assortiert nach den zwei
Marken und den vier Typen, bei Beginn der
Aktion in geniigender Anzahl am Lager zu
halten, den Bestand laufend zu ergéinzen und
die Lampen zum Aktionspreis zu verkaufen.
Sie hatten ebenfalls an einer einfiihrenden
Instruktions-Veranstaltung  teilzunehmen.
Die SSC-Beratungsassistentinnen betreuten
und unterstiitzten vor und wihrend der Ak-
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tion die beteiligten Elektro-Fachgeschifte
(Lager, POS-Material, Prospekte, Gutschei-
ne). Die ganze Aktion wurde flankiert von
Medienarbeit, Fachartikeln, regionalen Inse-
raten gemeinsam mit den Fachgeschiften
sowie Inseraten und Hindlerlisten mit
Bezugsadressen im «STROM».

Eingesetzte Mittel: BKW, Lampenindu-
strie und Handel teilten sich in die fiir die
Aktion notwendigen Mittel fiir Publikums-
aktionen und Lampenrabatte.

Erfolgskontrolle: Aus der Anzahl zusitz-
lich verkaufter Lampen und den geschitzten
Stromeinsparungen pro Lampe wurde die er-
reichbare Gesamteinsparung berechnet.

Ergebnis: Die Aktion dauerte etwas weni-
ger lang als urspriinglich geplant, nidmlich
nur 15 Tage. Es beteiligten sich 160 Elektro-
Fachgeschifte und  -Installationsfirmen
daran, und es wurden rund 30000 Strom-
sparlampen verkauft. Die daraus resultie-
renden Elektrizititseinsparungen werden auf
2,5 Millionen Kilowattstunden geschitzt.

Dieses Beispiel dient zur Illustration eines
moglichen Vorgehens. Weitere konkrete
Beispiele finden sich im 3. Teilbericht, An-
hang 2.

4.2 Uberlegungen zum Aufbau
einer DSM-Strategie

Beim Aufbau einer DSM-Strategie gilt e,
folgende drei Fragestellungen zu beantwor-
ten:

1. Wo sollen wir beginnen und auf welche
Bereiche sollen wir unsere Aktivititen
und Mittel konzentrieren (prioritire Tatig-
keitsfelder)?

2. Wie konnen wir ein kundengerechtes Mix
fiir unsere Energieberatung und Energie-
dienstleistungen aufbauen?

3. Welche strategischen Prinzipien sind zu
beachten?

Auf diese drei Fragen wird nun niher ein-
gegangen.

4.2.1 Prioritire Tatigkeitsfelder bestimmen

Aus den verschiedenen Arten der Energie-
anwendung und den verschiedenen Gruppen
von Kunden ergibt sich eine betréichtliche
Anzahl von moglichen Aktionsfeldern (Bild
6). Deshalb ist es unerlésslich, die durchzu-
fiihrenden DSM-Massnahmen nach klaren
Priorititen auszuwihlen. Fiir die Festlegung
der Priorititen sind folgende zwei Blickwin-
kel zu beriicksichtigen:

— der anwendungsorientierte, nach dem sich
die technische Losung ausrichtet;

— der kundenorientierte, nach dem sich die
Marketing-Losung ausrichtet.

Prioritdre Aktionsfelder ergeben sich dort,
wo einerseits Bediirfnisse der Kunden und
ein betrichtliches Potential zur Realisierung
von Einsparungen durch die Optimierung des
Gesamt-Energieeinsatzes bestehen und an-
derseits entsprechende technische Losungen
vorhanden sind, die zu wirtschaftlichen Be-
dingungen realisiert werden konnen. Die
Priorititen diirften von einem EVU zum an-
dern unterschiedlich ausfallen. Die in Bild 6
angegebenen Priorititen sind nur als Beispiel
zu verstehen.

4.2.2 Eine kundengerechte Energieberatung
aufbauen

Die auf die prioritiren Tatigkeitsfelder
ausgerichtete Beratungsstrategie hat auf die
Bediirfnisse der entsprechenden Kunden-
gruppe Riicksicht zu nehmen. Fiir jede Kun-
dengruppe muss eine bediirfnisgerechte Zu-
sammensetzung von kommunikativen und
technischen Inhalten in der Beratung gefun-
den werden. Daraus ergibt sich das in Bild 7
dargestellte kundenspezifische Mix der Ener-
gieberatung.
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Bild 6 Matrix zur Bestimmung prioritdrer Tatigkeitsfelder
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Der Kunde ist nicht primér Energiesparer.
Er will mit seinem Energiebezug einen be-
stimmten Nutzen erzielen oder etwas kon-
kurrenzfahig produzieren und verkaufen. Mit
zunehmender Grosse der Kunden nimmt des-
halb auch die fiir den Energieberater erfor-
derliche Kenntnis des Geschifts des Kunden
zu und entsprechend verdndert sich das Ver-
héltnis zwischen dem technischen und dem
kommunikativen Anteil an der Energiebera-
tung. Entscheidend ist, dass beim Aufbau der
Beratungs- und Energiedienstleistungsstrate-
gie auch die Marktpartner, wie Planer, Gera-
telieferanten und o6ffentliche Beratungs- oder
Kontrollstellen miteinbezogen werden. Die-
se haben oft einen stirkeren Einfluss auf den
Entscheid eines Kunden als die direkte Infor-
mation und Energieberatung des EVUs.

4.2.3 Strategische Prinzipien anwenden

Der Aufbau einer DSM-Strategie bedeutet
fiir viele EVUs eine Diversifikation ihrer Un-
ternehmenstétigkeit und entspricht vom Vor-
gehen her der Bearbeitung eines «neuen
Marktes». Es ist daher wesentlich, dabei die
folgenden strategischen Prinzipien zu beach-
ten:

a) Mittel konzentriert einsetzen: Mit weni-
gen prioritdren Aktionsfeldern beginnen.

b) Synergien nutzen: Dort beginnen, wo sich
angebots- und nachfrageseitige Massnah-
men gegenseitig unterstiitzen, zum Bei-
spiel Energieberatung gezielt bei den
Kunden anbieten, die sich tiber zu hohe
Stromkosten beschweren oder eine Tarif-
reduktion beantragen.

c¢) Auf Nachhaltigkeit ausrichten: Die einge-
setzten Mittel auf langfristig wirksame
Massnahmen zur rationellen Energiever-
wendung ausrichten, das heisst insbeson-
dere auf Anlagen oder Gerite mit langer
Lebensdauer. Vor allem das Investitions-
verhalten und nicht erst das Verbrauchs-
verhalten beeinflussen. Mehr priventiv,
bei der Planung und Beschaffung und
weniger erst kurativ, das heisst nach der
Beschaffung und Inbetriebnahme von
Anlagen und Geriten, einwirken. Das
erfordert auch, die Marktpartner miteinzu-
beziehen.

d) Produkte differenzieren: Fiir andere sicht-
bar machen, dass eine Anwendung ener-
gieeffizient ist und dass ein Kunde damit
etwas fiir die rationelle Energieverwen-
dung getan hat, zum Beispiel mit einem
«Giitesiegel» oder einer Anstecknadel.
Der Kunde will nicht nur Gutes tun, son-
dern auch zeigen, dass er es getan hat.

e) Mit Beharrlichkeit vorgehen: Ein Engage-
ment in der rationellen Energiever-
wendung kommt einer Diversifikation in
einen neuen Markt gleich. Es erfordert
deshalb, wie die Aktivititen auf der Ange-
botsseite, solide Grundlagen und sorgfil-
tige Aufbauarbeit. Es muss deshalb neben
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kurzfristigen Ergebnissen auch auf lang-
fristige Ziele ausgerichtet werden. Es darf
daher nicht primir kurzfristigen, konjunk-
turellen Uberlegungen unterworfen wer-
den.

f) Verantwortung klar definieren: Die DSM-
Aktivititen miissen von allen Mitarbeitern
getragen werden. Damit sie aber sowohl
nach innen wie nach aussen zum Tragen
kommen, ist es notwendig, die Verantwor-
tung dafiir klar zu definieren und einem
Verantwortlichen in Kaderfunktion zu
tibertragen.

¢) Wille zum Handeln demonstrieren: Am
Anfang mogen die Aktivitéiten im Bereich
des Nachfrage-Managements im Ver-
gleich zu denjenigen des Angebots-
Managements unbedeutend sein. Fiir die
Akzeptanz und damit die langfristige
Sicherung des Unternehmenserfolges sind
sie jedoch von zentraler Bedeutung. Damit
die Mitarbeiter diese Botschaft verstehen
und auch mittragen, ist es wichtig, auch im
eigenen Unternehmen entsprechende Si-
gnale zu setzen. Durch die Ubernahme
einer Vorbildfunktion im eigenen Betrieb
kann ein EVU seinen Willen zum Handeln
im Bereich der rationellen Energiever-
wendung nach innen und nach aussen
glaubhaft zum Ausdruck bringen.

4.3 Ansatzpunkte und Hemmnisse
[fiir ein verstirktes Engagement

Neben den dargelegten Vorteilen und
Moglichkeiten fiir ein verstirktes Engage-
ment im Bereich des DSM gibt es auch
Hemmnisse und offene Fragen, die den
Handlungsspielraum eines EWs begrenzen.
Drei wichtige Aspekte aus praktischer Sicht,
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die ndher untersucht und gelost werden soll-
ten, sind:

1. Entwickeln einer einfachen Methodik zur
raschen Auffindung der prioritiren Ak-
tionsfelder.

2. Aufbau einer auf das Nachfrage-Manage-
ment ausgerichteten Marketing-Strategie.

3. Entwickeln einer Methodik zur systemati-
schen Erfolgskontrolle.

In all diesen Bereichen gibt es bereits An-
haltspunkte und erste Erfahrungen. Was aber
fehlt, sind ausgereifte Methoden, an denen
sich ein EVU orientieren kann.

Daneben gibt es aber auch Hemmnisse,
die die wirtschaftlichen und politischen Rah-
menbedingungen betreffen. So zum Beispiel
die fehlende Internalisierung der externen
Kosten oder das Postulat einer verstirkten
staatlichen Regulierung im Zusammenhang
mit dem Least-Cost Planning. Diese Aspekte
sind von zentraler Bedeutung fiir den unter-
nehmerischen Handlungsspielraum, der den
EVUs im Bereich des DSM zur Verfligung
steht. Deshalb sind auch fiir diese Fragen
entsprechende  Untersuchungen — durchzu-
fiihren und Losungen zu entwickeln, die
eine kundenorientierte marktwirtschaftliche
DSM-Strategie fordern. Ein staatlich ver-
ordneter, planwirtschaftlicher Ansatz dage-
gen wiirde die Entfaltung der unternehme-
rischen Eigeninitiative in diesem Bereich
hemmen. Deshalb sind auch diese Fragen
sorgfiltig zu untersuchen und Losungen zu
entwickeln, die einer kundenorientierten
und marktwirtschaftlichen Anwendung des
DSM-Konzepts forderlich sind. Staatlich
verordnete, planwirtschaftliche Massnah-
men, wie sie gemidss dem regulatorischen

Zusammenfassung Nachfrage-Managemeﬁf

Ansatz des Least-Cost Plannings propagiert
werden, sind dagegen zu unterlassen. Diese
wiirden die Eigeninitiative der EVUs und
Kunden hemmen und stattdessen eine Ab-
wehrhaltung provozieren. DSM  braucht
unternehmerisches Engagement und Inno-
vation, und diese lassen sich nicht vor-
schreiben!

4.4 Zusammenarbeit und Kontaktstellen
fiir eine weitere Unterstiitzung

Sowohl fiir den Aufbau einer DSM-Stra-
tegie wie auch fiir die Entwicklung und Um-
setzung entsprechender Aktivititen ist eine
Zusammenarbeit zwischen den EVUs sehr
wichtig. Daneben gibt es aber auch private
und oOffentliche Stellen, an die sich ein EVU
mit Fragen zum Nachfrage-Management
wenden kann. Der VSE sowie die Infel/Ofel
stehen als erste Kontaktstellen zur Verfii-
gung. Diese haben auch den Uberblick iiber
die weiteren Institutionen, die auf diesem
Gebiet titig sind und die interessierte EVUs
bei der praktischen Umsetzung des Nachfra-
ge-Managements unterstiitzen konnen. Zur
praktischen Umsetzung des DSM-Konzepts
im eigenen Betrieb konnen anhand des Fra-
gebogens im Anhang 3 weiterfiihrende
Uberlegungen angestellt werden.

5. Empfehlungen an die Mitglied-
werke des VSE

Aufgrund der vorangehenden Ausfiihrun-
gen empfiehlt der VSE den Mitgliedwerken
im Bereich DSM:

1. Sich aktiv fiir eine marktorientierte Um-
setzung des DSM-Konzepts zu engagie-
ren. Zu diesem Zweck rasch mit der
Umsetzung von erfolgversprechenden
weiteren Massnahmen zu beginnen und
damit Erfahrungen zu sammeln sowie
eine mittel- bis langerfristige DSM-Stra-
tegie aufzubauen.

2. DSM als Element zur Nachfragebeein-
flussung in die Unternehmungsplanung
zu integrieren.

3. DSM systematisch in die Mitarbeiter-In-
formation und Weiterbildung einzubauen
und sicherzustellen, dass es von den Mit-
arbeitern getragen und in der Unterneh-
menskultur verankert wird.

4. Die Verantwortung fiir die Gesamtkoor-
dination der DSM-Aktivitéiten klar zu de-
finieren und einem Verantwortlichen mit
entsprechender Kaderfunktion zuzuord-
nen. Damit kann sowohl fiir die Mitarbei-
ter als auch fiir die Kunden eine An-
sprechstelle geschaffen werden.

5. DSM-Aktivititen auf einem Marketing-
ansatz aufzubauen, der sich an den Be-
diirfnissen der Kunden orientiert und so-
wohl der technischen als auch der
kommunikativen Seite in geeigneter Wei-
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se Rechnung trigt. Dabei sind nicht nur
die Kunden, sondern auch die ihre Ent-
scheidung beeinflussenden Marktpartner
mit in die Strategie einzubeziehen.

6. Sich aktiv fiir die Erhaltung des unterneh-
merischen Handlungsspielraums einzu-
setzen, diesen zu nutzen sowie liber die
durchgefiihrten Aktivitéiten und die erziel-
ten Ergebnisse systematisch zu berichten
(in der Kunden- und Offentlichkeitsinfor-
mation, im Geschéftsbericht usw.).

7. Bei der Umsetzung des DSM-Konzepts
die methodischen Vorgehensschritte, ge-
miss Frage- und Checklisten in den An-
hidngen 2-3 zu beachten und soweit als
moglich mit andern EVUs gemeinsame
Losungen zu suchen.

Mit den vorliegenden Grundlagen und
Empfehlungen ist eine wesentliche Voraus-
setzung fiir ein verstirktes Engagement im
Bereich DSM geschaffen worden. Sie kreativ
zu nutzen und auf die eigenen Bediirfnisse
anzuwenden, ist nun die Aufgabe der Verant-
wortlichen jedes einzelnen EVUs. Um er-
folgreich zu sein, ist aber auch die Motivation
und ein entsprechendes Engagement der Mit-
arbeiter erforderlich. Es wire wiinschens-
wert, dass die Umsetzung mit so viel Eigen-
initiative wie moglich und so wenig Vor-
schriften wie notig erfolgt. «Handlungsspiel-
raum lassen und Handlungsspielraum nut-
zen» konnte als Devise fiir alle Beteiligten
gelten.

Anhang 1

Wie kundenorientiert ist unser
Elektrizititswerk?

(Fragen zur kritischen Selbstdiagnose)

A. Wie sehen und behandeln wir
unsere Kunden?

1. Wie werden unsere Kunden in den
Werkunterlagen tiblicherweise bezeich-
net (von minus nach plus: als Beziiger,
Abnehmer, Verbraucher, Abonnenten,
Kunden)?

2. Wie kundenfreundlich, verstindlich und
transparent ist unsere Information wie
Tarifblétter, Reglemente, Anschlussbe-
dingungen usw.? Sind diese Dokumente
eher fachspezifisch oder kundenge-
recht?

3. Wie werden kritische Kunden und Re-
klamationen von uns behandelt?

B. Wie sehen und beurteilen uns
unsere Kunden?

4. Wie sehen uns unsere Kunden im Ver-
gleich zu wichtigen Konkurrenzenergie-
lieferanten?

5. Wie sehen und beurteilen uns unsere
Kunden in bezug auf die Unterstiitzung
der rationellen Energieverwendung?
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Abkiirzungs- und Begriffsiibersicht:

Deutsche Begriffe:

DSM  Nachfrage-Management

ED Energie-Dienstleistungen

EVU Energieversorgungsunternehmen
RM Integriertes Ressourcen-Management
IRP Integrierte Ressourcen-Planung

LCP Minimalkosten-Planung

LM Last-Management

SSM  Angebots-Management

Englische Begriffe:

DSM  Demand Side Management

ED Energy Services

RM Integrated Ressource Management
IRP Integrated Ressource Planning

LCP Least Cost Planning

LM Load-Management

SSM  Supply Side Management

6. In welchem Masse wird die Zufrieden-
heit unserer Kunden von unabhéngiger
Seite periodisch iiberpriift?

C. Wie gut sind unsere Dienstleistungen?

7. Wie gut sind unsere Daten und Kennt-
nisse {iber die Verwendung der Elektri-
zitdt durch unsere Kunden?

8. Bieten wir den Kunden geniigend Bera-
tung und Dienstleistungen in Ergdnzung
zur Stromlieferung an?

9. Wie gut kennen unsere Mitarbeiter im
Kundenkontakt ~ die  verschiedenen
Dienstleistungen, die wir den Kunden
anbieten konnen?

10. Wie weit arbeiten wir mit den Markt-
partnern oder externen Beeinflussern
des Kundenverhaltens (Geriteherstel-
ler, Hidndler, Architekten, Energiepla-
ner, Installateure, Energieberatungsstel-
len usw.) zusammen?

Anhang 2

Checkliste zur Analyse
des Ist-Zustandes!

A. Fragen zu Umfeld

1. Welche Entwicklungen finden in dem
fiir uns wichtigen Umfeld statt?

2. Welches sind die fiir unser Geschift
wichtigen Bediirfnisse unserer Kunden?

3. Wie sind unsere Voraussetzungen, um
auf die Entwicklung im Umfeld und die
Bediirfnisse der Kunden reagieren zu
kénnen?

B. Fragen zur DSM-Strategie
4. Welches sind unsere DSM-Ziele oder
was beinhaltet unser Leitbild diesbeziig-
lich?
5. Welche Ergebnisse erwarteten wir und
worin besteht der erwartete Nutzen?

I Detaillierte Ausfiihrungen dazu finden sich im 2. Teil-

bericht, Kapitel 5.

6. Welche DSM-Aktivitdten werden von
uns heute realisiert oder geplant?

7. Wie wird die Erfolgskontrolle durchge-
fiihrt?

8. Wie weit ist die Idee des DSM bei unse-
ren Mitarbeitern und in unserer Unter-
nehmenskultur verankert?

C. Fragen zur wechselseitigen Abstimmung
9. Wie weit konnen die gesteckten Ziele
mit den geplanten Aktivititen und den
vorgesehenen Mitteln tatsdchlich er-
reicht werden?
10. Sind unsere angebots- und nachfragesei-
tigen Aktivititen aufeinander abge-
stimmt und in der Planung integriert?

Anhang 3

Fragen zur praktischen Umsetzung

1. Wo liegen unsere prioritiren Titigkeits-
felder im Bereich DSM?

2. Mit welchen weiteren Massnahmen
konnen wir sofort beginnen?

3. Wollen wir uns selber engagieren oder
wollen wir Dritte damit beauftragen?

4. Wie konnen wir unsere Mitarbeiter am
besten informieren und motivieren?

5. Wie konnen wir unsere Kunden am be-
sten erreichen?

6. Welches sind die wichtigen Marktpart-
ner, die einzubeziehen sind?

7. Mit welchen anderen EVUs konnten wir
zusammenarbeiten und welche weiteren
Institutionen konnten uns dabei unter-
stiitzen?

8. Wo gibt es Hemmnisse und welches
sind die konkreten Probleme, die zu ih-
rer Beseitigung gelost werden miissen?

9. Wo soll im Betrieb die Verantwortung
fiir die Gesamt-Koordination der DSM-
Aktivititen angesiedelt werden?

10. Wie konnen wir bei der rationellen
Energieverwendung im eigenen Betrieb
mit dem guten Beispiel vorangehen?

Durch die Beantwortung dieser Fragen
konnen eigene Losungen fiir ein verstirktes
Engagement im DSM, entsprechend den vor-
angehenden Empfehlungen, entwickelt wer-
den.
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