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fachbeitrdge

Unternehmensstrategie

Mit Smart Metering zu einzigartigen
Produkten in Massenmarkten

Vertriebsinnovation durch neue Technologien

Im einsetzenden Wettbewerb wird es flir Energieversorgungs-
unternehmen vor allem darum gehen, sich durch echte Produkt-
innovationen von den Konkurrenten abzusetzen. Smart Metering
wird zu neuen Produktideen wie dynamischen Tarifen oder Visu-
alisierungsservices fihren. Um diese erfolgreich anbieten zu
kénnen, werden Schweizer Energieversorger neuartige, wettbe-
werbsfahige Geschéaftsmodelle entwickeln und diese mit effizi-
enten Technologien hinterlegen miissen.

Der schweizerische Elektrizitatsmarkt
steht im Bereich Lieferung vor einer der
grossten Veranderungen seit dem letzten
Weltkrieg. Selbst in grossen, als innovativ
geltenden Versorgungsunternehmen wird
der Verbraucher erst seit einigen Jahren als

Matthias Rauh

Kunde und nicht mehr als «Bezliger» wahr-
genommen. FUr alle Kunden soll die Libera-
lisierung 2013 Wirklichkeit sein. Die Erfah-
rungen aus den umliegenden liberalisierten
Mérkten zeigen, dass der Vertrieb in den
Energieversorgungsunternehmen  (EVU)
eine wesentlich grossere Bedeutung als
heute gewinnen wird. Eine «Bezlger»-
Betreuung, wie sie heute noch bei vielen
vor allem kleineren EVU praktiziert wird,
genlgt nicht mehr, um im Wettbewerb
bestehen zu kdnnen.
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Erfahrungen aus europdischen Landern
wie Deutschland, Italien und Grossbritannien
lassen darauf schliessen, dass innovative,
kundenorientierte Unternehmen bedeutende
Marktanteile gewinnen kdnnen. Neben dem
reinen Wettbewerb Uber den Preis sind ins-
besondere bei unserem nérdlichen Nach-
barn jene EVU erfolgreich, die glaubwurdig
ein Okologisches Strom- (oder Gas-) Pro-
dukt vertreiben. So betreut Lichtblick, der
grosste unabhangige Anbieter im deutschen
Okostrommarkt, gegenwartig 450000 Kun-
den und verzeichnete gemass eigenen An-
gaben 2007 ein Wachstum von 80%.

Innovative Energieprodukte
durch neue Technologien
Angesichts der zunehmenden Verbrei-
tung von dezentralen Kleinkraftwerken mit
fluktuierender Erzeugung (Europa) und an-
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Bild 1 Beispielhafte Smart-Metering-Infrastruktur.
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gesichts hoher Leistungsspitzen im Som-
mer (Nordamerika) wurde Smart Grid zum
Thema in der Energieversorgungsbranche.
Darunter wird die Messung, Steuerung und
Kontrolle der Stromnetze durch moderne
Informations- and Kommunikationstechno-
logien (ICT) verstanden.

Der erste und wichtigste Schritt in Rich-
tung Smart Grid ist Smart Metering. Me-
chanische Zahler werden durch fernausles-
bare ersetzt und in eine neuartige IT-Infra-
struktur eingebunden (siehe Bild 1). Dies
fuhrt zu einer Intensivierung des Wettbe-
werbs. War das Kernprodukt bisher durch
den Preis und die Erzeugungsart (Kernkraft,
Wasser, Wind) charakterisiert, so wird es
nun um Serviceaspekte erweitert. Es sind
denn auch die Serviceaspekte, die den
zentralen Bestandteil eines neuen Produkts
ausmachen.

Prinzipiell sind 4 mégliche Produktgrup-
pen zu nennen, die heute im Markt disku-
tiert werden:

Realisierte Produkte
- Visualisierungsprodukte
— Dynamische Tarife

Produkte in der Konzeption oder im Experi-

mentierstadium

- Kombiprodukte mit Nebenkosten-
abrechnern (z.B. Visualisierung Strom-,
Wasser- und Warmeverbrauch in Mehr-
familienhausern)

- Weitere durch Smart Metering ermog-
lichte Produkte (z.B. Sicherheit, Last-
management)

Visualisierungsprodukte
(realisiert unter anderem in Deutschland,
Italien, USA)

Bei einem Visualisierungsprodukt wer-
den die Verbrauchsdaten des Kunden aus-
gewertet und auf einem separaten Endge-
rat (Kundendisplay in Bild 1) oder Uber eine
Webapplikation visualisiert. Der Kunde er-
halt so die Moglichkeit, seinen Verbrauch
zu analysieren und dadurch zu beeinflus-
sen. Gemass internationalen Studien, vor
allem aus den USA [1], kénnen durch die
Visualisierung des Energieverbrauchs bis
zu 10% Energie eingespart werden. Ange-
sichts der Unterschiede im Energiever-
brauch zwischen den USA und der Schweiz
- hierzulande kommen weniger Klimage-
rate zum Einsatz - kann jedoch lediglich mit
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Kostensenkung 1
(z.B. Fakturierung)
Umsatzsteigerung 1
(z.B. Visualisierung)

(z.B. Ablesung)
Kostensenkung 2

Investitionen
Betrieb

Umsatzsteigerung 2

Bild 2 Fallbeispiel mit
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einem Einsparpotenzial von 5% gerechnet
werden.

Der Nutzen kann fir den Kunden maxi-
miert werden, wenn jeglicher Verbrauch im
Haus (Strom, Gas/Fernwérme, Wasser)
durch eine zentrale Applikation erfasst wird.
Diese geht jedoch tiber die reine Visualisie-
rung hinaus. Schon heute kénnen einzelne
Lasten (z.B. Klhlgerate) durch Algorithmen
identifiziert und analysiert werden. Da der
gesamte Verbrauch eines Gebdudes als
Grundlage genommen wird, lassen sich
Unschérfen in der Analyse nicht vermeiden.
In Zukunft kénnten Chips den Verbrauch
bis auf Geratebasis messen.

Wird dem Kunden durch diese Art der
Visualisierung ein echter Mehrwert gebo-
ten, und gelingt es, durch geschicktes Mar-
keting diesen zu vermitteln, kann fir das
Produkt auch ein marktgerechter Preis ver-
langt werden.

Dynamische Tarife
(realisiert unter anderem in Frankreich,
ltalien, USA)

Kurzfristige Grossmarktpreise werden
seit dem Start der EEX gemass Angebot
und Nachfrage gebildet. Dieser Mechanis-
mus hat fir die Mehrheit der Endkunden
jedoch keine Auswirkungen. Die hierdurch
entstehende volkswirtschaftliche Fehlallo-
kation (nach der Theorie der Spitzenlasttari-
fierung, siehe [2]) kénnte durch dynamische
Preise verhindert werden. Die deutsche
Bundesregierung verpflichtet deshalb alle
EVU in Deutschland, ab dem 1. Januar
2011 dynamische Tarife anzubieten [3].

Fir die EVU liegt der Nutzen einerseits in
der Umwélzung des Marktrisikos auf den
Kunden und andererseits in der Bindung
der Kunden. Als Kundenbindungsinstru-
ment kommen dynamische Tarife in der Te-
lekommunikationsbranche bereits seit vie-
len Jahren zum Einsatz. Wie diese Tarife im
Falle der Energieversorger auszugestalten
Sind (z.B. Time-of-Use, Critical-Peak-Time-
Pricing), ist aus heutiger Sicht schwer ab-

Bulletin SEV/AES 3/2009

zusehen. Klar ist, dass sie flr den Kunden
versténdlich sein und einen echten Mehr-
wert bieten mlssen. Als Beispiel seien Ein-
sparungen durch Lastverschiebungen in
gunstige Tarifzeiten angeflhrt. Im ersten
Schritt werden Kunden diese Verschiebun-
gen manuell vornehmen mussen. In einem
zweiten Schritt sind vollautomische Sys-
teme denkbar.

Kombiprodukte
(Realisation nicht bekannt)

Wahrend im Einfamilienhaus das Poten-
zial Uber alle Sparten (Strom Gas/Fern-
warme, Wasser) genutzt werden kann, ist
dies im Mehrfamilienhaus gegenwartig nicht
der Fall. Zwar verflgt jeder Einwohner, un-
abhéangig ob Mieter oder Eigentlimer, in der
Regel Uber einen eigenen Stromzahler,
doch ist die individuelle Heizkostenabrech-
nung in Neubauten erst seit 1998 Pflicht.
Selbst in jenen Liegenschaften, in denen

Unternenmensstrategie

die Zuordnung der Kosten auf die Bewoh-
ner erfolgt, ist ein umfassendes Visualisie-
rungsprodukt nicht zu realisieren, da der
Stromvertrieb eines EVUs keinen Zugriff auf
die Nebenkostenabrechnung (Warme,
Wasser) der Einwohner hat.

Um dennoch das volle Potenzial einer
spartenUbergreifenden Lésung zu realisie-
ren, ist eine Kooperation mit Heizkosten-
abrechnern (HKA) notwendig. Eine gemein-
sam genutzte Infrastruktur (z.B. Fernaus-
lesung der Heizkostenverteiler und der
Wohnungswasserzahler Uber die Infrastruk-
tur des EVUs) ermdglicht nicht nur Kosten-
einsparungen fur beide Kooperationspart-
ner, sondern auch attraktive Angebote flir
die Endkunden, die dank spartenibergrei-
fender Einsparmdglichkeiten auch zu einem
hoheren Preis angeboten werden kénnen.

Damit diese Kombiprodukte im Schwei-
zer Markt breit eingefihrt werden kénnen,
mussten sich jedoch die Marktusanzen, vor
allem die, pauschale Abrechnung der Ne-
benkosten, grundlegend andern.

Weiterentwicklung von
Smart-Metering-Produkten

Durch die Nutzung der durch Smart Me-
tering bereitgestellten Kommunikations-
infrastruktur flr weitere Produkte kénnen
Kosten eingespart und Cross-Selling-Po-
tenziale genutzt werden. Flhrend in der
Diskussion sind Sicherheitsapplikationen
und die Anwendung von Telemedizin, ins-
besonders flr altere, eingeschrankte Men-
schen. Ein EVU konnte so auf langere Sicht
zum umfassenden Serviceanbieter im Be-
reich Versorgung, Homeautomation und
Sicherheit werden. Ob diese Vision realis-
tisch ist, darf jedoch bezweifelt werden. So

Neue Kunden

gewinnen
Vern Kundenzentrierte Sicht
ertrieb . EEHEEE Neue PVtOdUkte Wie kénnen wir durch Smart Metering
starken absetzen den Erfolg unseres Vertriebs erhéhen?
. Kundenbindung
erhéhen
byl Ablesung
automatisieren Kestansicht
SZiele | Prozesse | Aussenstande Wie kénnen wir durch Smart Metering
Mert:?i:tn optimieren verringern interne Ablaufe besser und ginstiger
g gestalten?
_ Wartungskosten

(Netz) senken

""""" Innovativstes
Angebot
~ Image ) Wahrnehmungszentrierte Sicht
verandern JV Bester In welche Richtung wollen wir durch
l Kundenservice Smart Metering unsere
Legal [ " Aussenwahrnehmung verandern?
Compl. [ Innovativstes

Bild 3 Strategische Ziele Smart Metering.
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verflgt jedes Gebaude meistens bereits
Uber mehrere Kommunikationskanale (DSL,
Kabel, Telefon, GSM usw.). Sicherheits-
und Gesundheitsanwendungen sind vom
derzeitigen Kernportfolio der EVU sehr weit
entfernt, sodass eine Eintrittsstrategie in
einen Markt entwickelt werden musste, in
dem heutige EVU keine Erfahrung haben.
Realistischer hingegen ist die Weiterent-
wicklung von Smart-Metering-Produkten
der ersten Generation. Aus einem Visuali-
sierungsprodukt und einem dynamischen
Tarif kann in einem zweiten Schritt ein Pro-
dukt zum vollautomatischen, dezentralen
Energiemanagement werden. Eine Steue-
rung bis auf Gerateebene ist machbar, so-
fern die entsprechenden Endgerate zur
Verfligung stehen und Hersteller sich auf
einen einheitlichen Standard einigen. So
ware die anwesenheitsgesteuerte Raum-
heizung denkbar, die durch intelligente Al-
gorithmen lernt, wann die Einwohner eines
Hauses anwesend sind und dass ein War-
mebedarf besteht (siehe auch [4]).

Gewinnung neuer und Bindung
bestehender Kunden

Mit guten Produkten und einer auf eine
Erfolg versprechende Endkundengruppe
zugeschnittenen Marketingkampagne be-
stehen gute Chancen flr ein EVU, positive
Effekte zu erzielen. Energieeinsparung
durch Visualisierung des Stromverbrauchs
kann als Strategie genutzt werden, um im
Endkundenmarkt eines fremden Netzge-
biets nennenswerte Marktanteile zu gewin-
nen.

Fallbeispiele zeigen, dass der Nutzen
durch die Kundenbindung sogar die Effekte
durch die Neukundengewinnung Uberstei-
gen kann. Aus Gesprachen mit Marktteil-
nehmern in Deutschland geht hervor, dass
die Wechselrate in Deutschland von heute
(2005/2008) 2,55%/Jahr in der Kategorie
«Haushalte und Kleingewerbe» [5] auf bis
zu 10%/Jahr in den néachsten 10 Jahren
steigen wird. EVU, die innovative Produkte
anbieten, beispielsweise auf Basis von
Smart Metering, werden deutlich leichter
Bestandskunden halten kénnen. Das An-
gebot eines innovativen Produkts bindet
nicht nur Kunden, die dieses Produkt wéh-
len, sondern auch solche, die kein Interesse
an dem neuen Angebot zeigen. Das gestei-
gerte Image des EVUs macht es mdglich.

Yello, die Tochter der baden-wdirttem-
bergischen EnBW, bietet ein Smart-Mete-
ring-Produkt an, das (noch) auf eine relativ
enge Zielgruppe zugeschnitten ist, némlich
auf Einfamilienhduser mit DSL-Anschluss.
Dennoch kann davon ausgegangen wer-
den, dass auch bei den anderen Kunden
das Image von Yello als innovatives Unter-
nehmen steigt.
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Bild 4 Der Horvath-&-Partners-Ansatz fiir die Konzeptionsphase.

Mit Prozesskostenrechnungen
zu Einsparungen

Smart Metering versetzt ein modernes
EVU in die Lage, zahlreiche Kosteneinspar-
maoglichkeiten wahrzunehmen. Wahrend
EVU in der EU durch die aktuelle Gesetz-
gebung (Umsetzung der Energiedienstleis-
tungsrichtlinie [6]) gezwungen werden, sich
mit diesem Thema auseinanderzusetzen,
entfallt far Schweizer EVU dieser Zwang.
Hier entscheiden die unternehmensspezifi-
schen Interessen, sei dies eine Stérkung
des Vertriebs, eine Veranderung des Images
oder eine Optimierung der ZMA-Prozesse
(Zahlen, Messen, Abrechnen).

Wie Berechnungen von Kundenfallbei-
spielen und Gesprache mit verantwortli-
chen Mitarbeitern in européischen EVU zei-
gen, besteht in den folgenden Bereichen
das grésste Einsparpotenzial durch Smart
Metering:

- Ablesung (Einsparung von Mitarbeitern,
Prozesseffizienz)

- Inkasso (erhéhte Zahlungsmoral durch
Fernabschaltung)

- Handel (bessere Vorhersagequalitét)

— Netznutzung (optimierter Einsatz der
Wartungsteams)

— Netzplanung (langfristige Einsparungen
durch optimierte Netzplanung)

Die Liste kann fortgesetzt werden. Zwei-
felsohne muss sie an die jeweiligen Bedin-
gungen einzelner EVU angepasst werden.
In vielen Punkten — so zum Beispiel im Be-
reich der Netzplanung - ist die Sensitivitat
jedoch noch sehr hoch. Bei der Suche
nach Einsparpotenzialen ist deshalb eine
detaillierte Prozesskostenrechnung uner-
l&sslich.

Die Einsparbereiche lassen sich wie-
derum in Unterbereiche gliedern. So kén-
nen in der Ablesung Einsparungen vor allem

in der Reduktion von Servicemitarbeitern im
Feld erzielt werden. Weitere Kosten kénnen
in der Verarbeitung der Daten durch eine
Verbesserung der Prozessqualitét einge-
spart werden, beispielsweise durch gerin-
gere Korrekturen, Schatzungen und Ersatz-
wertbildung.

Am ersichtlichsten sind Verbesserungen
im Inkasso. Durch die Fernabschaltung von
Zahlern koénnen Kunden mit schlechter
Zahlungsmoral friher und glinstiger von
der Versorgung abgeschnitten werden. So
kann auch eine Erhéhung der Zahlungsmo-
ral aller Kunden erreicht werden. Das finan-
zZielle Ergebnis héngt stark von der Kunden-
struktur ab. In einer Grossstadt mit hohem
Anteil an «Problemkunden» durften Ein-
sparmoglichkeiten deutlich héher ausfallen
als bei einem Versorger landlicher Struktu-
ren in der Innerschweiz.

Als prominentes Beispiel ist Enel, Italien,
zu nennen. Dort hat sich die Einflhrung von
Smart Metering gdsstenteils durch die Ein-
sparung der manuellen Ablesung und die
Reduktion von «nicht technischen Strom-
verlusten», sprich: Stromdiebstahl, gerech-
net. Enel hat im Rahmen des Zahlerwech-
sels alle Haushalte begangen und hat auf
diese Art ungeféhr 500000 «neue» Kunden
gewonnen.

Vom Versorger zum
produktgetriebenen Dienstleister

Um die Moglichkeiten von Smart Mete-
ring erfolgreich nutzen zu kénnen, missen
EVU nicht nur die Technologie in den Griff
bekommen. Erforderlich sind auch ein fort-
gesetzter Mentalitatswandel und profunde
Kenntnisse Uber die Kunden und das ei-
gene Unternehmen.

Der bereits laufende Mentalitatswandel
vom Versorger zum produktgetriebenen
Dienstleister darf nicht zum Stillstand kom-
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men. Da Smart Metering sich auf nahezu
alle Abteilungen im Unternehmen bezieht
und einen Grossteil der Hauptprozesse be-
einflussen kann, ist der Mentalitatswandel
nicht nur auf den Vertrieb zu beschranken.
Auch interne Einheiten wie der Bereich Ver-
teilnetz werden sich fragen miissen, welche
kostensenkenden oder umsatzsteigernden
Massnahmen sie mit akkurateren und
schneller verfligbaren Daten intern anbieten
konnen,

Um neue Smart-Metering-bezogene
Produkte zu entwickeln, werden Unterneh-
men sich intensiv mit iren Kunden aus-
einandersetzen missen. Ein ausgepragter
Produktentwicklungs- und Kundenseg-
mentierungsprozess ist heute jedoch in den
wenigsten Unternehmen vorhanden. Die
genaue Kenntnis der Bedurfnisse einzelner
Kundengruppen ist aber Voraussetzung,
um Produkte erfolgreich entwickeln und
vermarkten zu kénnen.

Eine ebenso tiefe Auseinandersetzung
wird mit dem eigenen Unternehmen statt-
finden muissen. In allen Abteilungen muss
Systematisch Uberlegt werden, inwiefern
die durch Smart Metering hervorgerufene
Datenmenge vorhandene Prozesse veran-
dern wird oder ob diese komplett neu ge-
staltet werden muissen. Dies betrifft vor
allem das Metering, den Vertrieb, das Netz
und den Handel. Nur so kann aus der
Vielzahl der Moglichkeiten, Kosten durch
Smart Metering einzusparen, jene identifi-
Ziert werden, die sich im spezifischen Fall
lohnen.

Wenn schliesslich feststent, wo und wie
die durch Smart Metering vorhandenen
Daten genutzt werden koénnen, mussen
diese M&glichkeiten mit den vorhandenen
Technologien kombiniert werden. Praxis-
beispiele zeigen, dass es Unternehmen, die
méglichst friih technisch-wirtschaftiiche Pi-
lotprojekte betreiben, am ehesten gelingt,
Wirtschaftliche Anforderungen mit den tech-
nischen Mdglichkeiten zur Deckung zu
bringen. Dabei muissen bereits in laufenden
Pilotprojekten die Produkte am Kunden auf
ihre Praxistauglichkeit und Absatzpotenzial
getestet werden (siehe Bild 4).

Ein interner Quick-Check Uber die vor-
handenen relevanten Fahigkeiten am An-
fang einer Konzeptionsphase ermaoglicht
eine schnelle Liickenanalyse und die Aus-
arbeitung der notwendigen Schritte.

Tief greifende Veranderungen der
Energieversorgungslandschaft
Der liberalisierte Energiemarkt wird den
Wettbewerb verstarken. Um in diesem Um-
feld bestehen zu kénnen, sehen sich EVU
Veranlasst, neue Technologien einzufihren.
Smart Metering gibt innovativen Unterneh-
men die Mdoglichkeit, sich durch Prozess-
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Bild 5 Vision der Energielandschaft der Zukunft [7].
SMES = Supraleitender magnetischer Energiespeicher,

HGU = HochspannungsgleichstromUbertragung,
BHKW = Blockheizkraftwerk.

effizienz und innovative Produkte von den
Wettbewerbern abzuheben.

Kurzfristig verschafft eine gelungene In-
tegration der Smart-Metering-spezifischen
ICT in die Gesamtlandschaft und eine Ver-
knUpfung mit weiteren verflgbaren innova-
tiven Konzepten wie Mobile-Work-Force
oder Management-Informations-Systemen
EVU einen grosseren Nutzen, was durch
den singuléren Einsatz einzelner Module
nicht méglich ware.

Langfristig wird Smart Metering im Ver-
bund mit weiteren Technologien zu einer
tief greifenden Veranderung der Energiever-
sorgungslandschatft fihren, ist es doch das
Kernsttick flr das Smart Grid (Bild 5).
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Création de produits originaux pour les marchés de masse grace au

smart metering

Des produits énergétiques innovants basés sur de nouvelles technologies. Pour les
entreprises de distribution d'énergie, il s'agira surtout, dans le contexte de la mise en
compétition qui s'ouvre, de se démarguer de la concurrence au moyen de réelles inno-
vations sur le plan des produits proposés. La technologie du smart metering permettra
la conception de produits originaux, par exemple des tarifs dynamiques ou des presta-
tions de visualisation. Afin de pouvoir vendre de tels produits avec succes, les distribu-
teurs d'énergie suisses devront élaborer de nouveaux modéles commerciaux assurant
leur compétitivité et les coupler a 'application de technologies efficientes.
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