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STANDPUNKT

AUF EIN

SPANNENDES 2019!

2019 dirfte fur den Klimaschutz - mal wieder - ein
entscheidendes Jahr werden. Was angesichts des
immer hoheren Handlungsdrucks ohnehin fir jedes
Jahr gilt, gilt fir die Bundesrepublik im kommenden
Jahr insbesondere. Zum einen wird die Kohlekom-
mission in wenigen Wochen ihren Zukunftsplan fir
die weitere Kohleverstromung in Deutschland vorle-
gen. Die Bundesregierung will diesen dann - sofern
sie weiter Bestand hat - in ein gesetzliches MaR-
nahmenpaket Gberfihren. Die Europawahl und die
Wahlen in den drei heiklen Bundeslandern Sachsen,
Tharingen und Brandenburg diirften far den Fortbe-
stand der aktuellen Koalition im Bund aber ernst-
zunehmende Hiirden sein - und damit auch fir die
Umsetzung des von ihr geplanten Kohleausstiegs.

Das Ja zum Klimaschutz ist ohnehin keine Selbst-
verstandlichkeit (mehr). Die Politik scheut sich, den
Birgern weitere Kosten fir die Energiewende zu-
zumuten. Eine Initiative zu einer umfassenden (O,-
Bepreisung ist aktuell nicht zu erwarten und auch
die Wirtschaft zieht ihre Ambitionen mancherorts
zuriick. Beispiel Vonovia: Der grofite private Woh-
nungsvermieter in Deutschland dampft seine Plane
zur energetischen Gebdudemodernisierung ein. Zu
laut sei der Protest der Menschen vor Ort, so das
Unternehmen, das seinen Mietern teilweise aber
auch saftige Mieterhdhungen bescherte. Bislang

tragen die Bewohner die Kosten der Sanierungen
meist allein. Kiinftig kdnnten die Gebaude als ak-
tive Teilnehmer im Energiemarkt aber auch eigene
Erlose erzielen, wie die Autoren unseres aktuellen
Themenschwerpunkts aufzeigen.

Wahrend die Warmewende im Spannungsverhaltnis
zwischen energetischer Sanierung und hohen Miet-
kosten stockt und der Stromsektor trotz Erneuerba-
renausbaus weiterhin am Tropf der Kohle hangt, stot-
tert der Motor der Verkehrswende weiter im Takt des
Dieselmotors. Die hiesige Autoindustrie verzehrt ihre
Krafte fur die Rettung des Diesels - und im Kampf
gegen die Deutsche Umwelthilfe. Derweil fahrt ihr
die auslandische Konkurrenz mit sauberen Motoren
immer weiter davon. Eine Modelloffensive von VW,
BMW & Daimler ist angekiindigt. Wir sind gespannt
mit welchem Elan diese im neuen Jahr, fir das wir
all unseren Lesern das Beste wiinschen, vorfahrt. «
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Ihr Christian Seelos
Chefredakteur ener|gate
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DISKUSSION UM
ENERGETISCHE SANIERUNGEN
ENTBRANNT.

Auf die Ankiindigung der Wohnungsbaugesellschaft
Vonovia, auf energetische Sanierung zu verzichten,
reagiert ein Bindnis aus Energie- und Umweltver-
banden mit Kritik an der Bundesregierung. Vonovia
hatte angekiindigt, wegen der schwindenden Ak-
zeptanz bei Mietern energetische Sanierungen deut-
lich zurickzufahren. MaBnahmen, die zu einer Miet-
erhéhung von mehr als zwei Euro pro Quadratmeter
fihren wirden, werden vorerst nicht mehr durch-
gefuhrt. Ein Verbandebundnis unter anderem aus
Deutscher Unternehmensinitiative Energieeffizienz

KURZ NOTIERT

KOHLEKOMMISSION TERMINIERT

WEITERE SITZUNGEN.

Das Thema Strukturwandel in den Braunkohle-
regionen wird auf insgesamt sieben weiteren Sit-
zungen in der Kohlekommission besprochen. Ein
Bericht soll bis 18. Januar vorliegen. Das geht aus
einem aktualisierten Ablaufplan hervor. Demnach
wird sich die AG Strukturwandel der Kohlekom-
mission unter anderem nochmals mit dem Thema
Qualifizierung sowie einem Leitbild fir die Regi-
onen befassen. Auch die Steinkohleverstromung
steht auf der Agenda. Die letzte Sitzung der AG
Strukturwandel ist fir den 17. Januar vorgesehen.
Am Folgetag soll dann der Bericht an die Vorsit-
zenden gehen. Das gesamte Gremium wird sich
am 25. Januar mit dem Strukturwandelbericht be-
fassen. Die letzte Sitzung ist fur den 1. Februar
vorgesehen. «
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(Deneff), Deutscher Umwelthilfe (DUH), Bundesver-
band energieeffiziente Gebdudehille (Buveg) und
Bundesverband Warmepumpe (BWP) nannte die
Ankindigung eine ,Blamage” fir die Bundesregie-
rung. Die Regierung habe bewusst hingenommen,
dass energetische Modernisierungen fiir Vermieter
unattraktiv werden, aber keinerlei MaBnahmen er-
wogen, die Senkung der sogenannten Modernisie-
rungsumlage durch bessere Anreize aufzufangen.

Der Verbraucherzentrale Bundesverband (VZBV)
widerspricht der Darstellung, energetische Sanie-
rungen wirden sich nicht rechnen. ,Wir sehen die
Sanierungstatigkeit von der Absenkung der Moder-
nisierungsumlage iberhaupt nicht bedroht”, sag-
te Franz Michel, Referent fir Energieeffizienz beim
VIBV, zu energate. Er sprach von einer Phantom-
diskussion. ,Die Umlage ist ja dauerhaft, das Geld
kommt in jedem Fall wieder zuriick.” Nach Berech-
nungen des VZBV kann ein Vermieter eine Sanie-
rungsmaBnahme bei einer 100 Quadratmeter gro-
Ren Wohnung zu iiblichen Sanierungskosten von 200
Euro pro Quadratmeter bei einer Umlage von acht
Prozent innerhalb von 12,5 Jahren kompensieren. «

SCHWEIZ WILL CO - ZIELE UBER
LERTIFIKATE ERREICHEN.

Der Schweizer Nationalrat hat sich im Dezember ge-
gen ein klares Ziel zur Reduktion von Treibhausga-
sen im eigenen Land ausgesprochen. Zwar stimmte
er dafiir, die Treibhausgasemissionen bis zum Jahr
2030 um 50 Prozent unter das Niveau von 1990 zu
senken. Diese Reduktion soll aber durch den Kauf
von Auslandszertifikaten maglich sein. Im Weiteren
beschloss der Nationalrat, der vergleichbar ist mit
dem deutschen Bundestag, dass es keinen einheit-
lichen Gebdudestandard geben soll. Bei den Neu-
fahrzeugen sollen die Grenzwerte zwar wie bisher
verscharft werden. Allerdings strich der Nationalrat
die Moglichkeit, Zwischenziele festzulegen. <

B Mehr ener|gate-Politiknews
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Gunnar Wilhelm (51)
wird neuer Sprecher
der Geschaftsfiihrung
der Gasag Solution
Plus GmbH. Er folgt
damit auf Frank Mat-
tat, der den Ener-
giedienstleister zum
Jahresende  verldsst.
Wilhelm war bisher
Geschéftsfihrer  der

noch bis 2023. «

Gasag-Tochter BAS Kundenservice GmbH. <

Ende  Februar 2019
wird  Boris  Schucht
(51) seinen Chefpos-
ten beim Ubertragungs-
netzbetreiber 50 Hertz
vorzeitig abgeben. Der
Wechsel hangt offenbar
mit dem gestiegenen
Einfluss des Haupteigen-
timers Elia zusammen.
Schuchts  Vertrag als

Vorsitzender der Geschaftsfihrung lauft eigentlich

Der ehemalige Staatssekretdar des Bundeswirt-
schaftsministeriums, Matthias Machnig, wird neu-
er Leiter der Industriestrategie des Unternehmens-
entwicklers ,InnoEnergy”. Als solcher werde er sich
von Berlin aus um die Positionierung von InnoEner-
gy in der 2017 gegriindeten Europdischen Batterie-
Allianz (EBA) kimmern. Im Auftrag der EU-Kom-
mission halt InnoEnergy die Federfiihrung iiber den
Industrieteil der EBA. <
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Das Kolner Beratungshaus HKCF Corporate
Finance wird kinftig von einer Doppelspitze
gefthrt. Martin Lawin rickt ab Januar 2019
in die Geschaftsfihrung auf, teilte der auf Fu-
sionen und Unternehmenskdufe in der Ener-
gie- und Infrastrukturwirtschaft spezialisier-
te Finanzberater mit. Lawin arbeitet demnach
kiinftig an der Seite des bisherigen Geschafts-
fuhrers Frank Karbenn.

Die EnBW-Tochter Energiedienst trennt sich von
ihrer Geschaftsleiterin fir den Unternehmens-
bereich ,Neue Geschéaftsfelder”. Die ehemalige
Nestle-Managerin Sabine von Manteuffel ist
wegen ,unlberbrickbarer strategischer Diffe-
renzen” mit sofortiger Wirkung freigestellt. Von
Manteuffel wechselte erst im Sommer 2017
von Nestle zu Energiedienst in die Energie-
wirtschaft. In ihren Aufgabenbereich fielen der
Ausbau und die Weiterentwicklung der The-
men E-Mobilitat, Warme und Fotovoltaik.

Der Bundesverband der Deutschen Heizungsin-
dustrie (BDH) hat einen neuen Prasidenten. Die
Mitgliederversammlung wéhlte Uwe Glock in
das Amt. Der Vorsitzende der Geschaftsfiihrung
der Bosch Thermotechnik folgt damit turnusge-
maR auf Manfred Greis, der das Prasidenten-
amt sechs Jahre bekleidete. Zum Vizeprasiden-
ten wadhlte die Versammlung zudem Norbert
Schiedeck, Vorsitzender der Geschaftsfithrung
der Vaillant Group. AuBerdem wurden Thomas
Heim, Chief Sales Officer bei Viessmann,
Christian Kruse, Senior Vice President Matu-
re Markets bei Wilo, sowie Bertrand Schmitt,
CEO der BDR-Thermea-Gruppe, in den BDH-Vor-
stand berufen. «

B Mehr ener|gate-Personalnews
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Reinigungsservice.
Legen Sie die Fiife hoch und
entspannen Sle sich. Wahrend

DAS DIGITALE

1 GEBAUDE:

‘%’*‘?f; i ¥ VERNETZTES WOHNEN
il ALS TOROFFNER

1 ® FUR NEUE GESCHAFTS-
MODELLE IN DER
WOHNUNGSWIRT-
SCHAFT.

IINNdIIMHDS +

Anmelden

Rockett

Fotos: €

Die Wohnungswirtschaft in Deutschland ist gut aufgestellt. Sie hat mit ihren Mie-
tern einen einzigartigen und enorm wertvollen Kundenzugang, um Produkte und
Services zu platzieren. Dies erkennen inzwischen auch andere Branchen. Nicht nur
Energieversorger, Versicherer und Serviceanbieter versuchen den ,Kundenkanal”
Wohnungswirtschaft zu nutzen, um ihre Produkte zu platzieren. Auch die groBBen
Mainstream-Plattformen wie Amazon, Google oder Alibaba positionieren sich mit
ersten Home-Service-Modellen.

VON YUKSEL SIRMASAC UND LUKAS SCHILLING ~ ROCKETHOME GMBH, KOLN

Am Anfang steht ein Stiick Technik, das Tiroff- Messsystem zu einem wichtigen Bestandteil des
ner fiir eine ganz neue Servicewelt sein kann. neuen, digitalen Produktportfolios: bestehend
Richtig vernetzt und eingebettet in eine digitale aus Smarten Tarifen, Submetering, Fotovoltaik,
Plattform, die den Kunden und seine Bediirf- Energiemanagement, Smart Home, E-Mobilitat,
nisse in den Fokus stellt, wird das intelligente = Telekommunikation und so weiter. So bietet sich

www.emw-online.com
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fiir Energieversorger die einmalige Chance, die
Wohnungswirtschaft mit attraktiven Services
»aus einer Hand“ zu iiberzeugen.

Ein Gro3teil der Wohnungsbau-
unternehmen will in Internet-of-Things-
Technologien investieren

Potenziale fiir Investitionen in der Wohnungs-
wirtschaft gibt es viele. In Deutschland wachst
der Bedarf an altersgerechten Wohnungen,
schwindender Platz in Grofistddten erfordert
Sharing-Konzepte und Convenience-Services
werden immer relevanter - gerade fiir Berufs-
tdtige oder Alleinstehende. Auch die Herausfor-
derungen zur Energieeinsparung sind erheblich.
Auf Wohngebaude entfallen rund 40 Prozent der
Heizenergie und 30 Prozent der CO,-Emissio-
nen. Studien zufolge wollen daher 40 Prozent
der Wohnungsunternehmen in den Bereich 10T
investieren. Wie eigentlich alle Branchen befin-

e|m|w.trends s 1|19

det sich die Wohnungswirtschaft damit auf dem
Weg in die digitale Zukunft.

Disruption im digitalen Wohnraum
von Morgen

In der Vergangenheit waren die Ansatze der Un-
ternehmen zwar digital, aber selten innovativ:
Sie reichen von der betrieblichen Optimierung
durch Digitalisierung der Prozesse bis hin zur
neuen Kundenansprache durch Social Media
und Mieter-Apps. Aktuell steht die Digitalisie-
rung des Angebots an die Mieter im Fokus: Der
digitale Wohnraum. Smart-Home-Technologie
wird flichendeckend Verbreitung finden. Uber
kurz oder lang wird eine grundlegende Steue-
rungsmoglichkeit von Licht, Rollladen oder Hei-
zungen zur Standardausstattung gehoren.

Gleichzeitig platzieren sich verschiedenste Ser-
vice-Anbieter mit wohnungsnahen Dienstleistun-

Wir sind Ihr Partner fur Grune Gase!

Seit mehr als 10 Jahren unterstitzen wir Unternehmen bei der Umstellung auf regenerative
Gase: von der Beratung, der reibungslosen Bilanzierung Uber die ausfallsichere Lieferung bis zur

Herkunftsnachweisfiihrung und Zertifizierung.

Wir vermitteln

die THG-Quote fir
Erdgastankstellen

an quotenverpflichtete
Unternehmen wie
Mineral6lkonzerne.

Wir liefern

Ihnen Biomethan
fur den Einsatz in
der KWK, der
thermischen oder
stofflichen Nutzung
oder im Bereich
der Mobilitat.

Wir beraten Sie,

ob Bio-CNG, Bio-
LNG, Bio-SNG oder
Gruner Wasserstoff:
Unsere Experten
finden fir jede
Anforderung eine
saubere Lésung.

Wir handeln, damit unser Klima eine Zukunft hat.
Machen Sie mit.

Nehmen Sie Kontakt mit uns auf.
@ +49 (0)89 30 90 587-410
X sales@bmp-greengas.de

www.bmp-greengas.de
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gen: vom Carsharing iiber den Wasche-Service bis
hin zum Pflegedienst. Die Wohnungswirtschaft
hat die Wahl. Sie kann dieses Feld dem Wettbe-
werb iiberlassen und Mieter eigenstandig Systeme
installieren lassen. Oder: Sie positioniert sich als
zentrales Bindeglied, behalt die Hoheit und nutzt
die sich bietenden Chancen in einem neu entste-
henden Geschaftsfeld. Immerhin hat die Woh-
nungswirtschaft einen einzigartigen Marktzugang.
In verschiedenen Bereichen, von Komfort bis hin
zu Sicherheit oder Ambient Assisted Living (AAL),
lassen sich in Kooperation mit Partnern Losungen
platzieren, die einerseits den Wert des Wohnraums
als Ganzes steigern (,, Wohnen-as-a-Service®) und
andererseits neue Erlose ermoglichen.

Das neue Service-Angebot auf der Plattform sorgt
fiir langerfristigere Mietverhaltnisse mit sicheren
Einnahmen (,einen gewohnten Lebensstandard
gebe ich ungern auf“) und fiihrt schlussendlich
zur Vermeidung von Leerstand. Der Einbau von
Smart-Home-Technologie und das Angebot einer
Plattform zur Steuerung iiber unterschiedliche
Interfaces wie Web, Apps oder Sprache schafft
eine regelmdfige Nutzung durch den Mieter. Und
das ist der enorme Mehrwert fiir das Wohnungs-
unternehmen: Der Traffic und die Verweildauer
auf den eigenen digitalen Produkten des Anbie-
ters steigt. Damit kann ein Wohnungsunterneh-
men das bisherige Dilemma seiner Mieterporta-
le eliminieren, bei denen der Kunde sich aktuell
durchschnittlich nur etwa ein- bis zweimal im
Jahr einloggt. Die regelmafiige Nutzung und eine
langere Verweildauer machen es lohnenswert,
Angebote (Eigen- oder Fremdleistungen) auf der
Plattform zu platzieren. Die Nutzerzahlen des ei-
genen Angebots erhohen sich und das Wohungs-
unternehmen kann als Gate-Keeper entscheiden,
wer sich auf der eigenen Plattform positioniert
und am Umsatz beteiligt wird.

Die Antwort auf Mainstream-Plattformen
wie Google, Amazon und Alibaba

Auch die grofen Mainstream-Plattformen wie
Amazon, Google oder Alibaba positionieren
sich mit ersten Home-Service-Modellen. Thnen
geht es im Kern um die Kontrolle des digitalen
Raums, um dariiber verschiedene Geschaiftsmo-
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delle zu realisieren. Aufgrund der Marktmacht
der Internetgiganten ist es fraglich, ob man sich
dagegen positionieren sollte. Wir glauben: Nein!
Vielmehr sollte man die Chancen nutzen, die
sich aus der Etablierung einer eigenen digitalen
Plattform ergeben und gleichzeitig die Vorteile
der Mainstream-Plattformen nutzen:

= den eigenen Hoheitsbereich im digitalen Zu-
hause aufbauen und kontrollieren,

= Gate-Keeper fiir Service Provider werden und
davon profitieren, wenn Dritte den eigenen
Kanal nutzen,

= entstehende Daten fiir sich nutzen (data dri-
ven business models),

= grofle Mainstream-Plattformen integrieren
und sich komplementar zu diesen positionie-
ren und schlussendlich,

= diese neuen digitalen non-Commodity-Pro-
dukte mit dem eigenen Unternehmen und
dem Commodity-Bereich in Einklang und
Symbiose bringen.

Big Data - Alle Daten auf einer Plattform

Wie wichtig die neuen Datenstrome fiir zukiinfti-
ge Geschdftsmodelle, Produkte und Services sein
werden, machen die Internetgiganten gerade vor
- doch zahleiche Rockethome-Projekte mit unter-
schiedlichsten Branchen zeigen: Auch die meisten
Unternehmen aus Energie-, Wohnungs- und Ver-
sicherungswirtschaft haben die Chancen erkannt.
Rockethome vernetzt fiir seine Partner nicht nur
das Smart Building (Prozessoptimierung) und das
Smart Home (Endkundennutzen), sondern auch
Nutzer, Anwendungen, Services und Daten auf ei-
ner Plattform - und hilft ihnen so, das NEXT BIG
THING von morgen ins Rollen zu bringen. <

KONTAKT

....................................

-+ Yiiksel Sirmasac

(K]
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Interview mit Christopher von
Gumppenberg, Geschaftsfihrer
KUGU Home GmbH, Berlin

»BEI MESSDIENSTEN
GIBT ES KAUM
WETTBEWERB.”

Das Berliner Start-up Kugu will mit digitalen L6sungen die Heiz- und Nebenkostenab-
rechnungen in Mietshdusern verbessern und erleichtern. Im Interview erldutert Fir-
mengrinder und Geschaftsfihrer Christopher von Gumppenberg, wie Kugu funktio-
niert und wie dadurch fiir Hausverwaltungen neue Geschaftsfelder entstehen kénnen.

e|/m|w.trends:
Herr von Gumppenberg, Kugu gibt es erst seit 2016.
Was ist das Geschaftsmodell?

von Gumppenberg:

Wir fokussieren uns erstmal auf das Submetering,
also die Heiz- und Nebenkostenabrechnung. Ak-
tuell wird dieses Geschaft von wenigen Anbietern
dominiert, es gibt kaum Wettbewerb. Die Firmen
nehmen einmal im Jahr Messdaten auf und ver-
schicken eine Abrechnung. Aufgrund der kom-
plexen gesetzlichen Anforderungen akzeptieren
Hausverwaltungen die Situation seit vielen Jahren.
Insgesamt ist es ein sehr lukratives Geschaft, was
man besser machen kann. Wir bieten den Haus-
verwaltungen daher einen digitalen Werkzeugkas-
ten, der den gesamten Prozess vereinfacht und mit
dem sie die Abrechnungen selbst erstellen konnen.
Wir sammeln dafiir die Daten im Gebaude, berei-
ten diese in unserer Software auf und leiten die
relevanten Daten an die Verwaltersoftware weiter.

e|m|w.trends:
Was machen Sie besser?

von Gumppenberg:

Heute werden Nebenkostenabrechnungen zu 80
Prozent auf Papier erledigt, dahinter stehen viele

10

manuelle Arbeitsschritte von der Datenerfassung
bis zu Rechnungstellung. Wir erfassen von vorn-
herein digital und schicken die Daten in die Cloud,
das reduziert den Aufwand und vor allem die
Fehlerquote mafigeblich. Einfache Abrechnungen
konnen wir bereits fast automatisch erstellen. Am
Ende muss diese dann nur noch einmal verifiziert
werden. Wir stellen den Hausverwaltungen zudem
ein Portal zur Verfligung, auf dem alle Prozesse
abgebildet und Messdaten tagesaktuell dargestellt
werden. Die mess- bzw. abrechnungsrelevanten
Daten konnen wir zudem zur Rechnungserstel-
lung direkt in die IT-Systeme der Hausverwalter
einspielen. Viele Ablesedienste sehen darin eine
Gefahr fiir ihr Geschadftsmodell und wehren sich
dagegen oder verlangen extra Gebiihren dafiir.

e|m|w.trends:
Wir kommen Sie an die Daten?

von Gumppenberg:

Wir konnen heute schon auf die Messdaten vie-
ler Messtechnikanbieter zugreifen und auf der
vorhandenen Messtechnik abrechnen. Wenn die
Funkzahler verschliisselt sind, bendtigen wir nur
die entsprechenden Schliissel. Allerdings ist es
ohnehin so, dass die Zahler, etwa fiir Warme- und
Wasser, in regelmafigen Abstinden getauscht

www.emw-online.com
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werden miissen. Das ist dann eine Gelegenheit fiir
den Eigentiimer oder Hausverwalter, eigene Zah-
ler mit offenen Standards einzubauen. Wir wollen
das nicht selbst machen, die Immobilienverwalter
haben dafiir eigene Mitarbeiter oder Dienstleis-
tungsunternehmen. Die einzige Hardware, die
von uns kommt, ist der Datensammler. In der Re-
gel reicht einer pro Gebaude, in grofieren Immobi-
lien konnen es auch mal zwei oder drei sein.

e|m|w.trends:
Herr von Gumppenberg, vielen Dank fir das Interview. «

Die Fragen stellte Karsten Wiedemann, ener|gate-
Redaktion Berlin.

KONTAKT

................................................
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Auszug aus der neuen Publikation
,blue oceans”.

Das Interview erscheint in voller Ldnge im neu-
en Trendreport blue oceans - einer gemeinsa-
men Publikation des energate-Fachverlags und
des Innovationsnetzwerks Energieloft. In jeder
Ausgabe wird kiinftig ein ausgewahlter Trend
beleuchtet - mit Hilfe von Datenanalysen, Visu-
alisierungen, Nachrichten, Unternehmensport-
rats und Interviews. Der Report zeigt auf, wel-
che Chancen (und Risiken) der jeweilige Trend
fur neue und etablierte Unternehmen am Ener-
giemarkt bietet und liefert innovationsbegeis-
terten Lesern Verstandnis fir neue Geschafts-
modelle und frische Ideen. Die erste Ausgabe
von blue oceans mit dem Schwerpunktthema
,Smart Building Solutions” erscheint pinktlich

Geschaftsfihrer
KUGU Home GmbH, Berlin
& www.kugu-home.com

zur E-world am 5. Februar 2019.

Passen sich flexibel an Ihren Bedarf an:
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VERBUND ist in Deutschland der zweitgroRte Wasserkraftstrom-Erzeuger und Osterreichs
erfolgreichstes Stromunternehmen. Wir ibernehmen die optimale Vermarktung lhres
gesamten produzierten Griinstroms — bei maximalem Ertrag und minimalem Aufwand fur Sie.

Verbund

Am Strom der Zukunft
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URBANES FORSCHUNGS-
PROJEKT MIT FOKUS AUF
SMART BUILDINGS.

Die Forschungsgesellschaft Aspern Smart City Research (ASCR) betreibt seit 2013
eines der innovativsten Energieeffizienz-Demonstrationsprojekte Europas. Dabei er-
forscht Siemens gemeinsam mit Wien Energie und den Wiener Netzen die komple-
xen Zusammenhdnge des kinftigen Energiesystems. In einer ersten Stufe werden
dabei Losungen fir intelligente Gebdude entwickelt, die aktiv am Energiemarkt teil-
nehmen sollen. In der zweiten Projektphase wollen die Projektpartner die Prozesse
automatisieren und das Forschungsprogramm um E-Mobilitat und Predictive Mainte-
nance erweitern.

ALEXANDER SCHENK

Ziel des Projektes ist die Schaffung von wirt-
schaftlichen und skalierbaren Gesamtldsungen
und nicht nur die Optimierung einzelner Kom-
ponenten. Generaldirektor Wolfgang Hesoun
von Siemens Osterreich ist von diesem Joint
Venture {iberzeugt: ,Siemens Osterreich ist es
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immer wieder gelungen, wesentliche Kompeten-
zen und Leuchtturmprojekte in Osterreich anzu-
siedeln. Moglich ist dies nur aufgrund der engen
und vertrauensvollen Zusammenarbeit mit der
Stadt Wien und dem Interesse, intensiv in For-
schung und Entwicklung - einen wesentlichen
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Standortfaktor - zu investieren. Gemeinsam ist
es uns mittlerweile gelungen, erste Schritte in
Richtung Digitalisierung des Energiesystems zu
gehen und Forschungsergebnisse umzusetzen®.
Die Kooperation wurde von den Projektpart-
nern bis 2023 mit weiteren 45 Millionen an For-
schungsgeldern verlangert.

Basis fur marktreife Produkte

In der ersten Phase des Projektes, die noch bis
Ende 2018 l4uft, wurden Losungen fiir intelligen-
te Gebdude entwickelt, die diese zu aktiven Teil-
nehmern am Energiemarkt machen, die sich au-
tomatisch im Sinne ihrer Bewohner optimieren.
So konnen sie voraussagen, wann sie wie viel
Energie benotigen und wie viel davon sie selbst
produzieren werden. Uber ihre Speicher kénnen
sie den Energiebezug oder die Einspeisung von
Energietliberschiissen verschiebbar gestalten.

Damit passen sie sich automatisch an flexib-
le Energietarife und Flexibilitdtsangebote an,
Marktteilnehmer konnen zusadtzlich Erlose er-
zielen. Gegeniliber konventionellen Gebduden
bedeutet diese Anpassung der Smart Buildings
aber auch einen marktabhangigen Bezug von
Spitzenleistung aus dem Stromnetz, die nun zur
Herausforderung wird. Um diese zu meistern,
wurden Losungen geschaffen, die zunachst die
Netzinfrastruktur bis zum Kundenanschluss-
punkt hinsichtlich ihres aktuellen Belastungs-
zustands transparent machen. So kénnen auto-
matisch kritische Belastungszustinde erkannt
und im Bedarfsfall Leistungsgrenzen den Smart
Buildings vorgegeben werden. Die Smart Buil-
dings beriicksichtigen solche Leistungsgrenzen,
ohne dass dadurch der Komfort der Bewohner
eingeschrankt wird. Darliber hinaus wurden
erste prototypische Tools zur Unterstiitzung der
zukiinftigen Netzplanung geschaffen, die das
zunehmend volatile Verhalten der Prosumer be-
riicksichtigen. Um diese Losungsansdtze mog-
lichst nachhaltig zu gestalten, wurden ihnen die
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Durch intelligente Messtechnik passen sich die
Gebaude automatisch an den Energiemarkt an.
[ Quelle: Niklas Stadler/www.goodlifecrew.at

modernsten Technologien aus den Bereichen In-
ternet of Things (IoT), Digital Twin, Forecasting,
Big Data und Data Analytics zugrunde gelegt.
Elf Patente und drei 6ffentlich geférderte Projek-
te mit einem Volumen von 6,6 Millionen Euro
vervollstdndigen die Erfolgsbilanz der ASCR 1.0.

Komplexe Lésungen managen

Einer der Schwerpunkte des Arbeitsprogramms
fiir ASCR 2.0 wird in der betrieblichen Nutz-
barmachung der bereits vorliegenden Ergebnis-
se bestehen. Das bedeutet, dass die erforderli-
chen Betriebsprozesse und Workflows fiir Smart
Buildings und die betroffenen Bereiche der
Stromnetze so weit wie moglich automatisiert
werden miissen. Ausschlaggebend ist, dass die
Komplexitdt der neu entstehenden Systemland-
schaft vom System weitestgehend selbst gema-
nagt und von den Benutzern ferngehalten wird.
Dafiir werden Technologien aus den Bereichen
Machine Learning und Artificial Intelligence
zum Einsatz kommen.

www.emw-online.com
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Studierendenheim Greenhouse in Wien: Bei voller Sonneneinstrahlung deckt das Gebaude
durch die Kombination aus Fotovoltaik-Hochleistungsmodulen und einem elektrischen Speicher
seinen gesamten elektrischen'Bedarf selbst. (Foto: www.vogel-av.at © Rupert Steiner)

Ein weiterer Schwerpunkt von ASCR 2.0 ist
die Erweiterung des Forschungsprogramms um
die Themenbereiche E-Mobilitdt und Predicti-
ve Maintenance. Die bereits gestarteten Unter-
suchungen hinsichtlich eines systemdienlichen
Einsatzes von Batteriespeichern werden ausge-
weitet, und zusdtzliche Flexibilitatspotenziale
sollen erschlossen werden. Wie schon in der
ersten Projektphase dient die Testumgebung der
ASCR zur Erprobung und Optimierung der For-
schungsergebnisse. Sie wird daher entsprechend
den Anforderungen des Forschungsprogramms
von ASCR 2.0 modifiziert und ausgebaut.

Urbane Energiezukunft gestalten

Die Forschungsaktivititen zielen darauf ab,
Losungsansdtze flir ein nachhaltiges und zu-
kunftssicheres Energiesystem zu schaffen. Das
bedeutet, dass bei einer zunehmend wetterab-
hingigen Energieproduktion der Energiebedarf
so weit wie moglich an die jeweiligen Wetter-
lagen angepasst werden muss. Dort, wo lokal
Energie erzeugt werden kann, macht es auch
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Sinn, diese lokal zu verbrauchen. Einer zuneh-
menden Verbreitung von Elektromobilitat muss
Rechnung getragen werden und eine energietra-
geriibergreifende Optimierung (Strom, Warme,
Gas) wird zunehmend erforderlich.

Bei der Erarbeitung von Losungskonzepten ste-
hen aber noch zwei weitere wesentliche Themen
im Mittelpunkt. Das ist zum einen die Schaffung
von robusten Systemen, welche die gewohnte
Versorgungsqualitdt auch in Zukunft sicherstel-
len, und zum anderen die maximale Reduktion
der Komplexitdt fiir die Anwender. <

KONTAKT

....................................

~% Dipl.-Ing. Alexander Schenk
Siemens Aktiengesellschaft
Osterreich, Wien
(% alexander.schenk@siemens.com
[ siemens.at/seestadt ™

www.emw-online.com


https://www.emw-online.com/
mailto:alexander.schenk%40siemens.com?subject=
http://siemens.at/seestadt

Als nach eigenen Angaben weltweit erst L

ternehmen hat das Berliner Start-up Fresh Ener-
gy lber eine Stromrechnung einen Smart- -Meter-
Mehrwertdienst abgerechnet Der Servicé _tfr'nfasst

Zahler den Stromverbrauch bei seini " nKunden im
Sekundentakt. Die Daten werden per Algorithmus
analysiert. Das System erkennt einzelne Gerate
wie etwa Kiihlschrank oder Spiilmaschine mittels
typischer Verbrduche. Kunden sollen so Strom-
fresser im Haushalt besser erkennen konnen.

Die Mustererkennung nutzt das Unternehmen
auch fiir seinen neuen Service ,,Refresh*. ,,Mit Hil-
fe der Messwerte erfahren wir, wann und wie oft
die Spiilmaschine zum Einsatz kommt und dem-
entsprechend auch, wie viele Spiilmaschinen-
Tabs verbraucht wurden®, erkldrte Geschaftsfiih-
rer Christian Bogatu im Gesprdch mit energate.

EEBUS UND VHPREADY
KOOPERIEREN BEI
GERATEKOMMUNIKATION.

Die auf den Energiemarkt spezialisierten IT-Initi-
ativen Eebus und VHPready biindeln ihre Krafte
in einer Kooperation. Ziel der Zusammenarbeit
ist es, die digitale Vernetzung von Smart Grids
mit Smart-Home- und Smart-Building-Systemen
zu verbessern. Zudem gehe es darum, die ,,Ent-
wicklung eines umfassenden Marktes fiir die fle-
xible und effiziente Nutzung regenerativer Ener-
giequellen mafgeblich zu beschleunigen®. Uber
die blofle Kooperation hinaus sei auch ein ,,Zu-
sammenwachsen“ der beiden Verbande denk-
bar. ,Das gemeinsame Ziel beider Initiativen ist
es, einen durchgangigen Architektur- und Infor-
mationsansatz vom einzelnen Verbraucher bis
ins Smart Grid zu etablieren. Wenn dies gelingt,
steht einer Verschmelzung nichts im Wege*, so
die Initiativen auf energate-Nachfrage. ,Deren
Form und Organisation werden wir im Laufe
dieses Prozesses gemeinsam definieren.* «
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¥ November 16 4504 € 139 kWh

< Oktober

Stromverbrauch im Detail

H  Kihlschrank 8,65 € 31 kWh
Geht der Vorrat zur Neige, wird automatisch eine
neue Lieferung per Post ausgeldst. Die Menge ist
dabei so ausgelegt, dass das Packchen in einen
Briefkasten passt. Der Kunde muss also kein Pa-
ket personlich entgegennehmen. Abgerechnet
wird der Service iiber die Stromrechnung. Eine
langfristige Bindung miissen die Kunden nicht
eingehen. ,Man kann monatlich aussteigen®, so
Bogatu. Zur Auswahl stehen auch Oko-Tabs. Der
automatische Lieferservice soll in naher Zukunft
auf weitere Gerate, etwa Waschpulver fiir Wasch-
maschinen, ausgedehnt werden. <

EON STARTET JOINT VENTURE
FUR HANDWERKERSERVICE.

Eon Deutschland hat einen neuen Partner fiir den
Einbau von Heizungen, Solaranlagen und Smart-
Home-Systemen beim Endkunden gefunden. Mit
dem niederldndischen Unternehmen Guidion hat
der Konzern ein Joint Venture mit dem Namen
,Home.on“ mit Sitz in Aachen gegriindet. Aktuell
arbeite ein kleines Team in Aachen, das den Auf-
bau des Unternehmens, das Recruiting von Hand-
werkspartnern und die Installationen managt, er-
lauterte ein Eon-Sprecher auf energate-Nachfrage.
Mit der Anzahl der Auftrage soll das Team in den
ndchsten Monaten aber ,,schnell wachsen®. Auch
weitere Standorte seien in Planung, um ,den
engen Schulterschluss zum lokalen Handwerk*
zu erreichen. Guidion ist in Deutschland haupt-
sdchlich im Telekommunikationsmarkt aktiv und
erbringt beispielsweise Installationen und Entsto-
rungen fiir die Deutsche Telekom und Vodafone.
Im Energiebereich nennt Guidion den niederlan-
dischen Versorger Eneco als Referenzkunden.

www.emw-online.com
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Interview mit Lukas Kinigadner,
Geschaftsfuhrer Anyline, Wien

,DAS SELBSTBEWUSSTSEIN
DER ENERGIEBRANCHE
BEI DER DIGITALISIERUNG
WACHST.”

— .

Der Wiener IT-Dienstleister Anyline startete vor finf Jahren als ambitioniertes Start-
up im Bereich digitale Zahlerstanderfassung. Heute ist das Unternehmen sowohl
produktseitig als auch personell breiter aufgestellt und sieht sich am Anfang eines
Wachstumsschubs. Wie das Technologieunternehmen vom Digitalisierungstrend in der
Energiebranche profitiert und welche Hiirden IT-Start-ups zu meistern haben, erklart
Grinder und Geschaftsfihrer Lukas Kinigadner im Gesprach mit e|m|w.trends.

e|/m|w.trends:

Herr Kinigadner, welchen Stellenwert hat die Ener-
giebranche als Geschéaftsfeld von Anyline im Ver-
gleich zu anderen?

Kinigadner:

Wir haben die Utility-Branche als erstes Betati-
gungsfeld fiir uns entdeckt und das ist auch nach
wie vor unser Steckenpferd. Die meisten unse-
rer Kunden kommen aus dem Gouvernemental-
Bereich und der Grofdteil davon sind Versorger.
Auf diesem Segment liegt fiir uns ein ganz kla-
rer Fokus. Unsere Teilnahme an der Fachmesse
E-world verstehen wir als klares Bekenntnis zur
Energiebranche. In der Riickschau betrachtet
war der Anfang fiir uns wirklich schwierig. Aber
jetzt, da wir inzwischen einige Erfolge feiern
durften und einen Grofiteil der deutschen Ener-
gieriesen zu unseren Kunden zdhlen, ist es fir

16

uns einfacher, in der Branche richtig zu wach-
sen. Wir sehen, dass die Kunden den Mehrwert
von OCR (Texterkennung) in der Energiebran-
che viel mehr begreifen und wir unsere Techno-
logie nirgends mehr erkldren miissen.

e|/m|w.trends:

Wo lagen im Ruckblick die groRten Schwierigkeiten
bei der ErschlieBung der Energiewirtschaft als Markt
fur Anyline?

Kinigadner:

Wir bezeichnen uns intern nicht mehr als Start-
up, sondern als ,Scale-up“ oder ganz normales
Unternehmen. Nachdem wir den Marktaufbau
weitgehend hinter uns haben, starten wir gera-
de eine Wachstumsphase. Besonders schwierig
war am Anfang das Thema Kundenanbahnung.
In anderen Branchen kann man sehr viel durch

www.emw-online.com
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Online-Marketing und auf digitalen Wegen er-
reichen. In der Energiebranche ist es hingegen
extrem wichtig, den personlichen Kontakt zum
Kunden aufzubauen. Eine solche Vertrauensba-
sis mit den Kunden zu schaffen, kostet Zeit. Das
ist an und fiir sich unproblematisch, wenn man
dies entsprechend in den Businessplanen be-
riicksichtigt. Eine Moglichkeit ist, fiir das erste
Jahr mit signifikant weniger Umsatz zu rechnen.
Eine andere Moglichkeit ist die Verschiebung der
geplanten Umsatzkurve auf das Folgejahr. Der
Fehler, den viele junge Unternehmen am Anfang
machen, ist, dass sie fiir diese Phase zu wenig
Zeit einplanen. Das fiihrt dazu, dass sie ihren
Investoren und ihrem Team Vertriebserfolge
kommunizieren, die sich erst mit Verzdgerung
einstellen. Anyline erreichte den sogenannten
,Tipping Point“ vor anderthalb bis zwei Jahren.
Das ist der Punkt, an dem der Markt verstan-
den hat, dass wir ernst zu nehmende Techno-
logie liefern, die einen signifikanten Mehrwert
innerhalb der Energiebranche erzeugt. An die-
sem Punkt fallen viele anfangliche Hiirden weg.
Inzwischen haben wir zahlreiche grofde, inter-
nationale Referenzkunden und sind bei grofien
Smart-Meter-Rollout-Projekten an Bord. Dieser
Status erleichtert den Vertrieb enorm.

e|m|w.trends:
Welche Kundenkreise in der Branche haben aktuell
besonderes Wachstumspotenzial fir Anyline?

Kinigadner:

Wir verfolgen mehrere strategische Initiativen.
So ist beispielsweise der Kklassische Bereich
der Stadtwerke-Apps ein toller Markt fiir uns,
den wir zu groflen Teilen selbst bedienen. Das
gilt insbesondere fiir Grofiprojekte in diesem
Segment. In Deutschland ist unser wichtigster
Partner, mit dem wir Losungen fiir Stadtwer-
ke anbieten, Energy App Provider. Besonders
spannend wird dieser Markt dort, wo Versorger
unsere OCR-Technologie bereichsiibergreifend,
also nicht nur fiir die Zahlerstandablesung ein-
setzen. So haben wir inzwischen auch Stadt-
werke-Kunden, die zundchst unsere Metering-
Technologie gekauft haben und nun bei der
Parkraumbewirtschaftung auf unseren Kennzei-
chen-Scanner setzen. Die zweite wichtige Initia-
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Anyline will Weltmarktihrer
fur die digitale Zahlerstands-

erfassung werden.

i

tive ist die Umstellung auf digitales Messwesen
beziehungsweise der Smart-Meter-Rollout. Wir
begleiten diesen Zdhlertausch in verschiedenen
EU-Lindern, darunter Osterreich und Deutsch-
land. Dabei arbeiten wir vor allem mit Software-
Providern zusammen, die ihre IT-Losungen
Energieversorgern zur Verfiigung stellen. Unsere
dritte grofde strategische Initiative sind Vertriebe,
die die digitale Zdhlerstanderfassung als Marke-
tingtool fiir Endkunden ins Angebotsportfolio
nehmen. Ein viertes Thema, das wir derzeit erst
aufbauen, ist der Energieanbieterwechsel. Da-
bei wollen wir insbesondere kleinere Stadtwer-
ke mit einem Service unterstiitzen. Das ist ein
Thema, welches das kommende Jahr spannend
machen wird.

e|m|w.trends:

Immer mehr Energieunternehmen widmen sich der
Digitalisierung oder haben das Thema zumindest auf
die Agenda gesetzt. Hat dieser Trend den Markt aus
Ihrer Sicht merklich verandert?

Kinigadner:

Ja, definitiv. Wir merken, dass das Selbstbe-
wusstsein bei Energiekonzernen steigt, wenn es
um das Thema Digitalisierung geht. Im Vergleich
zu anderen Branchen, denen man vor geraumer
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Zeit noch eine hohere Digitalisierungskompetenz
zugetraut hat, liegt die Energiebranche nicht
weit zuriick. In Bereichen wie etwa dem Smart-
Meter-Rollout ist die Branche in Sachen Digita-
lisierungskompetenz unseres Erachtens feder-
filhrend. In vergleichsweise kurzer Zeit eine so
gewaltige Infrastrukturverdnderung zu realisie-
ren, ist schon eine gewaltige Leistung. Mit jedem
erfolgreichen Digitalisierungsprojekt steigen das
Selbstbewusstsein der Branche und auch die Lust
auf solche Projekte. Anfanglich war die Furcht
allgemein grofier. Mittlerweile merken wir, dass
es unseren Kunden Spaf} macht, so etwas umzu-
setzen. Was wir uns allerdings wiinschen wiir-
den, und das ist eine Aufgabe fiir die gesamte
Branche, wdre, noch starker zu férdern, dass es
Unternehmen wie Anyline gelingt in die Bran-
che hineinzuwachsen. Wenn man sich auf Fach-
messen wie der E-world umschaut, merkt man,
dass sich in den letzten Jahren gut ein Dutzend
Technologieunternehmen wie wir eines sind, am
Markt etabliert haben. Ich wiirde mir wiinschen,
dass es 50 sind, einfach weil ich glaube, dass
dies der Branche viele Impulse gibt. Es wdire eine
wichtige Gemeinschaftsleistung dafiir zu sorgen,
dass die Branche fiir Auflenstehende nicht so
geschlossen wirkt. Deshalb freue ich mich jedes
Mal, wenn ich ein neues junges Unternehmen
entdecke, auch dann, wenn dieses dhnliche Pro-
dukte anbietet wie wir, weil man nur gemeinsam
den Markt weiterbilden beziehungsweise fiir di-
gitale Technologie begeistern kann.

Auch beim Zahlungs-
verkehr, wie hier bei
Uberweisungen, kann die
Texterkennungs-Software
fur mehr Komfort sorgen.
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e|/m|w.trends:
Ist Konkurrenzdruck kein Thema fir Anyline?

Kinigadner:

Ich sehe die Konkurrenz, der wir uns stellen,
prinzipiell positiv. Ohne unsere direkten Mit-
bewerber ware unsere Technologie sicher nicht
so gut, wie sie es heute ist. Wettbewerb fordert
die Entwicklung von Produkten und Services
unglaublich. Fiir uns als Firma ist es wichtig,
Feedback von aufien zu bekommen. Der Wettbe-
werb macht das moglich. Vor allem in der Ener-
giebranche ist es aus unserer Sicht wichtig, dass
die potenziellen Kunden unserer Technologie
eine breite Auswahl an Anbietern haben. Nur so
ist es moglich, im sehr sensiblen und regulierten
Segment der Energieversorgung tolle Projekte
umzusetzen. Wenn wir einen Kunden mal nicht
gewinnen, ist das fiir uns Ansporn, uns zu ver-
bessern. Gleichzeitig ist der Wettbewerb in unse-
rem Kerngeschaftsbereich der digitalen Zahler-
standerfassung nicht so grof, wie es in anderen
Technologiesegmenten der Energiebranche der
Fall sein mag. Wir bewegen uns in einem Markt,
der noch nicht gesdttigt ist. Es kommt beispiels-
weise vor, dass wir Anfragen von adhnlich gela-
gerten Unternehmen weitergeleitet bekommen,
weil diese eine konkrete Kundenanfrage nicht
vollumfanglich bedienen kénnen.

e|/m|w.trends:

Ein Wachstumsschritt, den Anyline in der jingeren
Vergangenheit vollzogen hat, ist die Berufung eines
Chief Operating Officers. Welche strategische Bedeu-
tung hat diese Personalie?

Kinigadner:

Wir vier Griinder von Anyline sind 2013 mit ei-
nem sehr kleinen Team in Wien gestartet und
haben in den vergangenen fiinf Jahren eine sehr
abwechslungsreiche Zeit hinter uns gebracht, in
der wir stetig gewachsen sind. Mittlerweile ha-
ben wir in Wien mehr als 30 Mitarbeiter. Jetzt
steht fiir uns der ndchste Wachstumsschritt an.
Einerseits stocken wir das Personal weiter auf.
Andererseits bereiten wir uns darauf vor, Ver-
triebsoffices in mehreren Ldandern zu erdffnen.
Dieser Schritt ware in der urspriinglichen Kon-
stellation nicht moglich gewesen. Deshalb haben
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wir Andreas Greilhuber von IBM Osterreich als
COO an Bord geholt. Er hat in den vergangenen
20 Jahren immer wieder Teams mit bis zu 200
Leuten aufgebaut und bringt die entsprechende
Expertise mit. Ich selbst werde damit in meiner
Rolle als CEO ein Stiick weit entlastet und kann
mich somit starker um strategische Fragen kiim-
mern. Mit seinem Einstieg sind wir organisato-
risch und vertrieblich nicht mehr wie ein Start-up
aufgestellt. Gleichwohl nehmen wir in den kom-
menden Monaten fiir unsere Wachstumsziele zu-
satzliches Fremdkapital in Form von Wachstums-
finanzierungen auf. Unsere starken Kennzahlen
mit Umsatzwachstumsraten von deutlich mehr
als 100 Prozent von Jahr zu Jahr stimmen uns fiir
die Investorensuche sehr zuversichtlich.

e|m|w.trends:
Welche Wachstumsziele verfolgt Anyline konkret?

Kinigadner:

Langfristiges Ziel ist die Weltmarktfiihrerschaft
bei der digitalen Zahlerstanderfassung. Dabei se-
hen wir uns auf einem sehr guten Weg. Die der-
zeitige Entwicklung liegt weit {iber den Erwartun-
gen, mit denen wir 2013 gestartet sind. Das gilt
investorenseitig wie auch intern, wobei uns da-
mals bereits klar war, dass unsere OCR-Software
fiir das Smartphone grofies Potenzial hat.

e|/m|w.trends:

Ist die digitale Zahlerstanderfassung per Smartphone
ein endliches Geschaftsmodell, das mit dem Smart-
Meter-Rollout kiinftig obsolet wird?

Kinigadner:

Nein. Wir gehen davon aus, dass es sowohl in
zehn als auch in 15 Jahren noch viele Zadhler
geben wird, die manuell abgelesen werden miis-
sen. Aus unserer Sicht wird unsere Technologie
mit dem fortschreitenden Smart-Meter-Rollout
relevanter und wertvoller. Im Hinblick auf die-
se Restbestande, die weiter manuell abgelesen
werden miissen, wird diese Dienstleistung kiinf-
tig teurer sein, weil dafiir immer noch jemand
rausfahren muss, um den Zahler abzulesen. In
Wien werden kiinftig beispielsweise 50 Prozent
aller Zahler digital sein, Gas und Wasserzdhler
bleiben manuell.
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Kinigadner: ,Bei der Digitalisierungs-
kompetenz liegt die Energiebranche nicht
mehr weit zurick”.

e|m|w.trends:
Was wiirden Sie Start-up-Grindern im Hinblick auf
die Planung von Wachstum raten?

Kinigadner:

Wachstumsphasen sind fiir junge Unternehmen
generell immer die kritischsten, weil das Ma-
nagement gewisse Einstellungen zum Unterneh-
men dndern muss. Wir haben das bereits vor
einigen Jahren eingeleitet und machen unseren
Erfolg stark vom Erfolg unserer Kunden abhan-
gig. Das sorgt im gewissen Sinne fiir einen Per-
spektivwechsel in Richtung Auflenansicht. Bei
vielen jungen Unternehmen, die neu starten,
merkt man, dass es ihnen nur um die Griindung
geht und, dass sie sich stark mit sich selbst be-
schéftigen anstatt mit ihren Kunden.

e|m|w.trends:
Herr Kinigadner, vielen Dank fir das Interview. «

Die Fragen stellte emw.trends-Redakteur Philip Akoto.

KONTAKT
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MIETER GOES SELBSTVERSORGER.
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Auf Grundlage der Normentwiirfe DIN VDE 0100-551 und DIN VDE 0100-552 kénnen
Mieter seit Anfang des Jahres einen Teil ihres Stromverbrauchs normgerecht selbst
produzieren und damit einen wertvollen Beitrag zur Energiewende leisten. Dadurch
bekommen sie ganz neue Maglichkeiten, die Solaranlage in ihr Smart Home zu in-
tegrieren und unterstitzen nicht nur dezentrale Strukturen, sondern entlasten damit
auch NS-Netze auf 230-V-Basis. Intelligentes Lastenmanagement konnte so in Zukunft
auch vermehrt im Bereich Smart Home kleiner Haushalte eine zentrale Rolle spielen.

RAPHAEL BAYER

Vor dem Hintergrund des Streits um den Einsatz
von Plug-in-Solaranlagen haben europdische
Nachbarldander wie die Niederlande das enorme
Potenzial bereits friihzeitig erkannt und groffla-
chig umgesetzt. Im Mittelpunkt der Debatte in
Deutschland, die nun fast ein halbes Jahrzehnt
gedauert hat, standen zahlreiche Konfliktpunk-
te, wie etwa Meldepflichten oder der normge-
rechte Anschluss an das Hausnetz iiber gewo6hn-
liche Schuko-Stecker.

Fakt ist, dass der Betrieb von Balkonmodu-
len zur reinen Selbstversorgung noch nie il-

20

legal war, denn laut der Rechtsanwaltin Bet-
tina Hennig von der Berliner Kanzlei von
Bredow Valentin Herz steht ein Normverstofs
dem Betrieb nichts entgegen. Die fehlende
Normierung riickte die Betreiber allerdings
in eine rechtliche Grauzone. Um dieses Prob-
lem endgiiltig zu l6sen und den Weg fiir den
genehmigungsfreien Betrieb von Fotovoltaik-
Balkonmodulen frei zu machen, wurden vom
VDE in Zusammenarbeit mit der Deutschen
Gesellschaft fiir Sonnenenergie (DGS) Ende
2017 und Anfang 2018 neue Normentwiirfe
verabschiedet.
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DIN VDE 0100-551 & DIN VDE 0100-552

,Die neue Norm holt die Verbraucher end-
lich aus der Grauzone: Schliefit der Besitzer
sein Stecker-Solar-Gerdt normgerecht an sei-
nen Endstromkreis an, kann er sich jetzt si-
cher sein, nichts falsch zu machen®, so Betti-
na Hennig. Gemafl dem VDE-Verlag legt diese
Norm ,die Anforderungen fiir die Auswahl
und Errichtung von Niederspannungs- und
Kleinspannungsstromerzeugungseinrichtun-
gen fest, die dafiir vorgesehen sind, eine Ge-
samtanlage oder einen Teil davon, entweder
dauerhaft oder zeitweilig zu versorgen. Diese
Norm enthalt weiterhin Anforderungen fiir die
Stromversorgungen folgender Anlagen:

e|/m|w.trends 2 1|19

Stromversorgung einer Anlage, die nicht an
ein Stromverteilungsnetz angeschlossen ist;

Stromversorgung einer Anlage als Alternative
zum Stromverteilungsnetz;

Stromversorgung einer Anlage parallel zum
Stromverteilungsnetz;

geeignete Kombinationen der oben aufgefiihr-
ten Stromversorgungen.“

Diese Normen sehen also vor, dass auch Misch-
stromkreise und EndstromKkreise (Stromkreise in
Mietwohnungen mit Endverbraucher) aufgrund
der in diesen elektrischen Stromkreisen vorhan-
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denen Reserven fiir die Einspeisung von kleinen
PV-Anlagen geeignet sind. Der VDE und das
Fraunhofer Institut gehen davon aus, dass beim
Betrieb der Plug-in-Solaranlagen keine ernstzu-
nehmende Gefahr einer Uberlastung besteht.
Demzufolge wird von verschiedenen Seiten eine
Bagatellgrenze von 600 Watt gefordert, welche
in etwa der Leistung von zwei handelsiiblichen
PV-Modulen entspricht.

Marktentwicklung bislang noch
verhalten

Aufgrund der Tatsache, dass sich viele Betrei-
ber von Plug-in-Solarmodulen erst nach erfolg-
reichen Prizedenzfillen an die Offentlichkeit
trauen und die Moglichkeit zum normgerech-
ten Betrieb erst seit Anfang 2018 besteht, gibt
es hierzu noch keine offiziellen Zahlen oder
Statistiken. Erste Schdtzungen des DGS und
Greenpeace belaufen sich jedoch auf rund
20.000 kleine Solaranlagen in Deutschland.
In europdischen Nachbarldndern wie den
Niederlanden, wo es beziiglich Meldepflicht
und Normen weniger biirokratische Hiirden
gibt, ist der Markt schon wesentlich weiter.
Fotovoltaik-Experten wie Holger Laudeley
sprechen hier von mehreren hunderttausend
Plug-in-Modulen - das PV Magazin berichtete
am 17. Mdrz 2017 ebenfalls von iiber 200.000
Haushalten, die bereits heute problemlos ei-
nen Teil des Eigenverbrauchs durch Balkon-
Fotovoltaik decken.

Potenzial in Deutschland

In Anbetracht der geforderten Bagatellgrenze
von 600 Watt wiirde der Zubau in Deutschland
auf das niederlandische Niveau von 200.000
Haushalten eine zusatzliche Kapazitat von weit
iiber 100 MW bedeuten. Dies entspricht in etwa
dem Ausbau von 50 grofien Windkraftanlagen
(WKA) zu je 2 MW. Soll nun das Gesamtpoten-
zial ermittelt werden, so lassen entsprechende
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Statistiken zu Gebdauden und Wohnungen weite-
re Riickschliisse zu:

Demnach gibt es in Deutschland etwa 20 Mio.
Gebdude mit {iber doppelt so vielen Wohnun-
gen. Vergleicht man nun die Anzahl der Plug-in-
Module mit den vorhandenen Wohnungen, so
lasst sich feststellen, dass die bereits installier-
ten Mini-PV-Anlagen (ca. 20.000 Stiick) lediglich
0,05 Prozent des gesamten Wohnungsbestandes
entsprechen. Ginge man nun bei einer vorsich-
tigen Schatzung davon aus, dass bei etwa 5 Pro-
zent, also 2 Mio. Wohnungen in Deutschland,
geeignete Voraussetzungen wie etwa Balkon
oder Geldander zur Anbringung vorhanden sind,
so konnte man mithilfe dieser kleinen privaten
,Kraftwerke“ mehr als 1.200 MW dezentral er-
zeugen. Dies entsprdche in etwa dem Zubau von
600 WKA zu je 2 MW oder knapp 3 Prozent der
in Deutschland installierten Fotovoltaik-Leis-
tung (2017: 43,02 GW).

Auswirkungen auf den Strommarkt

Die effizienteste Art der Stromerzeugung ist de-
zentral und wird moglichst an den Verbraucher
gekoppelt, beziehungsweise auf dessen Lastpro-
fil ausgerichtet. Damit lassen sich Ubertragungs-
verluste verringern und es werden zudem die
Ubertragungsnetze entlastet. Der Einsatz von
dezentral ausgerichteter Fotovoltaik hat also das
Potenzial, dezentrale Netze wie etwa das Ver-
teilnetz zu starken und das o6ffentliche Netz zu
entlasten. Die Frage nach der Einspeisung ins
offentliche Netz oder dem Einsatz von Strom-
speichern eriibrigt sich insofern, da 1 bis 2 Mo-
dule gerade einmal die Grundlast im Haushalt
(Stand-by, Licht, Kiihlschrank, Gefriertruhe,
etc.) abdecken konnen.

Anstatt dagegen anzukampfen, sollten Energie-
versorger nun auch neue Chancen wie etwa Ko-
operationsmoglichkeiten nutzen, um wiederum
die Kundenbindung zu starken. So kooperiert
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der Netzbetreiber Bonn-Netz beispielsweise mit
dem Berliner Start-up Empowersource - einer
Plattform zum Informationsaustausch von Pro-
dukten mit einem Ranking der besten Angebote
sowie Online-Formulare fiir die unkomplizierte
Anmeldung der Plug-in-Module.

Energiewende und Smart Home

Wie bereits erwdhnt, werden durch den zuneh-
menden Einsatz von Balkon-Fotovoltaik dezen-
trale Strukturen gestdrkt. Sie bietet zudem fiir
grofie Teile der Bevolkerung erstmals die Mog-
lichkeit, von der Kraft der Sonne zu profitieren
und aktiv an der Energiewende teilzuhaben. In
Anbetracht des schleppenden Ausbaus der er-
neuerbaren Energien wird immer klarer, dass
das ,Projekt Energiewende® langst nicht nur
eine technische, sondern zunehmend auch eine
sozialpolitische Frage ist.

,Ohne Einbindung der breiten Bevol-
kerung in die Energiewende kénnen
die gesetzten Ziele des Pariser Klima-
schutzabkommens nicht gelingen”

Man sollte also nicht erst auf effiziente, umwelt-
schonende Energiespeicher oder bezahlbare E-
Autos warten - selbst das Decken der Grundlast
im Haushalt, wie etwa Licht oder Kiihlschrank,
liefert einen kleinen aber sehr wichtigen Beitrag
zur Energiewende. Wie wird also das kleine
Kraftwerk auf dem Balkon in das Smart Home
integriert?

Mithilfe eines funkbasierten Strommessers, der
zwischen Plug-in-Solaranlage und Steckdose
angebracht wird, haben Mieter nun die Mog-
lichkeit, ihre Stromerzeugung jederzeit mobil
in einer App einzusehen. Intelligent vernetzte
Haushaltsgerdte konnen so abhangig von der
aktuellen Stromerzeugung angepasst werden.
Die Endstromkreise der ,,Smart Wohnung“ kon-
nen also - analog grofer Fotovoltaik-Anlagen -
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tiber das WLAN in das Smart Home integriert
und im Hinblick auf den Smart Meter mit der
EMS-Steuerung verbunden werden.

Fazit: Der Siegeszug ist nicht mehr
aufzuhalten

Spatestens nachdem die VDE-Normen den neu-
en Anforderungen von Plug-in-Solaranlagen an-
gepasst wurden, diirfte dem Siegeszug dieser
Technologie also nichts mehr im Wege stehen.
,Damit kann theoretisch jeder Haushalt rund
zehn Prozent seines Stroms ab 6 ct/kKWh selbst
produzieren. Der Stromzahler lduft dann einfach
langsamer®, so die DGS. Die nachsten Schritte
wadren nun, die Bevolkerung, die bisher durch
den deutschen Wald aus Normen und Gesetzes-
vorschriften schlichtweg iiberfordert ist, grof-
flachig aufzukldren und bei der Umsetzung zu
unterstiitzen. «
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WEGWEISER
DURCH DEN
ENERGIEMARKT:
UNIPER LAUNCHT
NEUE SMART-
PHONE-APP.

GUNDOLF SCHWEPPE

Stets auf dem Laufenden bleiben und mit den
aktuellen Entwicklungen des Energiemarktes
mithalten: Dafiir bringt Uniper die neu entwi-
ckelte UMS App auf den Markt, die Kunden ei-
nen mobilen Zugang zu allen relevanten Ener-
giemarktinformationen liefert. Nutzer konnen
mittels Smartphone-App Marktberichte, Preise,
Trendeinschdtzungen und den aktuellen Stand
ihres Portfolios abrufen oder sich mit Hilfe von
Webinaren einen tieferen Einblick in die Markte
verschaffen. ,Wir haben die App fiir den tagli-
chen Bedarf unserer Kunden entwickelt. Jeder-
zeit Uiber die relevanten Energiemdrkte informiert
zu sein und unmittelbar auf Marktentwicklungen
reagieren zu konnen, wird mit Blick auf die Vo-
latilitat der Energiepreise zunehmend wichtiger*,
sagt Gundolf Schweppe, Vertriebschef bei Uniper.

Individuell konfigurierbare Informatio-
nen & Push-Nachrichten

Die App deckt einen Grofdteil des Leistungsport-
folios des unabhangigen Beratungsunternehmens
Uniper Market Solutions (UMS) ab. ,,Die Marktin-
formationen und Trendausblicke helfen unseren
Kunden dabei, optimale Entscheidungen fiir ihr
Energieportfolio zu treffen, so Schweppe. Alle
Informationen in der UMS App lassen sich dabei
auf die individuellen Kundenbediirfnisse anpas-
sen und als Grafik, Tabelle oder Erklartext ein-
sehen. Thre favorisierten Energiemarkte wahlen
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Marktpreise

Webinare

Aushlick

S,

Portfolio

Nutzer einfach per Klick aus. Zudem erhalten
sie auf Wunsch wichtige Meldungen - etwa zu
Marktentwicklungen - direkt per Push-Nachricht
und konnen damit sofort reagieren. Bestehen
noch Unsicherheiten zu Entwicklungen und de-
ren Folgen fiir das eigene Portfolio, bietet die App
eine direkte Kontaktmoglichkeit zum zustandi-
gen Portfolio-Manager der UMS.

Die UMS App und weitere Neuheiten stellt Uni-
per in diesem Jahr auf der E-world vom 05. bis
07. Februar 2019 in der Messe Essen (Halle 3,
Stand 3-150) vor. «

KONTAKT
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VERANSTALTUNGEN

Datum Titel ort Veranstalter im Netz

21.01.2019

RV

Energiedienstleistung Contracting 2019

Nirnberg VW - Verband fir Warmelieferung e.V.

16. Internationaler Fachkongress fiir

21.01.2019 TN

RV

Berlin Bundesverband BioEnergie e.V.

Integriertes Managementsystem nach 1S0 9001

+150 45001 + 150 14001 + DIN 50001 + BGVR  [Hehtkd Haus der Technik

30.01.2019

(v O

EK WA Zukinftige Stromnetze Berlin Conexio GmbH

RV

WX WIMEM E-world energy & water Essen conlenergy ag

RV

27.02.2019 REGHIGIEEENSEE Disseldorf ~ BE Netz AG

RV

PPNl Energy Storage Europe 2019 Disseldorf  Messe Dusseldorf

Vorschau auf Ausgabe 2|19

- e|lm|w.trends
Cloudlosungen fir die Energiewirtschaft

- Software-as-a-Service fiir Versorger
- Cloudbasierte Beschaffungsplattformen
- Virtuelle Kraftwerke in der Wolke

Die neue e|m|w.trends erscheint am 8. Marz 2019.
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