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Vorwort

In der aktuellen Diskussion um
Dekarbonisierung, Digitalisierung
und Dezentralisierung der Ener-
giewelt wird oft die Frage nach
der Zukunft der Energievertrie-
be gestellt: Wer wird kiinftig die
Schnittstelle zwischen Energie-
wirtschaft und Kunden beset-
zen? Werden Branchenfremde
oder die heutigen Energiekun-
den kiinftig mit Hilfe disruptiver
Technologien wie z. B. Blockchain
die Energieversorgung selbst
managen, indem sie Energie er-
zeugen und untereinander ver-
teilen? Welche Verdnderungen miissen Vertriebe meis-
tern, um kiinftig Dekarbonisierung, Dezentralisierung
oder Sektorkopplung managen zu kénnen?

Die Wettbewerbsintensitdt auf dem Energiemarkt hat in
den letzten zehn Jahren stark zugenommen und zeigt
auch nach vorne eine weiter steigende Tendenz. Neue
Akteure im Energiemarkt kimpfen ebenso wie etablierte
Unternehmen in einem stark preisgetriebenen Wettbe-
werbsumfeld um Kunden, Margen und Marktanteile; auf
der anderen Seite werden sie mit einer hoch komplexen
Regulierung mit oft weitreichenden Konsequenzen kon-
frontiert. Gleichzeitig entstehen am Markt hoch innova-
tive, digital basierte Produkte, Plattformen und Services.

Als Energievertriebe bewegen wir uns in einer spannen-
den Welt, in der die Karten fiir die verschiedenen Markt-
akteure gerade neu gemischt werden. Rollen, Aufgaben
und Beziehungen zwischen Kunden, Energievertrieben
und weiteren Marktplayern verdndern sich signifikant.
Niemand kann voraussagen, ob, wann und welche Ener-
gie-Produkte Kunden kiinftig so begeistern, dass daraus
tatsdchlich ein disruptiver Wandel entsteht. Auch wir
wissen nicht, ob sich die kiinftige Energiewelt genauso
entwickeln wird, wie in den nachfolgenden zehn Thesen
beschrieben. Aber eines ist jedenfalls sicher: Der Markt
verdndert sich weiter und damit auch die Aufgaben und
Rolle der Vertriebe.

Mit den ,Zehn Thesen zum Energievertrieb” gibt der
BDEW Lenkungskreis Vertrieb einen Impuls in die be-
stehende Debatte zur Zukunft der Energievertriebe. Wir
freuen uns auf Ihre Anregungen und einen Austausch mit
Ihnen, um gemeinsam die Zukunft fiir den Vertrieb von
Energieldsungen entsprechend den kiinftigen Bediirf-
nissen der Kunden erfolgreich gestalten zu kénnen.

Yeclo

Bernhard Vogt, Mainova AG
Vorsitzender des BDEW Lenkungskreises Vertrieb
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Thesen

VI.
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Gemeinsam mit Kunden entwickeln Energievertriebe Lésungen fiir den modernen End-
kundenmarkt. Bei Zukunftstechnologien wie dem Internet der Dinge (loT) und Block-
chain werden sie als relevanter Anbieter fungieren und nutzen dabei den Vertrauens-
vorschuss bei Kunden.

Der Kunde will Einfachheit (Komplettlésungen & Biindelangebote) und Geschwindig-
keit in den Produkt- und Serviceangeboten.

Standardprozesse sind weitgehend digitalisiert und werden zunehmend automatisiert.
Digitale Services und Geschaftsmodelle werden zum Standard.

Die bestehenden Daten sowie neue Datenquellen, u. a. aus Quartieren oder smarten
Gerdten, sind kiinftig die Basis fiir die Realisierung von Geschaftsmodellen. Dabei sind
Vertrauen der Kunden in Datenschutz und Datensicherheit und Nutzenversprechen das
entscheidende Erfolgskriterium.

Uber Kooperationen werden verschiedene Produktgruppen zunehmend als ,All-in-
one“-Paket angeboten. Kooperationen sind die Lésung fiir die komplexe Verzahnung
verschiedener Branchen durch Digitalisierung und Energiewende.

Die ,klassische* Regionalitdt spielt eine relevante, tendenziell aber abnehmende Rol-
le, gerade im Hinblick auf das Angebotsportfolio. Direkte physische Anlaufpunkte wie
Kundenzentren sind nach wie vor wichtig, werden sich aber in Funktionalitdt und Auf-
gabe deutlich verdndern.

Community-Ldsungen werden sehr schnell einen ausgereiften Zustand erreicht haben
(z. B.in Quartieren).

Die Anzahl an Plattformen zum Kunden nimmt in den ndchsten Jahren kontinuierlich
zu. Einzelne Plattformanbieter (auch branchenfremde) werden den Markt dominieren.

Die Dezentralisierung der Erzeugung wird in den ndchsten Jahren drastisch zunehmen.
Dies flihrt zu erhéhter Nachfrage nach Geschaftsmodellen zur Optimierung von Last-
verldufen. Das Management von ,Versorgungssicherheit” spielt weiterhin eine wichtige
Rolle. Kiinftig wird es ,,Flexibilitdtsmanager“ geben und der Vertrieb wird zum {ibergrei-
fenden Optimierer.

Mobilitdtskonzepte stellen ein echtes Geschadftsmodell dar. Energielieferanten haben
entsprechende Kompetenzen und Zugdnge. Die Ladeinfrastruktur wird unter Beriick-
sichtigung weiterer technologischer Entwicklungen ausgebaut. Diese liefert in den
ndchsten Jahren wichtige Kundendaten und ist der Einstieg in maBgeschneiderte Pro-
dukte fiir die Kunden (Smart Living).
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Einleitung

Den rasanten Verdnderungen der Energiewirtschaft
durch die Energiewende stehen massiv verdnderte
Kundenbediirfnisse und neue Moglichkeiten der Par-
tizipation der Kunden am Energiemarkt gegeniiber.
Treiber dafiir ist vor allem die Digitalisierung der Ge-
sellschaft. Vertriebe sind die Schnittstelle Endkunde/
energiewirtschaftliches System und bewegen sich da-
mit genau in diesem Spannungsbogen. Technologischer
Fortschritt und energiewirtschaftliche und politische Ge-
gebenheiten prdgen den Rahmen fiir die Ausgestaltung
vertrieblicher Geschaftsmodelle. Grundsétzlich ist es je-
doch fiir Vertriebe geboten, ihre Produkte zuerst an den
Anforderungen und Wiinschen der Kunden auszurichten.

Dezentralisierung, Flexibilisierung, Digitalisierung und
die neue Rolle des Kunden als aktiver Teilnehmer am
Energiemarkt fiihren dazu, dass die Grenzen der bisheri-
gen Wertschépfungsstufen (Beispiel Vertrieb und Erzeu-
gung) und der Rollen im Markt (Beispiel Konsument und
Produzent) verwischen. Damit einher geht ein radikaler
Wechsel der Geschédftsmodelle. Dies wird z. B. dazu fiih-
ren, dass Energievertriebe sich noch umfassender und
konsequenter als bisher vom Commodity-Verkdufer zum
Anbieter von auch ganzheitlichen Energiel6sungen ent-
wickeln missen.

Der Lenkungskreis Vertrieb hat vor diesem Hinter-
grund in einem Workshop die folgenden zehn Thesen
erarbeitet. Ziel ist es, darauf aufbauend die Arbeit des

Lenkungskreises zu justieren, um im BDEW den Wandel
fiir die Energievertriebe in einem fairen Wettbewerbs-
markt gemeinsam mit anderen Branchen erfolgreich
mitzugestalten.

Die Thesen beschreiben erwartete Entwicklungen von
Technologien und Geschdftsmodellen bis zum Jahr
2025 sowie die Herausforderungen, denen sich Ener-
gievertriebe stellen werden. Um diese Herausforde-
rungen zu meistern und um mit intelligenten L6sungen
einen Beitrag zur Energiewende zu leisten, bendtigen
Energievertriebe ordnungspolitische Rahmenbedin-
gungen, die die Veranderung durch Digitalisierung und
Energiewende widerspiegeln. Klare Regelungen sind
zudem notwendig, um faire Wettbewerbsbedingungen
fur alle Marktteilnehmer sicherzustellen. Die Gleich-
behandlung aller Marktteilnehmer muss gewadhrleistet
werden, das betrifft direkte und indirekte Férderungen
bzw. Befreiung von Belastungen und Auflagen. Anwen-
der neuer Technologien und Geschéftsmodelle miissen
im Rahmen der allgemeinen Regularien fiir das Gesamt-
system Verantwortung und Haftung tibernehmen.

Im Zusammenspiel von reguliertem Bereich und Markt
sollte stets das Subsidiaritatsprinzip gelten, d.h. alles,
was im Markt gel6st werden kann, sollte auch ausschlief3-
lich dort verortet werden.
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|. Losungen fiir den modernen Endkundenmarkt

Gemeinsam mit Kunden entwickeln Energievertriebe Losungen fiir den modernen Endkundenmarkt. Bei
Zukunftstechnologien wie dem Internet der Dinge (IoT) und Blockchain werden sie als relevanter Anbieter
fungieren und nutzen dabei den Vertrauensvorschuss bei Kunden.

Die digitale Vernetzung ist im Industriebereich bereits
weit fortgeschritten. Intelligente Energiemanagement-
systeme optimieren die Energienutzung und synchro-
nisieren diese mit Produktionsprozessen. Im Haushalts-
kundenbereich sind diese Technologien noch in der
Startphase, es ist aber davon auszugehen, dass auch
hier eine exponentielle Entwicklung erfolgt.

Grundsatzlich sind bei der Implementierung dieser Pro-
zesse zwei Wege moglich:

Die vollstdndige Digitalisierung bendtigt einen Mittler,
welcher die digitalen Prozesse und die digitale Kommu-
nikation absichert und kontrolliert, vergleichbar dem
,Settlement® im Finanzsektor. Im Energieendkunden-
markt sind Energievertriebe, die dies anbieten kénnen,
optimal aufgestellt, um dieses Marktsegment besetzen
zu koénnen.

Ein anderes mdgliches Verfahren ist das ,Settlement”
liber Blockchain-Technologie. Hierbei wird die Daten-
verwendung im Internet kontrollierbar, ein Mittler wird
nicht mehr benétigt. Damit entféllt ein wesentlicher Teil
der Wertschépfung, da automatisierte Prozesse ledig-
lich noch einen Bruchteil des Mehrwertes schaffen. Eine
ausschlieBliche Anwendung von Blockchain wiirde daher
zum Verlust der Wertschopfung bzw. fast des gesam-
ten bisherigen klassischen Energievertriebspotentials
fiihren. Die Technologie wird jedoch neue Geschafts-

modelle erméglichen, die auf Blockchain basieren bzw.
mit denen bestehende Geschédftsprozesse effizienter
gestaltet werden.

Sowohl Blockchain-Technologie als auch Prozesse, die
Uber einen Mittler laufen, werden parallel existieren. Fiir
den Kunden ist in beiden beschriebenen Fallen kaum ein
Unterschied in der Energienutzung zu bemerken, denn
die Prozesse laufen im Hintergrund. Energievertriebe
werden beide Technologien nutzen und in jedem Fall
Uber die reine Energielieferung hinausgehende Produkte
anbieten, da der Bedarf an reiner Energielieferung sinkt.

Grundlegend neue digitale Geschadftsmodelle sind oft
mit dem bestehenden System der Bilanzierung bzw.
Marktprozesse nicht darstellbar. Hier ist ein Ordnungs-
rahmen zu schaffen, der neue Modelle erméglicht. Alle
Marktakteure miissen in diesem Rahmen vergleichbare
Verpflichtungen fiir physikalische und bilanzielle Sys-
temstabilitdt haben. Eine faire Lastenteilung ist im Sin-
ne des Wettbewerbs aber auch bezogen auf die Gleich-
behandlung aller Kundengruppen wesentlich.

In der Energiewirtschaft werden bei komplexen und
digitalen Losungen im Endkundenmarkt Kundenanlagen
und Netz in Steuerung bzw. Bilanzierung stdrker mitein-
ander verkniipft. Bei der Implementierung von Schutz-
mechanismen fiir die energetische Infrastruktur werden
daher kiinftig auch Anlagen von Endkunden einbezogen.
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ll. Einfachheit und Geschwindigkeit
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Der Kunde will Einfachheit (Komplettldsungen & Biindelangebote) und Geschwindigkeit in den Produkt-

und Serviceangeboten.

Eine immer gréRere Zahl von Kunden wird kiinftig akti-
ver am Energiemarkt partizipieren, z. B. im Rahmen von
Community-Modellen, Demand-Side-Management und
Eigenversorgung. Neben Kostenaspekten stehen fiir
ihn die Reduzierung von Komplexitdt und die Erh6hung
der Servicequalitdt im Vordergrund. Das trifft sowohl
auf Haushalts- als auch auf Industriekunden zu. Zudem
zeigt der Trend, dass Kunden einfache und liberschau-
bare Produkte bevorzugen. Ein gutes Beispiel hierfiir
sind Flatrates im IKT-Bereich, die der Kunde seinen
Bediirfnissen anpassen kann. Am Ende hat er ein Pro-
dukt, das zu fest definierten Kosten eine einfache
Handhabung bietet.

Uberschaubarkeit fiir den Kunden bedeutet auch, die
Kosten im Griff zu haben. Paketstromlésungen, Flats
oder kombinierte Vertrdge, die Wartung und Energie-
management bis zu Contractinglésungen einschlieRen,
bieten bei steigender Volatilitat der Energieversorgung
Kalkulierbarkeit und Sicherheit.

Sowohl Geschéfts- als auch Haushaltskunden sind nicht
vorrangig an Energie interessiert, sondern an Warme,
Licht, Kraft etc. Die Mehrheit der Kunden wird daher

— wenn sie Details der Energieversorgung nicht inte-
ressieren bzw. sie keine Kapazitdten haben, um sich
mit Energiemanagement auseinander zu setzen — die
fir sie einfache und komfortable Lésung bevorzugen.
Kunden haben zudem in anderen Wirtschaftsberei-
chen bereits gelernt, dass ein Online-Vertragsabschluss
und die Lieferung des Produktes oft nur wenige Stun-
den auseinander liegen. Hier besteht kiinftig ein hoher
Wettbewerbsdruck, gerade wenn es um den Verkauf von
Energiedienstleistungen und Komplettldsungen geht.
Unternehmen mit langen ,Bearbeitungszeiten“ oder
LAntrdgen“ z. B. auf Anschluss einer Ladestation etc.
werden keinen Vertriebserfolg haben. Langfristig wer-
den auch Lieferantenwechsel fiir Kunden innerhalb von
24 Stunden oder kiirzer erfolgen. Wesentliche Voraus-
setzung sind vollautomatisierte Prozesse und passende
regulatorische Vorgaben.
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lll. Digitalisierte und automatisierte Standardprozesse

Standardprozesse sind weitgehend digitalisiert und werden zunehmend automatisiert. Digitale Services

und Geschiftsmodelle werden zum Standard.

Erst eine vollstandige Digitalisierung interner Prozes-
se ermdglicht es, die Kundenanforderung nach schnel-
len Services zu erfiillen. Kunden sind mehr und mehr
gewdhnt, Produkte online zu individualisieren bzw.
zu konfigurieren. Diese Trends werden sich, vor allem
mit der Nutzung intelligenter Messsysteme, verstdr-
ken. Die Nutzung dieser Messsysteme in Verbindung
mit weiteren Applikationen steht fiir Kunden im engen
Zusammenhang mit Energiemanagement und Energie-
lieferung. Energielieferanten werden daher kiinftig di-
rekt auf energiewirtschaftliche und nutzungsabhédngige
Daten zugreifen.

Erfolgreiche Energievertriebe werden die digitale Kom-
petenz erwerben und diese den Kunden erfolgreich ver-
mitteln konnen. Neue Anbieter, die diese digitale Kom-
petenz bereits haben, werden ihre energiewirtschaftliche
Kompetenz ausbauen und in den bisher mehrheitlich von
Energieversorgern geprdagten Marktsektor eindringen.
Dabei werden digitale und vor allem mobile Zugangs-
kandle an Bedeutung gewinnen, ebenso wie eine weitere
Differenzierung von Zahlsystemen. Schnelle und stédn-
dige Verfligbarkeit wird an der Kundenschnittstelle die
Nutzung von hochautomatisierten Systemen bedingen
(selbstlernende Systeme und Bots).

Der Einsatz von intelligenten Messsystemen und der
damit verbundene Umgang mit einer — im Vergleich zu
heute — exponentiell steigenden Zahl von Daten so-

wie regulatorische Vorgaben erhdhen die Komplexitdt
der Marktkommunikation. Eine zeitnahe Analyse, Ver-
arbeitung und Nutzung der Daten kann nur noch auto-
matisiert erfolgen. Nur so ist es mdglich, die Kosten zu
reduzieren und die Daten auch nutzbringend, z.B. fiir
Prognosezwecke oder Portfolio-Management, zu nutzen.

Langfristig wird der reine Commodity-Verkauf vollstan-
dig automatisiert und gerade im B2B-Bereich eine Basis-
funktion darstellen, deren Wertschopfung fiir Energie-
lieferanten gering ist. Darauf aufbauend werden aber
ertragreiche Dienstleistungsmodelle entstehen. Eine
flichendeckende und vollstdndige Automatisierung ist
auch deshalb notwendig, da die Kommunikationskette
der verschiedenen Marktrollen sonst empfindlich ge-
stort wirde. Hierbei miissen Fristen und Vorgaben in der
Marktkommunikation angepasst und schnell verfiigbar
gemacht werden. Es muss eine klare Verantwortlich-
keit und Haftung fiir die Generierung, Bearbeitung und
Nutzung der Daten festgelegt werden. Der Trend wird
zudem zu einer 24/7-Bewirtschaftung fiihren, sowohl in
der Kommunikation zum Kunden als auch fiir die Bewirt-
schaftung der energiewirtschaftlichen Prozesse.
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IV. Datenquellen, Datenschutz und Datensicherheit
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Die bestehenden Daten sowie neue Datenquellen, u. a. aus Quartieren oder smarten Gerdten, sind kiinftig die
Basis fiir die Realisierung von Geschadftsmodellen. Dabei sind Vertrauen der Kunden in Datenschutz
und Datensicherheit und Nutzenversprechen das entscheidende Erfolgskriterium.

Mit Kundendaten kénnen Aussagen liber Nutzungsver-
halten oder Gerateflexibilitdt bewertet und genutzt wer-
den. Diese Daten sind fiir Kunden hochsensibel und wer-
den nur bei einem entsprechenden Nutzenversprechen
und der Garantie des serisen Umgangs mit den Daten
preisgegeben. Diese Daten werden nicht ,verkauft®,
sondern fiir Produkte genutzt, mit denen der Verbrauch
des Kunden im Rahmen seiner Gewohnheiten optimiert
wird (Demand-Side-Management). Ebenso kénnen
Kunden so individuelle Pakete zu Haussteuerung, Eigen-
versorgung etc. angeboten und die Beratung dafiir ver-
bessert werden. Die Rolle des Datenmanagers ist dabei
entscheidend, da sie die Schnittstelle zwischen Kunde
und Produktanbieter ist. Energievertriebe kdnnen das
Vertrauen, das die Kunden in die sichere Energieversor-
gung haben, durch konsequente Beachtung von Daten-
sicherheit und Datenschutz auf diesen Bereich auswei-
ten. Mit ihren Produkten miissen sie zudem den Kunden
einen Nutzen bieten, der fiir sie addquat zur Weitergabe
ihrer Daten ist.

Unabhdngig von Verbrauchsdaten wird die Nutzung von
Cookies, die Nutzungsanalyse im Web und moderne
CRM-Systeme eine wichtige Rolle bei Kundenneugewin-
nung und Kundenbindung spielen. Die Schnittstelle zum

Kunden wird damit dynamischer und komplexer. Energie-
vertriebe werden ihre IT-Systeme in diesem Zusammen-
hang grundlegend neu gestalten und IT-Know-how und
Kapazitdten ausbauen.

Wettbewerbsrecht und Vorgaben zu Datenschutz und
Datensicherheit miissen praktikabel und orientiert an
Nutzerverhalten und -wiinschen eine moderne und
zeitgemdle Produktgestaltung ermdglichen. Fiir ein Le-
vel Playing Field sind technik- und wettbewerbsneutrale
Bestimmungen notwendig.

Mit Daten aus intelligenten Messgerdten kdnnen Ver-
brauchsprofile erstellt und aggregiert werden, die ein
optimiertes Portfolio- und Bilanzkreismanagement er-
maoglichen und bisherige Standardlastprofile ersetzen.
Energievertriebe/Bilanzkreisverantwortliche tragen da-
bei fiir die Fiihrung des Bilanzkreises mehr Verantwor-
tung. Bei der Messung der Daten durch Dritte muss regu-
latorisch sichergestellt sein, dass Energievertriebe die
bendtigten Daten bei Zustimmung des Kunden schnell
und sicher zur Verfligung gestellt bekommen. Ergédnzend
zu den Messdaten werden auch Metadaten fiir die ge-
naue Bilanzierung an Bedeutung gewinnen.
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V. Kooperationen und Paket-Angebote

Uber Kooperationen werden verschiedene Produktgruppen zunehmend als ,,All-in-one“-Paket angeboten.
Kooperationen sind die Losung fiir die komplexe Verzahnung verschiedener Branchen durch Digitalisierung

und Energiewende.

Digitalisierung und Energiewende verdndern die bishe-
rigen Wertschopfungsketten. Zudem werden von Kun-
den Produkte einer vollig neuen Qualitdt gewiinscht.
Die Verknlpfung verschiedener Anwendungen durch
den Kunden selbst ist dem Kunden dabei letztlich nicht
mehr zumutbar. Komplexe Produktgruppen werden als
ein Produkt wahrgenommen. Die ,klassische® Trennung
zwischen dem Verkauf von Gerdten und der fiir den Be-
trieb bendétigten Energie wird darum in einer vernetzten
Welt fiir Kunden immer weniger Bedeutung haben.

Um entsprechende Produkte erfolgreich anzubieten
und Vertrauen beim Kunden zu schaffen, ist der Erwerb
neuer Kompetenzen notwendig. Bei der Komplexitdt
dieser Produkte wird das nur liber Kooperationen und
Zusammenschliisse von Branchen mit der jeweiligen
Kernkompetenz gelingen. Kooperationen werden zudem
dazu dienen, weniger wertschépfungsintensive Tatig-
keiten und Prozesse effizienzsteigernd auszulagern und
zu zentralisieren.

Kooperationen kénnen mehrere Ziele haben wie z. B.:
« Optimierung der Vertriebswege/MarkterschlieRung
« Selbstvermarktung/image

« Kostensenkung

« Know-how-Transfer/Kompetenz-Biindelung.

Neben Kooperationen auf ,Augenhdhe* wird es auch das
Modell der ,, Juniorpartnerschaft” geben, wenn Lieferan-
ten nur ein kleineres Segment des von der Kooperation
angebotenen Produktportfolios abdecken oder einem

Marktflihrer gegeniiberstehen. Ebenso sind viele Ko-
operationen denkbar, bei denen die Energielieferanten
auf Grund ihrer Kompetenz und des guten Kundenkon-
taktes/der guten Kundenkenntnis die Fiihrung iiberneh-
men. Sowohl innerhalb der Energiebranche als auch tiber
die Branche hinaus werden verschiedene Modelle der
Zusammenarbeit entstehen. Das Angebot bzw. der Zu-
kauf von White-Label-Produkten spielt dabei eine ent-
scheidende Rolle.

Energievertriebe kénnen sich als Anbieter auf jeweili-
ge Kernkompetenzen konzentrieren und White-Label-
Produkte aber auch Dienstleistungen fiir komplexe Pro-
dukte anderen Akteuren anbieten — die jeweiligen Un-
ternehmen spezialisieren sich. Gleichzeitig werden L6-
sungen und Aufgaben, die aus Kapazitdtsgriinden nicht
inhouse geleistet werden kénnen, von Branchenfremden
oder anderen Lieferanten eingekauft. Fiir den Kunden
wird sich dieser Prozess unbemerkt vollziehen. Er wird
weiterhin seinen Lieferanten oder Energiedienstleis-
ter mit einem umfangreichen Produktportfolio wéhlen
kénnen. Speziell im B2B-Bereich werden kiinftig Ko-
operationsmodelle entstehen, die als Dienstleistungs-
modelle die klassische Zuordnung Kunde und An-
bieter verdndern. Indem der Kunde gleichzeitig eine
weitere Marktrolle (z. B. Aggregator) iibernimmt und z. B.
gemeinsam mit dem Energiedienstleister einem anderen
Kunden (z. B. Flexibilitdtsnachfrager) ein Angebot unter-
bereitet, wird auch er zum Kooperationspartner.
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VI.Regionalitat mit neuer Auspragung
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Die ,klassische* Regionalitit spielt eine relevante, tendenziell aber abnehmende Rolle, gerade im Hinblick auf
das Angebotsportfolio. Direkte physische Anlaufpunkte wie Kundenzentren sind nach wie vor wichtig, werden
sich aber in Funktionalitdt und Aufgabe deutlich veridndern.

Im Bereich Digitalisierung und Energieverwendung sind
viele Kunden beziiglich der Nutzung der Produkte am-
bivalent: Digitalisierung bietet unendliche Mdglichkei-
ten und macht das Leben einfacher und komfortabler.
Gleichzeitig besteht Verunsicherung beziiglich der Preis-
gabe von Daten und der Abhdngigkeit von Algorithmen.

Die Energiewende ist gesellschaftlicher Konsens und
Kunden sehen die Notwendigkeit des Umbaus der Ener-
giewirtschaft. Gleichzeitig besteht der Wunsch nach Si-
cherheit bei der Energieversorgung bei einem geringen
Wissen lber die komplexen Zusammenhdénge.

Entscheidungen beziiglich der Energieversorgung geben
Kunden gerne an eine kompetente Instanz ab oder wiin-
schen sich dahingehend Beratung. Als paralleler Trend
zu einer immer globaleren Internetwelt wiinschen sich
Kunden im Kontext der Digitalisierung Instanzen, die sie
kennen und die fir sie nicht nur virtuell, sondern auch
~fassbar* sind. Energieversorger haben einen groRen
Vertrauensvorschuss bei Kunden und werden als se-
rise Unternehmen wahrgenommen. Sie sind oft in der

Region verankert. In dem geschilderten Spannungsfeld
haben sie die Chance, sich erfolgreich zu positionieren.
Dabei ist die regionale Komponente nicht mehr als di-
rekte Ortsgebundenheit zu verstehen. Regionalitdt kann
auch virtuell gestaltet werden (virtuell wird das Gefiihl
der Regionalitit/Bodenstindigkeit, Fassbarkeit und Er-
reichbarkeit beim Kunden erzeugt).

Daher spielen kiinftig auch Kundencenter vor Ort wei-
terhin eine wichtige Rolle. Zum einen allein durch ihr
Dasein, zum anderen, wenn sie ihr Angebot und die
Arbeitsweise entsprechend der digitalen Mdglichkei-
ten ausrichten. Kundencenter werden daher nicht mehr
als zweite ,analoge” Kundenschnittstelle parallel zu
digitalen Kundenschnittstellen im Unternehmen ge-
fiihrt, sondern konsequent als Bestandteil der digita-
len Unternehmens- und Kundenkommunikation inte-
griert. Dass diese Strategie zukunftsweisend ist, zeigen
Online-Plattformen in anderen Branchen, die dazu iiber-
gehen, zusdtzlich zum reinen Onlinegeschdft physische
Anlaufpunkte oder Ladengeschéfte zu er6ffnen.

11
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VII. Community-Losungen
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Community-Lésungen werden sehr schnell einen ausgereiften Zustand erreicht haben (z. B. in Quartieren).

Innerhalb eines Systems aus dezentral bewirtschafte-
ten Anlagen konnen Subsysteme eingebunden sein,
deren Einzelanlagen sich untereinander selbst optimie-
ren. Residuallast wird nur flr das Subsystem bezogen.
Ein Subsystem kann rdumlich und bilanziell aber auch
nur bilanziell und Uberregional verbunden sein. Fiir die
Betreiber der Einzelanlagen ist die Optimierung in einem
Subsystem sehr attraktiv, da dadurch die benétigte Resi-
dualenergiemenge und damit die Kosten sinken. Zudem
kommen solche Ldsungen dem Kundenwunsch nach
Partizipation und Autarkie entgegen.

Bei der Berechnung der Netzentgelte in Abhdngigkeit
von elektrischer Arbeit wird nicht fiir die maximal be-
ndtigte Last gezahlt. Ab einer gewissen Quantitdt sol-
cher, sich in der Netzentgeltsystematik optimierenden
Anlagen, werden die Kosten fiir die Absicherung des
Bezuges von Residuallast (insbesondere bei Knappheit)
nicht mehr alleine am Arbeitspreis orientiert sein und
steigen. Wegen der sinkenden Kosten der dezentralen
Erzeugungsanlagen und Speicher und immer ausgereif-
teren Steuerungsalgorithmen wird sich die Zahl solcher
Systeme trotzdem stark erhShen. Energievertriebe opti-

mieren den Verbrauch und die Einspeisung ihrer Kunden
innerhalb solcher Systeme im jeweiligen regulatorischen
Rahmen. Wertschopfung wird vor allem durch Steue-
rung/Management und den Aufbau/Betrieb der Anlagen/
Subsysteme erzeugt.

Geschdftsmodelle, die auf rdumlich verbundenen Sub-
systemen basieren, bieten der Wohnungswirtschaft als
Akteur im Energiemarkt neue Md&glichkeiten. Energie-
lieferanten haben die Chance, liber Kooperationen oder
Contractingmodelle, aber auch als selbstdndiger Betrei-
ber einer Community, neue Wertschépfung zu generie-
ren. Letzteres gilt insbesondere fiir iberregionale Sub-
systeme.

Um diese Modelle auch volkswirtschaftlich sinnvoll um-
zusetzen, sind gleiche Anforderungen fiir alle Marktak-
teure notwendig. Dies betrifft Fragen der Bilanzierung,
Entlastung von Umlagen sowie der Abrechnung. Auch
mussen die Vorgaben zu Eichrecht, Messung und Ab-
rechnung lberpriift und den Erfordernissen einer digita-
len Welt angepasst werden.
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VIII. Digitale Plattformen
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Die Anzahl an Plattformen zum Kunden nimmt in den nichsten Jahren kontinuierlich zu. Einzelne Plattform-
anbieter (auch branchenfremde) werden den Markt dominieren.

Digitale Plattformen sind Marktpldtze, die mit der klassi-
schen vertrieblichen Wertschépfung oft nicht vereinbar
sind. Als eine Art Zwischenhéndler kénnen Plattformen
klassische Nachfrage-, Vertriebs- und Kommunika-
tionsstrukturen ersetzen und eine direkte Verbindung
vom Produzenten zum Kunden herstellen. Als Vermittler
erhdlt die Plattform Kundendaten sowie grundlegende
und tiefgreifende Kenntnisse des Marktes. Beides kann
fiir eigene oder neue Produkte genutzt oder das Wis-
sen verkauft werden. In diesem Zusammenhang werden
kiinftig die aktuellen Standards bei Datenschutz und
Sicherheit immer wieder auf dem Priifstand stehen —
sowohl was rechtliche Vorgaben als auch was Akzeptanz
beim Kunden betrifft.

Plattformen werden kiinftig z. B. auch die Vermarktung
kleinster Energiemengen oder den Tausch von Energie
(peer-to-peer) erméglichen. Zudem werden auf Platt-
formen Produktqualitdt und Preise vergleichbarer. Diese
Vergleichbarkeit hat jedoch Grenzen, da Produkte auf
Plattformen individueller und spezieller gestaltet wer-
den. Grundsatzlich erhéht sich der Wettbewerbsdruck,
vor allem, da etablierte Plattformen dazu neigen, Oligo-
pole zu bilden und damit eine groRBe Marktmacht gegen-
liber Anbietern aber auch Kunden haben. Die Erfahrung
zeigt, dass dies relativ schnell geschieht, da der Wett-
bewerbsdruck auch unter den Plattformanbietern sehr
hochist.

Plattformen bieten eine einfache und schnelle Ubersicht
Uber den Markt und werden daher immer starker von Kun-
den genutzt. Sie bieten zudem ideale Voraussetzungen fiir
Cross-Selling und kénnen, an den Bediirfnissen des Kun-
den orientiert, verschiedene Produktgruppen anbieten.

Kunden nehmen die Standards verschiedener Platt-
formen sehr unterschiedlich wahr. Dies betrifft z. B. die
Weitergabe von persénlichen Daten oder die Einfach-
heit der Bedienung und Bestellprozesse. Grund dafiir
sind ,gelernte” Verhaltensweisen bzw. Gewd&hnung,
Nutzen und Komfort, den Kunden bei Verwendung auf
der Plattform erfahren. Wahrend beim Einkauf von Kon-
sumgttern ,.click and buy* und die Zahlfunktion PayPal
weit verbreitet sind, werden beim Onlinebanking weit-
aus komplexere Anforderungen an die Absicherung der
Prozesse gestellt (TAN etc.). Letzteres wird aus einem
Sicherheitsbediirfnis heraus akzeptiert, wahrend ein
einfacher Bestellprozess (Einkauf) durch zu viele ange-
forderte Eingaben hdufig seitens des Kunden abgebro-
chen wird. Bei der Etablierung neuer Plattformen ist es
notwendig, diese Aspekte zu beachten. Besonders im
Energiebereich — Energie ist mehrheitlich immer noch
ein Low-Interest-Produkt — ist dies flir den Massen-
markt eine grofRe Herausforderung.

Energielieferung unterliegt den allgemeinen wett-
bewerbsrechtlichen Bestimmungen und besonderen
Vorgaben aus dem EnWG und der GVV. Diese miissen
bei der Entwicklung von Plattformen im Massenmarkt
angepasst und zeitgemdlR gestaltet werden, bei glei-
chen und fairen Rahmenbedingungen fiir alle Anbieter
von Energieprodukten, aber auch Plattformbetreiber.
Dies betrifft vor allem die Art der Kommunikation und
Darstellung bei der Messung, Abrechnung und Kunden-
information. Klassische Kooperationsmodelle (z. B. mit
dem Handwerk) werden iiber digitale Plattformen wei-
terentwickelt werden.
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IX.Dezentralisierung und Flexibilitatsmanager

Die Dezentralisierung der Erzeugung wird in den nachsten Jahren drastisch zunehmen. Dies fiihrt zu erhohter
Nachfrage nach Geschaftsmodellen zur Optimierung von Lastverlaufen. Das Management von ,Versorgungs-
sicherheit” spielt weiterhin eine wichtige Rolle. Kiinftig wird es ,,Flexibilititsmanager” geben und der Vertrieb

wird zum iibergreifenden Optimierer.

Der Anstieg der Stromerzeugung aus Erneuerbaren
Energien und die volatile Einspeisung bedingen volatile
Preise fiir Energie. Kunden mit eigenen Erzeugungsanla-
gen sind von dieser Entwicklung genauso betroffen wie
Kunden, die nur wenig an dem System partizipieren. Sie
haben jedoch die Mdglichkeit, sich durch Speicher teil-
weise vor positiven Preisausschldgen zu schiitzen.

Die Kosten fiir die Lieferung der Energie bei knappem
Angebot (z. B. bedingt durch ungiinstige Wetterlagen,
hohe Nachfrage im Winter etc.) und die Absicherung der
Versorgungsqualitdt werden ansteigen. Die Gesamtkos-
ten kénnen reduziert werden, wenn Kunden bereit sind,
Flexibilitat Dritten anzubieten. Dabei verkauft der Kunde
die von ihm bereitgestellte Flexibilitit (anteilig) an einen
Vertrieb. Dieser nutzt die angebotene Flexibilitit (z. B.
zur Beschaffungsoptimierung) oder verkauft sie (z. B. an
Verteilnetzbetreiber) im Rahmen des Ampelmodells oder
andere Flexibilitdtsanforderer. Letztlich werden auch
Kunden, die keine Erzeugungsanlagen oder Speicher
besitzen, liber Tarife, die systemdienliches Verbrauchs-
verhalten belohnen, partizipieren. Da Kunden so wenig
Komfort wie mdglich verlieren wollen, werden Energie-
vertriebe die Laststeuerung im Rahmen ihres Portfolios
und in Verbindung mit den Verbrauchsdaten und Wiin-
schen des Kunden optimieren. Voraussetzung fiir die
Wirtschaftlichkeit dieser Geschaftsmodelle ist, dass der
Bedarf an Flexibilitdt sich auch im Preis widerspiegelt. Re-
gulatorisch miissen daher Losungen fiir die Problematik
des hohen Umlagensockels auf dem Energiepreis und die
Optimierung der Netzentgeltsystematik, z. B. iber einen
hoheren Anteil der Lastkomponente, gefunden werden.

Der Vertrieb der Zukunft managt ein Portfolio aus Erzeu-
gung und Verbrauch steuerbarer und nicht steuerbarer
Lasten. Die internationale Energieagentur rechnet mit

einer Kostenreduktion bei der Erzeugung von Solarstrom
von durchschnittlich 25 % bis 2020 und 45 % bis 2030.
Eine dhnliche Entwicklung ist bei Speichern zu erwarten.
Schon heute ist in vielen Fédllen Netzparitat erreicht. Selbst
bei sinkenden Umlagen wére kiinftig eine sehr wirtschaft-
liche Erzeugung und Speicherung von Solarstrom auch in
kleinen Anlagen mdglich. Dazu kommen immer ausge-
reiftere und giinstigere technische Lésungen bei KWK
und Wdrmepumpen, die zur weiteren Verbreitung dieser
dezentralen Technologien fiihren werden.

Fur bisherige Energiekonsumenten wird diese Ent-
wicklung ein starker Anreiz sein, um in individuelle Er-
zeugungsanlagen fiir Erneuerbare Energie und Speicher
zu investieren. Der Ausgleich volatiler Einspeisung und
Absicherung der Versorgungssicherheit wird kiinftig zu ei-
nem steigenden Anteil durch die intelligente Verkniipfung
und Steuerung von kleinen Erzeugungs- und Speicher-
einheiten durch Energielieferanten und -manager erfolgen.

Das Verhdltnis von zentral zu dezentral erzeugter Energie
wird sich zugunsten dezentral erzeugter Energie veran-
dern. Der Umsatz bei klassischer Energielieferung (Com-
modity) wird sinken. Neue Geschiftsmodelle bestehen in
der Steuerung und Vernetzung der dezentralen Einheiten
z.B. als Aggregator mit hochautomatisierten Systemen
flir die dezentrale Bewirtschaftung der Anlagen, fiir die
Messung und komplexe Abrechnung der einzelnen Ein-
heiten und die einfache Bedienbarkeit in Verbindung mit
Energiemanagement fiir den Kunden.

Sowohl Dezentralisierung als auch Flexibilisierung kénnen
nur dann volkswirtschaftlich optimal gemanagt werden,
wenn die darauf basierenden Produkte in einem inten-
siven Wettbewerb stehen. Daher darf eine Kontrahierung
der bewirtschaftbaren Flexibilitdt nur im Markt erfolgen.
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X. Mobilitatskonzepte
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Mobilitatskonzepte stellen ein echtes Geschaftsmodell dar. Energielieferanten haben entsprechende
Kompetenzen und Zugdnge. Die Ladeinfrastruktur wird unter Beriicksichtigung weiterer technologischer
Entwicklungen ausgebaut. Diese liefert in den nachsten Jahren wichtige Kundendaten und ist der Einstieg
in maRgeschneiderte Produkte fiir die Kunden (Smart living).

Der Verkehrssektor wird zukiinftig immer mehr von alter-
nativen Antriebs- und Mobilitdtskonzepten geprdgt
werden. Bei Elektrofahrzeugen werden neue Batterie-
technologien und Massenproduktion zu sinkenden Prei-
sen fiihren. Damit wird der Strombedarf fiir Mobilitdt
stark ansteigen. Ebenso sind im Bereich der Gasmobilitdt
starke Zuwdchse zu erwarten, wenn sich im Last- und
Personenverkehr Gasantriebe, insbesondere auf Basis
von LNG durchsetzen. Vertrieblich bedeutet beides eine
mogliche Steigerung des Umsatzes an Commodity.

Der Verkauf von Strom an mobile Verbrauchsgeréte stellt
ein neues Geschaftsfeld dar, das neben der bendtigten
Infrastruktur auch intelligente Tarif- und Abrechnungs-
I6sungen bendtigt. Dies gilt vor allem, wenn die Batte-
riespeicher von Elektrofahrzeugen auch als Flexibilitdts-
quelle genutzt werden. Die Abrechnung Uber private
Ladestationen wird konventionell iiber den Anschluss
des Kunden erfolgen. Dabei erwartet der Kunde Trans-
parenz und Tarifangebote, die ihm eine preisliche Opti-
mierung der Ladevorgdnge ermdglichen. Im 6ffentlichen
Bereich werden verschiedene Abrechnungs- und véllig
neue Tarifsysteme zum Einsatz kommen. In einem star-
ken Wettbewerb werden die Kunden L&sungen bevorzu-
gen, die firr sie einfach handhabbar sind und gréitmog-
liche Unabhéngigkeit gewdhren, das heil3t z. B. berall
,tanken* zu kdnnen ohne zusdtzliche Anmeldeprozesse.
Koppelprodukte verbinden das Aufladen mit anderen
Dienstleistungen wie Parken. Mobile Messsysteme (im
Auto eingebaut oder in Ladekabeln integriert) erlauben
das ,Tanken* bei verschiedenen Anbietern. Strom wird in

kWh-Paketen verkauft oder mit den Autos oder anderen
Gerdten ,mitgeliefert”.

Die rasante technische Entwicklung neuer Lésungen fiir
Elektromobilitdt ldsst keine Aussagen zu, welche Formen
der offentlichen Ladeinfrastruktur sich durchsetzen wer-
den (induktiv, Austauschbatterien, Ladesiulen etc.). Die
Auswertung des Nutzungsprofils 6ffentlicher und nicht-
offentlicher Ladestationen (idealerweise mit den Nutzer-
daten verkniipft, die durch entsprechende Tarifierung mit
erhoben werden) ist nach der Startphase die Basis fiir einen
auf das Kundenverhalten abgestimmten weiteren Ausbau.
Ahnlich wie im Breitbandausbau wird es in Abhingigkeit
von der Nutzungsfrequenz und Wirtschaftlichkeit einen
regional differenzierten Ausbau geben.

Energievertriebe werden vor allem Mobilitdtskonzepte
in Partnerschaft mit OPNV, Carsharing-Anbietern und
Gewerben wie der Wohnungswirtschaft oder Unterneh-
men mit Fuhrparks entwickeln. Im Privatkundenbereich
werden vor allem Komplettlésungen (Anlagenbau, Ener-
giemanagement und Tarife) zur Energieversorgung der
Gebdude eine Rolle spielen.

Dabei werden auch bilanzielle Kopplungen mdéglich sein,
z.B. dass Kunden ihr Auto auch unterwegs mit ihrem zu
Hause erzeugten Solarstrom laden kdnnen. Regulato-
risch missen vor allem fiir eine Nutzung der Flexibilitdt
der Batterien und intelligente Ladevorgdnge bei Kapazi-
tdtsengpdssen Losungen gefunden werden.



Zehn Thesen und nun?

Der BDEW untersucht auf Basis der ,,Zehn Thesen zum Energievertrieb” einzelne
Aspekte wie Zukunft der Flexibilitdt, Mobilitdtskonzepte, Energiedienstleistun-
gen sowie Wege der Digitalisierung und des Umgangs mit Daten. Dabei binden
wir auch weitere Branchen und Stakeholder ein. Ergebnisse und Anregungen
werden wir nutzen, um die Rahmenbedingungen fiir einen modernen und kun-
denorientierten Energievertrieb weiter mitzugestalten.

Sie wollen mehr erfahren? Besuchen Sie uns auf
www.bdew.de/plus/energievertrieb/

Hier finden Sie auch die Ansprechpartner zu den Projekten. Rufen Sie uns an oder
schreiben Sie: Wir freuen uns auf den Austausch mit lhnen!
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