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,ntelligente Zahler bieten Chancen,
regionale Markte zu sichern®

Jens Hartmann, Geschaftsfihrer VISOS AG

Auch wenn die gesetzlichen Vorgaben in Zukunft intelligente Z&hler
zunéchst nur bei Neubauten zur Pflicht machen: Es ist Bewegung in das
Thema ,Smart Metering“ gekommen. Das Interesse nimmt jedoch nicht
nur bei den groBen Versorgungsunternehmen drastisch zu. Gerade auch
kleine und mittlere Stadtwerke sehen hier eine Chance, auf der einen
Seite ihre Prozesskosten zu senken, und auf der anderen Seite auch neue
Geschaftsfelder fur die Zukunft zu erschieBen.

Mit der Liberalisierung des Mess-
wesens wird der Marktdruck auf die
Netzbetreiber weiter zunehmen: Denn
neben den klassischen Marktteilneh-
mern werden klnftig auch ganz neue
Mitspieler in der Rolle des Messstel-
lenbetreibers in den Wettbewerb ein-
steigen. Beispielsweise Unternehmen
wie ISTA oder Techem, die ja bereits
jetzt mit ihren Warmezahlern in den
Haushalten vertreten sind. Gerade
kleine und mittlere Stadtwerke erken-
nen deswegen, dass es nicht aus-
reicht, bis der Gesetzgeber das Smart
Metering durch Vorgaben weiter vor-
antreibt.

»omart Metering ist auch
fur Kleine sinnvoll*

Immer mehr Versorger planen kurzfris-
tig, eigene Projekte im Bereich Smart
Metering aufzusetzen. Die Erfahrung
aus Workshops zu dem Thema zeigt,
dass sich die Unternehmen hierfir nur
ein wenig orientieren missen. Denn
nattrlich ist ein intelligenter Zahler
immer noch sehr viel teurer, als der
klassische Ferraris-Z&hler. Doch ver-
knUpft mit der richtigen Strategie, ist
Smart Metering auch fir den kleinen
Netzbetreiber durchaus sinnvoll.

Ein moglicher Einstieg ist sicher
der Uber Gewerbekunden. Denn
hier rechnen sich intelligente Z&hler
langst, allein durch die Mdglichkei-
ten der Fernauslesung. Im Haushalts-
kundenbereich k&nnen hier jedoch
ebenfalls kurzfristig die Prozesskos-
ten fur das Z&hlermanagement deut-
lich gesenkt werden. Denn intelligen-

te Zahler kommunizieren bidirektional:
Sie liefern nicht nur die Verbrauchs-
daten auf elektronischem Wege, sie
nehmen genauso elektronisch ver-
sandte Befehle, etwa fur die Sper-
rung und die Offnung, entgegen. Auf
diese Weise lasst sich das Problem
des Mieterwechsels fast vollstén-
dig automatisieren. Zudem k&nnen
die Verbrauchsdaten zum Umzug-
stermin exakt ermittelt und mdissen
nicht selbst erfasst oder beim Kunden
abgefragt werden.

Die Einsparungen in diesem Bereich
gleichen die Mehrkosten fiir einen
intelligenten Zahler schon zu einem
Gutteil aus. Dazu kommen natlrlich
weitere Funktionen wie etwa die Last-
begrenzung, die bei sdumigen Zah-
lern durchaus motivierend eingesetzt
werden kdnnen. Denn diese Funktion
ermdglicht den ,goldenen Mittelweg”
zwischen Abschaltung und Vollbelie-
ferung: Die Versorgung des Kunden
ist mit der zum Leben notwendigen
Leistung gesichert. Extra-Verbrau-
cher wie ein groBer Plasma-Fernse-
her oder eine TiefkUhltruhe sind nicht
mehr unbedingt mit abdeckt.

Um intelligente Za&hler flachende-
ckend wirtschaftlich betreiben zu
kénnen, sind jedoch weitere MaBnah-
men notwendig. Eines der gréBten
Potenziale steckt hier in einer kreati-
ven Tarifgestaltung. Heute haben viele
lokal und regional operierende Stadt-
werke zunehmend Probleme mit der
Preisgestaltung der groBen Anbieter
mitzuhalten.

Denn diese sind in der Lage, regio-
nal Marktanteile Gber bewusst niedrig
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angesetzte Tarife dazu zu gewinnen.
Aber auch flachendeckende Aktionen,
wie dies ,E wie Einfach“ vorexerziert
hat, treiben die Zahl der wechselwil-
ligen Kunden nach oben. Hier bietet
sich nun die einmalige Chance, sol-
chen Strategien durch Differenzierung
einen Riegel vorzuschieben. »
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PP Denn spétestens bis zum 1. Januar
2011 mussen alle Energielieferanten
ihren Kunden einen zeitvariablen Tarif
anbieten. Das bedeutet nichts ande-
res, als dass es fiur Strom und in der
Folge dann auch fur Gas klnftig Tarife
wie beim Handy geben wird.

Der Phantasie sind hier zunachst
einmal keine Grenzen gesetzt. Ob
die ,Happy Hour fir die Hausfrau®,
die zwischen 20 und 22 Uhr beson-
ders gunstig Wasche waschen kann,
oder der Uberstundentarif fiir Gewer-
betreibende, die schon ab 17 Uhr von
besonders billigem Strom profitieren
koénnen.

Der Versorger kann sich kinf-
tig genau auf die Bedurfnisse seiner
Kunden vor Ort einstellen. Damit kann
er aber auch sehr viel zielgenauer auf
vermeintlich gunstige Angebote der
groBen Anbieter reagieren. Denn die
haben bei solchen Tarifen wenig Mog-
lichkeiten, einen Markt mit einem ein-
heitlichen Angebot aufzurollen. In die-
ser Differenzierung liegt also eine rie-
sige Chance, die Kunden vor Ort bes-
ser an sich zu binden und Marktan-
teile zu sichern oder sogar hinzuzu-
gewinnen.

Die Grenzen von &ffentlichem und
privatem Netz werden aufgehoben

Prozesskostensenkungen sind in Ver-
bindung mit einer solchen Differen-
zierungsmoglichkeit derzeit die
wesentlichen Argumente fir den Ein-
stieg in das Smart Metering. Wie sich
in Workshops zum Thema gezeigt hat,
haben manche Netzbetreiber aber
auch bereits die weiteren Potenziale
des intelligenten Z&hlers erkannt.

Bislang endet das Netz fiir das Ver-
sorgungsunternehmen gleich hinter
dem Hausanschluss, am Zéhler. Was
in der Wohnung oder im Betrieb pas-
siert, war bis dato wenig von Interes-
se — nicht zuletzt, weil ein sinnvoller
Zugang kaum moglich war.

Mit den intelligenten Zahlern &ndert
sich dies grundlegend. Denn diese
arbeiten wie bereits erwahnt bidirek-
tional. Sie kdnnen Informationen nicht
nur aktiv an einen zentralen Server
senden, sie kdnnen umgekehrt auch
Informationen und Anweisungen von

diesem Server entgegennehmen, Die
bisher klare Grenze zwischen 6ffentli-
chem und privatem Netz ist damit auf-
gehoben.

Erst langsam reift gerade bei den
kleinen und mittleren Versorgern die
Erkenntnis, dass hier die zweite groB3e
Chance liegt, den eigenen Markt vor
Ort zu verteidigen oder auch neue
Marktanteile hinzuzugewinnen. Denn
das durchschnittliche Stadtwerk ist
heute nicht mehr in der Lage, aus-
schlieBlich Uber den Preis mit den
groBen Energieanbietern zu konkur-
rieren. Sie mussen Mehrwerte bieten,
vor allem durch zusétzliche Qualitat
und Services, die nur vor Ort angebo-
ten werden kdnnen.

Eines der groBen Zukunftsthemen
ist dabei die Energieberatung. Denn
der Klimaschutz und die steigenden
Energiepreise werden den Bedarf
an einer fundierten und kompeten-
ten Beratung weiter ansteigen las-
sen. Der intelligente Z&hler kann hier
kiinftig eine Schlusselposition einneh-
men. Denn im ersten Schritt liefert er
genaue Informationen Uber das indivi-
duelle Verbrauchsverhalten.

Dies kann dem Kunden dann bei-
spielsweise als Lastgang via Web-
Browser zur Verfligung gestellt wer-
den, verknUpft mit einer Hilfestellung,
wie dieses Verbrauchsverhalten opti-
miert werden kann. Die Technologi-
en fur ein solches Angebot stehen

schon heute zur Verfigung und kén-
nen mit vergleichsweise kleinem Auf-
wand implementiert werden. Denn auf
Kundenseite reicht ein ganz normaler
Internetzugang aus.

Dies ist aber nur der Einstieg in
ganz neuartige Dienstleistungsan-
gebote. Denn Uber die Einbindung
von ,Home Automation“ Komponen-
ten kann in Zukunft die Energieeffi-
zienz durch externe Eingriffe gestei-
gert, die Heizung im Urlaub automa-
tisch gedrosselt und rechtzeitig vor
der Heimkehr wieder hochgefahren
oder auch ein Alarm ausgeldst wer-
den, wenn in Abwesenheit einzelne
Verbraucher wie die Beleuchtung auf-
fallig viel Strom ziehen.

»Die Testphase durfte bald
abgeschlossen sein®

Solche Angebote sind sicherlich der-
zeit noch eher Zukunftsmusik, denn
noch ist die Netzgrenze in vielen Kép-
fen sakrosankt. Das zeigen zumin-
dest die Erfahrungen aus Workshops.
Doch es ist nur eine Frage der Zeit,
dass die ersten Stadtwerke mit derar-
tigen Angeboten auf den Markt kom-
men.

Die Testphase, in der so manches
Stadtwerk hier ein Dutzend und dort
auch einmal 50 intelligente Zahler
installiert, durfte jedenfalls bald abge-
schlossen sein.

Fehlende Standards als Bremsschuh

) Die fehlenden Standards fir die
elektronische Kommunikation im
Smart Metering konnten die Ent-
wicklung in Deutschland bremsen.

» Unterschiedlichste Standards:
Dateniibertragung (PLC, POTS,
ISDN, GSM, GPRS, UMTS), Zahler-
hardware (inkompatible Z&hler) und
Zahlerdateniibertragung (proprie-
tédre Anwendungsprotokolle).

» Keine Standards: bei Zusatzfunkti-
onen, wie Sperrung, Offnung, Last-
begrenzung, Home Automation
und DSM.

» Zwar gibt es in Deutschland
erste nationale BemiUhungen wie
MUC, SMIQ oder Open Mete-
ring, die Standards in vielen
Bereichen zu vereinheitlichen.
Internationale Standards wie die
»IEC 61850“ erfreuen sich aber
momentan noch keiner besonde-
rer Beliebtheit.

) Die Beispiele der Marktkom-
munikation nach GPKE (Strom)
oder Geli Gas zeigen, dass ein-
heitliche ,Markt-Sprachen“ eine
Grundvoraussetzung fir das Funk-
tionieren des Marktes sind.



