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Die Becker Biittner Held Consulting AG
setzt ihre Erfolgsgeschichte fort!

Wir beraten seit 2010 zuverlassig
Energie- und Infrastrukturunterneh-
men sowie deren Kunden in Deutsch-
land und den Nachbarlandern. Gestar-
tet sind unsere Griindungsmitglieder
mit einem kleinen Team von fiinf
Personen, inzwischen freuen wir uns
iber ein bestandiges Wachstum und
rund 50 Mitarbeiter an den Standorten
Berlin, Kéln und Miinchen. Wir haben
beschlossen, diesen Anlass besonders
zu wiirdigen, denn: lhr Erfolg ist unsere

Bestatigung!

Die Energiewende und die stetigen Ver-
anderungen der Energielandschaft in
den letzten Jahren zeigen, wie wichtig
es fir Energieversorgungsunterneh-
men ist, in allen Feldern des Energie-
marktes qualifiziert beraten zu werden.
Eine l6sungsorientierte, fachkundige
Beratung ist ein sicherer Garant fir die

zukunftsorientierte Ausrichtung lhrer

Unternehmensstrategien, eine sichere
Marktposition und die erfolgreiche
Behauptung im Wettbewerb. Auch in
den kommenden Jahren sehen sich die
Energieversorger mitimmer neuen
Aufgaben konfrontiert. Mit uns sind
Sie auf die vor Ihnen liegenden Heraus-
forderungen umfassend vorbereitet!
Wir sind mit unseren Experten aus allen
Fachbereichen sicher aufgestellt, um
lhnen dabei unterstiitzend zur Seite

zu stehen. Denn wir wollen gemeinsam
mit Ihnen die Zukunft der Energie in

Deutschland gestalten!

Die BBHC berat Stadtwerke und
Kommunen, Energie- und Industrieun-
ternehmen, Arealnetzbetreiber sowie
kleine und mittlere Unternehmen
(KMU) in ganz Deutschland. Unsere
erfahrenen Berater stammen aus der
Energiebranche und beraten unabhan-
gig und praxisnah auf allen Wertschop-
fungsstufen. Unsere Beratungsleis-

tung endet dabei nicht mit der Theorie,
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HELD CONSULTING AG -
EINE ERFOLGSGESCHICHTE!

wir begleiten und unterstiitzen unsere
Mandanten entlang des gesamten
Umsetzungsprozesses. Unser erfolg-
reiches Modell ,aus der Branche - fiir
die Branche" ist die Grundlage unseres
stetigen Wachstums. Zu unseren Be-
ratern gehéren Ingenieure, Okonomen,
Prozessberater sowie Wirtschafts-
wissenschaftler. Diese arbeiten fir
unsere Kunden interdisziplinar als BBH
Gruppen-Netzwerk zusammen mit
Rechtsanwalten, Steuerberatern und

Wirtschaftsprifern.

Esist unser Anspruch, alle Projekte
unserer Kunden wirksam und nachhal-
tig umzusetzen. Dabei hinterfragen
wir uns und unsere Arbeit stetig, um
unsere Beratungsqualitat zu optimie-
renund lhnen die besten Ergebnisse zu
bieten. Diesen Anspruch verwirklichen
wir gerne gemeinsam mit lhnen. Wir

freuen uns auf die Zukunft!
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AUSZUG VON BERATUNGSFELDERN

DER BBHC

ERZEUGUNG

REGULIERUNG

BESCHAFFUNG/HANDEL

e Analyse und Optimierung der Energie-
erzeugungsstrukturen

e Konzeptionierung und Begleitung
bei der Umsetzung dezentraler
Versorgungskonzepte

e Gutachterliche Téatigkeit und Begleitung
von Projekten unter dem Forderregime
des KWKG

e Entgeltkalkulationen
(auch Sonderentgelte)

e Regulierungsmanagement
e Erldspfadmanagement

e |dentifizierung von Ineffizienzen

e Erarbeitung und Umsetzung individuali-
sierter Beschaffungsstrategien

e Definition von Risikomanagement-
systemen und Hedging-Konzepten
als ,Leitplanken® der Beschaffung

e Aufbau von Transferpreislogiken
zwischen Beschaffung und Vertrieb

e Ausschreibungen von Strom und
Erdgaslieferungen im Rahmen
marktnaher Beschaffungskonzepte

NETZE

VERTRIEB/MARKETING

IT-STRATEGIE

e Technisch-wirtschaftliche Analyse von
[nvestitionsvorhaben

e Entwicklung von Zielnetzstrukturen und
smart-grid-Technologie

e Abwicklung der Anforderungen
nach § 13/14 EnWG

e Bewertung

e Aufbau von Vertriebskennzahlensyste-
men und Instrumenten zur bundesweiten
Vertriebssteuerung

e Strategieentwicklung und Konzept-
erstellung fiir den Einstieg in den
Stromvertrieb

» Marketingberatung, Websiteoptimierung,
CRM, KundenbindungsmafBnahmen

e Tarifpreiskalkulation und Portfolioopti-
mierung Strom und Erdgas

¢ Architektur und Konzeption

e Auswahlverfahren, Vergabe,
Lasten-und Pflichtenhefte

e Marktkommunikation
und Abrechnung

» Kosten-Nutzen-Analysen

(FERN-)WARME

ORGANISATIONS-/PROZESSBERATUNG

ENERGIEEFFIZIENZ/-MANAGEMENT

e Entwicklung von Investitionsstrategien
e Analyse der Versorgungsstrukturen

e Preiskalkulationen

e Erstellung von Warmemarktanalysen

e |nteraktives Bewertungstool fiir
Contracting Losungen

e Entwicklung innovativer Produkte
zur Reduktion von CO2-Emissionen

* Prozessgestaltung und Benchmarking
e Smart Meter/intelligente Messsysteme
e Elektromobilitat

e Machbarkeitsanalysen

e Umsetzungsbegleitung bzgl. Finanz-
marktregulierung im Energiehandel
(EMIR/REMIT)

e Begleitung zur Organisations-,
Prozess -und IT-Konsolidierung

e Branchen: Automotive, Maschinenbau,
Lebensmittelindustrie, Chemie und KMU

e Aufbau Energiemanagementsysteme
nach 1SO 50001

e Technische Projektleitung in der
Produktentwicklung

e Operative Prozessverbesserung

e Managementsystemberatung
(Qualitat/IT/Umwelt), 1ISO 9001:2008,
SO 13485:2003, IS0 14001:2004,
ISO/TS 16949:2009
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REGULIERUNG DER STROM-
UND GASVERTEILNETZE

Mit der Einfiihrung des regulierten Netzzuganges ab
2005 sind auf die Strom-und Gasnetzbetreiber zahl-
reiche neue Aufgabenfelder und Dokumentations-
pflichten zugekommen. Seit dem 01.01.2009 wurde
das Regulierungsregime um eine Anreizregulierung
erganzt und hat damit auch die Aufgaben des Regu-
lierungsmanagements der Netzbetreiber deutlich
erweitert und zusdtzlich durch die Einfiihrung von

DIPL.-VOLKSW.
MAGNUS THIEMIG
Partner Counsel

Produktivitatsvorgaben einen internen Kostendruck
aufgebaut. Das System der Anreizregulierung wurde
seit 2009 stetig erweitert und gestaltet sich zuneh-

mend immer komplexer. Gerade fiir die zahlreichen kleinen und mittleren
Netzbetreiber hat sich dadurch eine kaum beherrschbare Zahl an Berech-
nungsvorschriften, Nachweispflichten und Antragsprozeduren ergeben. Wir
mochten Sie dabei unterstiitzen, die Anreizregulierung in lhren Unternehmen
noch besser zu beherrschen. Hierfiir bieten wir lhnen unsere Kompetenz in
Fragen der Kostenpriifung, bei der Beantragung des Erweiterungsfaktors so-
wie beider Anpassung der Erlésobergrenzen und der Kalkulation der Netzent-
gelte an, um nur einige wesentliche Pflichten fiir Netzbetreiber zu nennen.

Durch die Verkiirzung des Abschmelzungszeitraumes der individuellen In-
effizienzen ab der 2. Regulierungsperiode geraten die Unternehmen unter
einen verscharften Kostendruck. Insbesondere diejenigen Unternehmen,
die trotz bereits abgesenktem Ausgangsniveau einen geringeren Effizienz-
wert ausweisen als in der ersten Regulierungsperiode, werden vor die He-
rausforderung gestellt, trotz hoher Kostensenkungsvorgaben langfristig
die Versorgungsqualitat aufrecht zu erhalten.

Auch fir die effizienten Unternehmen und die Unternehmen im vereinfach-
ten Verfahren wird sowohl durch die generelle Kostensenkungsvorgabe als
auch durch die Unsicherheit beziiglich einer kiinftigen Ausgestaltung des
Regulierungssystems mittelfristiger Handlungsbedarf zur weiteren Opti-
mierung der unternehmensinternen Ablaufe aufgebaut.

Nach dem vorldufigen Scheitern verschiedener Initiativen zur Anpassung
des Regulierungssystems (CAPEX-Regulierung) besteht fir die Verteil-

netzbetreiber weiterhin groe Unsicherheit beziiglich der kurzfristigen
Refinanzierbarkeit von Investitionsmalnahmen. Gerade die Energiewende
dirfte jedoch zukiinftig zu hoheren Investitionsvolumina in den Verteilnet-
zenfiihren. Hier kdnnen wir Sie bei lhren Investitionsentscheidungen unter-
stiitzen, um die Refinanzierbarkeit iiber die Netzentgelte zu gewahrleisten.
Daher sind die langfristige Planung von Investitionen und die Optimierung
des zukiinftigen Ausgangsniveaus in einem noch engeren Kontext zu sehen,
als dies unter Umstanden bei zahlreichen Netzbetreibern bisher der Fall
war. So hat sich im Rahmen der letzten Kostenpriifung gezeigt, dass bspw.
Effekte aus dem Jahresabschluss, wie etwa die teilweise Saldierung ein-
zelner Positionen des Umlaufvermégens mit dem Abzugskapital nur dann
von den Behdérden beriicksichtigt werden, wenn diese auch so bereits im
Jahresabschluss umgesetzt wurden. Wir méchten Sie bei der immer kom-
plexeren Fragestellung der zukiinftigen regulatorischen Aufstellung und
Optimierung des Netzbetriebs mit unserem Fachwissen unterstiitzen, um
langfristig die Erlésbasis so hoch wie mdglich zu halten und Ihnen so Spiel-
rdume fir die anstehenden Aufgaben der Netzbetreiber zu schaffen.

Neben diesen operativen Schwerpunkten ergeben sich kurzfristig fir Ver-
teilnetzbetreiber auch neue Anforderungen, die sich aus der Energiewende
ergeben, etwa die Kalkulation von Sonderentgelten fiir unterbrechbare Ver-
brauchseinrichtungen, abschaltbare Lasten oder die atypische Netznutzung.

Durch die landesweite Verteilung unserer Kunden haben wir auch eine tiefe
Kenntnis der unterschiedlichen Regulierungsansdtze der einzelnen Regu-
lierungsbehdrden und konnen diese daher auch zielgerichtet in der Bera-
tung einsetzen.

Mit Ausdehnung der Regulierung auf die geschlossenen Verteilnetze in
den vergangenen Jahren hat sich ein Teil der vorgenannten Aufgaben und
Pflichten auch fiir diese Netze ergeben. Durch die langfristig angestrebte
Uberfiihrung der geschlossenen Verteilnetze in die Anreizregulierung wer-
den sich auch in diesem Bereich nach und nach die Aufgaben des Regulie-
rungsmanagement erweitern. Durch unsere bisherigen Erfahrungen im Be-
reich der geschlossenen Verteilnetze konnen wir lhnen auch hierfiir unsere
atungsleistungen anbieten.

8%
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PORTFOLIOMANAGEMENT

ENERGIEBESCHAFFUNG

DIPL.-SOZ.
MATTHIAS PUFFE
Partner Counsel

. FLEXIBILITAT IST GEFRAGT

Marktnahe Preisfixierung, Flexibilitat in der Um-
setzung von individualisierten Beschaffungs-
strategien und Risikominimierung - Schlagworte,
denen im erfolgreichen Management in der Ener-
giebeschaffung von Versorgern, Industrieunter-
nehmenund anderen GrolRabnehmernheutzutage
eine stetig steigende Bedeutung zukommt. Der
stérker werdende Wettbewerb zwingt Unterneh-
men zunehmend, ihre Optimierungspotenziale in

der Wertschopfungskette auszunutzen und mit
der Entwicklung einer unternehmensspezifisch
erarbeiteten Beschaffungssystematik zukunfts-
fahige Energiebezugskosten sicher zu stellen. Die
volatilen Energiemarkte bieten dabei naturge-
maR sowohl Chancen als auch Risiken bei der Um-
setzung einer optimierten Energiebeschaffung.

Mit einer Umstrukturierung der Beschaffungs-
systematik erhdhen sich in der Regel gleichzei-
tig die innerbetrieblichen Anforderungen, Ver-
antwortlichkeiten und das Entscheidungsrisiko
der Beteiligten, was auf viele Unternehmen eine
zunachst abschreckende Wirkung hat. Mit der
parallelen Einfiihrung einer unternehmensspe-
zifisch entwickelten Eindeckungssystematik,
einem funktionellen Beschaffungs-Controlling
inklusive Berichtswesen und einer Definition
von Leitplanken in der Beschaffung lassen sich
Risiko und Umsetzungsaufwand beschranken
und somit nachhaltig Potenziale zur Senkung

von Beschaffungskosten realisieren.

[Il. DIE WAHL DER RICHTIGEN BESCHAF-

FUNGSSTRATEGIE

Jede Beschaffungsstrategie bietet verschiedene
individuell abzuwagende Chancen und Risiko-
profile, welche Kostenbestandteile beinhalten,
die entweder durch bewusste Inkaufnahme der
Marktrisiken selbst getragen werden kdnnen
oder aber durch den Vorlieferanten im Rahmen
verschiedener Bepreisungsmodelle durch Risi-
koaufschldge entsprechend abgedeckt werden.

Der Trend fiihrt weg von der klassischen stich-
tagsbezogenen Preisfixierung im Rahmen einer
Vollversorgung ohne Marktpartizipation hin zu
flexiblen Beschaffungsmodellen, die dem Un-
ternehmen die Wahl zwischen einer aktiven Teil-
nahme am Beschaffungsmarkt oder einem stan-
dardisiert ablaufenden Beschaffungsplan selbst
Uiberlassen. Je nach Bedarfsvolumen, Abnahme-
strukturierung, Planbarkeit und Steuerung der
Verbrduche, Flexibilitdtsanforderungen, Fahigkeit

40,00 1000%
- 900%
35,00 |
” e Wintereinbruch - 800%
Gazprom Lieferstop
Fukushima- L 700%
30,00 Katastrophe Ende des =
Gaswirtschaftsjahres =
= - 600% g
= I
= A 5
- 25,00 500% =
2 =
i o
a - 400% =
]
20,00 2
- 300% =
=
ke
<C
15,00 -=_o - - > - - >
’ \ I \ I \
I ] ] - 100%
\ ] \ ’ \ ’
N ’/ S o S0 0
-y 0,
10,0077 7 T r T T T T T T T T T T T T T 1T 1111 11T 1111111111111 0%
= = v = vy ONNNNNNNNNNNNNNNNANNANANANNANN
TP P P OPE Y Y PR OPE O PR PR OPE PR O PR P PR PR PR Y P PR PR P P OY PR PR PR P PR OPE PR YR P P OPE PR P Oy Oy P ey
(= R = I T e T e I e I e O e O e O e T e Y e I e IO e IO e O e Y e T e Y e I e IO e O e O O e Y e Y e I e IO e O = O = Y Y e T e I e Y Y = Y = Y = I = I = I = Y I — I =]
aAaNNNaNNNNAaNNNANNNNNNNNNNNNNNNNNANNNNNNNNNNNNNNN
T AN ANOMOTOOLOOMNMOOOOO " rr A r"Tr~mANANOMMOMTOOLOOMNMOOOOOOO ™ ™ AN™rm«N
A b e A B i D o D i e e e r e e
O TANOLANNOMNMNMOON™TOOTOLLMOOANOMNMNOMANOOOMNMMEOMOLLMOONSTSNINS
OO NOAN™"TO ™" O ANT™TAN"TOANT™TAN"TNrmrOr@frONOAN™"TONON™"FMTFOTONON™OWNO

Volatilitat (20 Tage)

Abb. 1: Spotmarkt NCG [EEX] und Volatilitat
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e Mengenrisiko

e Modellrisiko

e Operative Risiken
e Marktpreisrisiken
e Kreditrisiko

e Modellrisiko
e Operative Risiken

e Marktpreisrisiko

e Marktliquiditatsrisiko
e Kreditrisiko

e Industrierisiko

Abnahme- Initial-
ABSATZ- verhalten VERTRIEB prognose BESCHAFFUNG Deals BESCHAF- Uber-
MARKT —_— —_—) S s B FUNGSMARKT geordnete
Prognose- Beschaffungs- Risiken:
L pesse B s * Rechtiche
Risiken
Vertriebspreis Vertri:bS- Transferpreis BeschaqunQS- . R,‘:%lr’l'jto'
ergebnis ergebnis rl
G +—> +“—> Risiken
Vertriebs- sIransfer- Beschaffungs-
erlose zahlung“ erfolg/
aufschlag

Im Gesamtprozess der Vertriebs- und
Beschaffungssteuerung lassen sich die
einzelnen Risikotypen zuordnen.

Abb. 2: Transferpreisbildung Beschaffung - Vertrieb

zur Prognose(-anpassung), geplantem Zeitfenster
der Eindeckungen und Handelsaffinitat kommen
aktuell verschiedene Modelle zum Einsatz.

Im Markt ist eine sukzessive Verbreitung von
Beschaffungsmodellen mit gesplitteter Einde-
ckungsstrategie sowohl an Termin- als auch an
Kurzfristmdrkten zu verzeichnen. Die Nutzung
einer Kombination von Terminmarktabsiche-
rung und Spotmarktbeschaffung im Rahmen von
Bandlieferungen mit Spotmengenausgleich ver-
mindert mafRgeblich die Risiken von Zusatzkos-
ten aufgrund unvorhergesehener Bedarfsmen-
genabweichungen und bietet ein Maximum an
Flexibilitat bei der Ausgestaltung einer Beschaf-
fungsstrategie im Sinne einer Kombination aus
strukturierter Beschaffung und der klassischen
horizontalen Tranchenfixierung (vgl. Abb. 1).

lll. DAS BESCHAFFUNGSMODELL KOSTEN-
UND RISIKOMINIMAL UMSETZEN

Die grolten Herausforderungen der Unter-
nehmen bei der Umsetzung flexibler Beschaf-
fungsmodelle sind erfahrungsgemal die exakte
Bedarfsprognose und Analyse der historischen

Verbrauche, die strukturelle Unterteilung der

=P Mengenrisiko als Aufgabe des Vertriebs
(Prognostizierbarkeit des Lastverhaltens)

=P Marktpreisrisiko als Aufgabe der Beschaffung
(Wann und Wie wird in welchem Umfang Last abgesichert?)
(Wertanalyse und Zuschlagskalkulation des Lastgangs)
(Prognostizierbarkeit der Regelenergiekosten)

Eindeckung im Sinne der Definition eines auf die
individuellen Anforderungen angepassten Be-
schaffungsmodells, die Festlegung der Einzelak-
tivitaten und Beschaffungszeitpunkte sowie die
innerbetriebliche Koordination der operativen
Abwicklung der Beschaffungsprozesse. Sicher-
heit dabei bietet die Einfiihrung von individuel-
len Handelsplanen, dokumentierten Leitplanken
der Beschaffung und die Anwendung von Risiko-
Management-Richtlinien, die den Handlungsrah-
men, genaue Ablaufe, berechtigte Personen und
den Eindeckungskalender genau definieren und
nachhaltig kontrollieren. Ein solcher struktu-
reller Rahmen gewahrleistet innerbetriebliche
Absicherung fiir alle Beteiligten und eine risi-
kominimale Ausschdpfung von Potenzialen zur
Beschaffungskostenoptimierung.

[V. TRANSFERPREISBILDUNG ZWISCHEN
BESCHAFFUNG UND VERTRIEB IN EVUS

Eine besondere Herausforderung fiir Energiever-
sorger ist die zielgerichtete Steuerung und An-
passung der Beschaffungsstrategien auf Basis der
fortlaufenden Vertriebsaktivitaten des Unterneh-
mens. Kundensegmentspezifische Beschaffungs-
strategien, individuelle Bewirtschaftung von ein-

zelnen Portfoliotdpfen, welche explizit auf einzelne
Kundengruppen und Tarifprodukte zugeschnitten
werden sowie eine interne abteilungsbezogene Ri-
sikoallokation durch Zuweisung von Profit Center
und Cost Center Strukturen unter der Beriicksich-
tigung individueller Anreize sind hierbei beson-
dere Herausforderungen, die es zu beachten und
gestalten gilt. Einer undifferenzierten nachteiligen
Einordnung von Kundengruppen und resultieren-
den (iberhdhten Preisaufschldgen in der Vertriebs-
preiskalkulation, welche malgeblich Vertriebs-
erfolge minimiert, kann hier vorgebeugt werden.
Zusdtzlich werden Impulse geliefert, die im Sinne
einer Gesamtstrategie auf Unternehmensebene
gezielt eingesetzt werden kdnnen (vgl. Abb. 2).

FOLGENDE BERATUNGSSCHWERPUNKTE
KONNEN WIR FUR SIE LEISTEN:

Aufbau und Optimierung strukturierter
Beschaffung:

« Aufbau und Optimierung von Beschaffungs-
strategien vertikaler und horizontaler Tran-
chenmodelle sowiestrukturierter, marktorien-
tierter oder borsenindizierter Beschaffungs-
modelle von Strom und Erdgas >
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« Aufbau von Handelsstrategien, Hedgingkon-
zeptenundflexiblenBeschaffungslogikenunter
Risikovorgaben

- Erstellung von testierten Portfoliomanagement-
handbiichern und Definition von Risikokapi-
talanforderungen

- Aufbau von Prozessdokumentationen und
Handlungsleitfaden zur unternehmensinternen
operativen Umsetzung der Beschaffung

- Erarbeitung und Bewertung von Modellen fir
einen unternehmensiibergreifenden Energie-
einkauf im Rahmen von Kooperationen oder
einer Beschaffungsgesellschaft

Optimierung / Uberwachung von Beschaffungs-

- Uberwachung und Benchmark der zugrunde-
liegenden Beschaffungsstrategie in Verbin-
dung mit den entsprechenden zu beschaffen-
den Handelsprodukten

- Uberwachung von Kursentwicklungen indivi-
duell ausgewahlter Spot- und Terminmarkt-
produkte

- Definition von individualisierten Handels-
signallogikenundfortlaufendes Benchmarking
von Beschaffungsstrategienals Entscheidungs-
hilfe

Aufbau von Transferpreis-
modellen zwischen
Beschaffung und Vertrieb:

« Erweiterung der Methodik in der Beschaf-
fungspreiskalkulation und der Berechnung von
segmentspezifischen Risikozuschlagen

« Aufbau von Systemen zur Bewertung und Kal-
kulation von Lastgangen im Rahmen von Risi-
kosimulationen (u.a. Monte Carlo Simulation)

« Analyse der Marktfahigkeit von Vertriebsprei-
sen und Aufbau einer spezifischen Transfer-
preislogik zwischen Beschaffung und Vertrieb
zur unternehmensinternen Risikoallokation
und Leistungsverrechnung

« Priifung von Price Forward Curves auf Arbitra-
gefreiheit und Weiterentwicklung von Metho-
den zur Kalkulation individualisierter Risiko-
zuschlage

strategien:

- Wochentliches, auf den individuellen Bedarf
zugeschnittenes Berichtswesen als Grundlage

der Strom- und/oder Gasbeschaffung

HERAUSFORDERUNG DER ENERGIE-
WENDE AUS SICHT DER VERTEILNETZE

DIPL.-ING.

JENS

GILMER

Senior Consultant

Unter dem Begriff der Energiewende wird im Allgemeinen die Abkehr von
den fossil-befeuerten GroRkraftwerken hin zu regenerativ erzeugtem
Strom aus dezentralen Anlagen verstanden. Ziel ist die kontinuierliche
Steigerung des Anteils der erneuerbaren Energien am Stromverbrauch; im
Jahr 2012 wurden bereits 23,5 % des Bruttostromverbrauchs durch erneu-
erbare Energien (EE) erzeugt. Bis zum Jahr 2020 wird ein Anstieg auf min-
destens 35 %, und bis 2050 mindestens 80 % angestrebt. Jedoch ist die
Stromerzeugung durch EE-Anlagen nicht direkt steuerbar sondern volatil,
beispielweise aufgrund der Schwankungen der Sonnenstrahlung, Windstar-
ke und Gezeiten. Durch die gravierende Veranderung der Strukturen der
Energieerzeugung miissen jedoch auch weitere Aspekte wie die Energie-
Ubertragung und -verteilung sowie der Wechsel von einer nachfrageorien-
tierten zu einer angebotsorientierten Energieversorgung bedacht werden.

AUSBAU DER STROMNETZE

Die Abkehr von den bisherigen konventionellen Kraftwerken, die den pro-
duzierten Strom nach einem festen Fahrplan in die Hochst- und Hochspan-
nungsnetze einspeisten, erfordert auch einen Um- und Ausbau der Uber-
tragungs- und Verteilnetze. Die bisherige Struktur bestand aus Sicht der
Verteilnetze darin, den Strom aus der Hochspannungsebene zu entnehmen
und an alle angeschlossenen Letztverbraucher, hinunter bis die Nieder-
spannungsebene, zu liefern. Die Richtung des Stromflusses war dabei klar
definiert, aus den Héchstspannungsnetzen der Ubertragungsnetzbetreiber
(UNB) herunter in die Netze der Verteilnetzbetreiber (VNB). Durch den Aus-
bau der dezentralen EE-Anlagen wandelt sich die Rolle der Verteilnetze, da
durch Photovoltaik, Biomasse und Onshore-Windparks teilweise erhebli-
che Erzeugungskapazitaten aufgebaut wurden. Insbesondere in landlichen
Gebieten kann dies zum massiven Ausbau der Verteilnetze fihren, da die
Stromerzeugung aus EE-Anlagen den dortigen Stromverbrauch teilweise
um ein Vielfaches tbersteigt. Nach der DENA-Netzstudie werden derzeit
rund 97 % des dezentral erzeugten Stroms in die Verteilnetze eingespeist.
Das fiihrt mitunter dazu, dass die Verteilnetze wéhrend der Mittagsstun-
den zu Nettoproduzenten gegeniiber den UNB werden.

Dieses punktuelle Uberangebot an EE-Strom fiihrt zu AusgleichsmaRnahmen
der UNB, die iiber Regelenergie und Redispatch-MaRnahmen (als Eingriffs-
méglichkeit der UNB in die Fahrweise von Erzeugungsanlagen) einen Aus-
gleich zwischen Angebot und Nachfrage herstellen. Dies erforderte bisher
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den Ausbau der Ubertragungskapazitit der Netzkopplungspunkte der
Ubertragungsnetzte, auch zu den europaischen Nachbarlandern. Daneben
erfordert der geplante Aufbau groRer Offshore-Windparks den Ausbau
der Ubertragungsleitungen, zum Beispiel mittels Hochspannungs-Gleich-
strom-Ubertragung, um den Strom von Nord- und Ostsee in die Ver-
brauchsschwerpunkte in Stiddeutschland zu Gibertragen.

Durch die zeitliche Diskrepanz zwischen Erzeugung und Verbrauch nimmt
auch die Bedeutung der Speicherung elektrischer Energie zu. Bisher erfolg-
te die Speicherung groRerer Energiemengen in Pumpspeicherkraftwerken,
deren Potentiale hierzulande jedoch weitestgehend ausgeschopft sind, so
dass neue, dezentrale Speichertechnologien gefragt sind. Diese stecken
jedoch noch in den Kinderschuhen, da sie bisher unverhaltnismaRig hohe
Kosten und einen geringen Wirkungsgrad aufweisen.

NACHFRAGESEITIGES LASTMANAGEMENT

Daher gewinntdas Themades nachfrageseitigen Lastmanagements an Be-
deutung, um den volatilen Strom aus EE-Anlagen ohne grole Speicherka-
pazitaten nutzbar zu machen. Theoretisch soll durch die Einfiihrung eines
Lastmanagements die Last aus Zeiten mit einem geringen Stromangebot
in Zeiten mit einem Uberangebot verschoben werden. Daneben kénnen so
auch Lastspitzen vermieden werden, um den Ausbaubedarf der Ubertra-
gungs- und Verteilnetze zu reduzieren. Dabei sind intelligente Messsys-
teme und Zahler (Smart Meter) von entscheidender Bedeutung, um die
ndtigen Informationen zwischen Letztverbrauchern, Netzbetreibern und
Erzeugern bereitzustellen. Diese kommunikative Vernetzung und Steu-
erung von Stromerzeugern, Speichern, elektrischen Verbrauchern und

,;ff‘

Netzbetriebsmitteln wird unter dem
Begriff Smart Grid zusammengefasst.
Neben energieintensiven Industrie-
prozessen, wie der Aluminium-, der
chemischen und der Papierindus-
trie, sollen zukiinftig auch die
Haushalte mit einbezogen wer-

den. Nach dem dritten Binnen-
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marktpaket der Stromliberalisierung
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sollen bis zum Jahr 2020 mindestens
80 % der Verbraucher mit intelligen-
ten Messsystemen ausgestattet
werden, so dass eine gesamtwirt-
schaftliche Kosten-Nutzen-Ana-
lyse positiv ausféllt. Nach§ 21 C
EnWG sind bereits alle Letzt-
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verbraucher mit einem Jahresverbrauch gréRer als 6.000 KWh mit einem
intelligenten Messsystem auszustatten. Der Verbraucher erhalt damit die
Méglichkeit, sein Verbrauchsverhalten aktiv zu beeinflussen.

Bislang ist jedoch kein flachendeckender Einbau von intelligenten Messsys-
temen vorgesehen, da noch eine Vielzahl an Fragen vorher zu beantworten
ist, wie die nach der Rollenverteilung zwischen Netzbetreiber und Gateway
Administrator, der technischen Ausstattung und der Kostentragung einer
groRflachigen Markteinfilhrung. Zudem wére auch eine Anpassung der ge-
setzlichen und regulatorischen Vorgaben erforderlich, da ein Smart Grid mit
der bisherigen Trennung der Bereiche Erzeugung, Vertrieb und Netzbetrieb
kaum vereinbar ware. Dazu gehdrt auch die Schaffung finanzieller Vorteile
fiir Haushaltskunden, sich an einem zukiinftigen nachfrageseitigen Lastma-
nagement zu beteiligen, durch die Schaffung variable Tarife. Bisher bestand
fiir Haushalte nur tiber feste Hoch- und Niedertarifregelungen (HT/NT) die
Moglichkeit, Teile ihres Stromverbrauches in die Nachtstunden zu verlegen.
Zu den verschiebbaren Stromverbréduchen zéhlen beispielsweise Waschvor-
gange mit der Waschmaschine, Waschetrockner, Sauna, Speicherheizung, je-
doch miissen diese fiir den Kunden planbar sein. Die Zeiten mit einem hohen
Stromangebot aus EE-Anlagen und geringen Preisen sind nur bedingt fiir den
Kunden vorhersehbar und daher schlecht planbar.

AUSBLICK

Die Energiewende stellt somit alle Stromnetzbetreiber vor eine grofe Her-
ausforderung, dahierdurch einschneller Um-und Ausbau der Netze bedingt
wird, um die Aufnahme und Verteilung des volatilen EE-Stroms zu gewédhr-
leisten. Auch entstehen dadurch neue Rollen und Aufgaben fiir die Netzbe-
treiber in ihrer Position zwischen Erzeugung, Speicherung und
'intelligenten’ Letztverbrauchern. Die VNB sollten sich

derzeit mit der Planung von Smart Grid Pilotprojek-
ten beschéftigen bzw. sich auf einen zukiinftigen
flachendeckenden Roll-Out vorbereiten, um die
Rahmenbedingungen des Pflichtprogramms
organisatorisch, technisch und nicht zu-
letzt wirtschaftlich erfolgreich zu be-
waltigen und die damit verbundenen

Chancen im Sinne einer Erweiterung

des Produkt- und Dienstleistungs-
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chen zu lassen. In den Phasen von der
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Entwicklung und Umsetzung dieses

Konzeptes bis zum Roll-Out unter-

stiitzt sie die Becker Biittner Held
Consulting AG gern.
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IT/PROZESSE

EINS, ZWEI, DREI ...

IT-L6sung ausgewahlt, Angebote verglichen und vertragsfest zugeschlagen!
|st dies wirklich so einfach? Ist dies ein effizientes Verfahren?

DR.

ANDREAS
JANKIEWICZ
Partner Counsel/
Prokurist

Zahlreiche Energieversorger stehen aktuell bei Geschaftsprozessen wie Be-
trieb und Wartung der unterstiitzenden IT-Systeme vor Herausforderungen:

« Regulatorischer Kostendruck und Investitionsschranken

- Konzentration von Verantwortung und Abarbeitung auf wenige Schliissel-
mitarbeiter

- Frustrationiiber QualitdtundLeistungstiefeinlangjahrigenVertragsbezie-
hungen mit den Haus & Hof-Dienstleistern fiir Prozess- und IT-Losungen

« Arbeits- und Zeitdruck im operativen Tagesgeschaft durch chronische
Unterbesetzung.

Strategische wie operative Uberlegungen zu Weiterentwicklung, Aus-
tausch oder Outsourcing von Commodity-Leistungen in der Wertschdp-
fungskette und den Unterstiitzungsprozessen (z.B. Abrechnung/Forde-
rungsmanagement, Infrastruktur-/Anwendungs-IT) sind nicht nur en vogue,
sondern notwendig!

Wie nun zielorientiert mit Augenmal? vorgehen, wo in den allermeisten Fal-
len ob des Auftragswertes gar ein europaweites Vergabeverfahren erfor-
derlich wird?

Wenn nicht allein die bloRe Zielerreichung mit stumpfer Axt im Vorder-
grund steht, sondern das Ziel mit méglichst definiertem Aufwand erreicht
werden soll, bedarf es eines effizienten und erprobten Vorgehens!

PRAXISBEISPIEL EINES SOLCHEN VORGEHENS:

Ein mittleres Stadtwerk nutzt eine technisch heterogene, aus eigener Wahr-
nehmung aber hoch optimierte IT-Landschaft. Zahlreiche IT-L&sungen fir
ZFA, Geratemanagement, Netz, Vertrieb, Marktkommunikation, Abrech-
nung, Bilanzkreismanagement und Energiebeschaffung auf unterschiedli-
chen Plattformen (z.B. Non-SAP, SAP. Excel/Access, Eigenentwicklungen)
und mit diversen Schnittstellen (automatisiert, halb-automatisiert, manuell)
sowie komplexen Prozessketten wickeln die taglichen Geschaftsvorgange
leider ungeniigend ab. Vorgangsstapel bilden und Kundenbeschwerden so-
wie kaufménnische Verlustbuchungen haufen sich. Mitarbeiter klagen tiber
fehlende Ubersicht und hohen Abarbeitungssaufwand. Trotz der Arbeits-

belastung bleibt der Erfolg aus. In der Geschéftsfiihrung wachst der Unmut
tber hohe Kosten von IT- und Prozessmanagement. Der Vertrieb sieht sich
oft im Voraus fiir Wachstumserfolge bestraft. Fazit: Die bestehende Pro-
zess-und IT-Landschaft mag noch effektiv sein, ist jedoch keinesfalls effizi-
ent und zukunftsfahig! Fazit: Diese bestehende Prozess- und IT-Landschaft
mag zwar effektiv sein, ist jedoch keinesfalls effizient und zukunftsfahig!

DER LOSUNGSANSATZ
Eins - Pre-Evaluierung klassischer und moderner IT-Lésungen

Wir sehen immer wieder erfolgreiche Projekte, wenn auch neue Lésungs-
ansdtze, wie all-inklusive IT-L&sungen, intensiv und unter Einbeziehung
von Benchmarks in Auswahlverfahren vorab gepriift werden. Bei naherer
Betrachtung bieten IT-Anwendungslésungen auf SaaS-Basis (Software-as-
a-Service) attraktive Pluspunkte:

- hohe Standardisierung und Automatisierung

- hohe Betriebsstabilitat im IT-und Anwendungsbetrieb durch klare Regeln
fir Fachbereichs-und IT-Wiinsche

- deutliche Verkiirzung der Einfiihrung (méglich in 5-9 Monaten)

- liquiditatsschonende, Gibergreifende Mietmodelle (Losung, Softwarelizen-
zen und Support)

« Kostendeckelung durch Einbeziehung von Wartung und Weiterentwick-
lung in das Entgeltmodell

- Kostentransparenz durch Preismodelle auf Zahlpunktbasis je Sparte und
Marktrolle (VNB, Lieferant, Lieferant out-of-area)

- sowie Kosten-und Investitionsgestaltung durch optionale Finanzierung.

N\




SEITET

Zwei - Lasten und Pflichten

Der Klassiker ist hdufig in der IT-Beauftragung zu finden: Nachdem der Auf-
traggeber seine Anforderungen grob umrissen hat, wird in Ausschreibungs-
verfahren zwar zah um Liefer-, Haftungs- und Zahlungsbedingungen gerun-
gen, nur geringe Beachtung wird jedoch der eigentlichen Leistungserfiillung
auf fachlicher Detailebene geschenkt. Fachbereiche verlieren sich in indi-
viduellen Anforderungen zu Sonderfallen oder bauen ganze IT-Standards
komplett um. Die sog. Pflichtenhefte des Auftragnehmers werden oft erst
nach Auftragserteilung im gemeinsamen Projekt erstellt. Unterschiedli-
che Sichtweisen auf Leistungserfiillung und Anderungsbegehren (Change
Requests) sind die Folge. In Zeiten knapper Budgets und hoher Taktzyklen
im operativen Tagesgeschaft (z.B. Marktkommunikation und Bilanzierung)
birgt ein solches Vorgehen hohe Risiken und fiihrt zu Kostensteigerungen.

Kommunale Stadtwerke sind bei der Beschaffung den vergaberechtlichen
Bestimmungen des Gesetzes gegen Wettbeschrankungen (GWB) und der
Sektorenverordnung (SektVO) unterworfen. Transparente Vergabever-
fahren zwingen dazu, samtliche Vertragsinhalte vor der Auswahl eines
Vertragspartners festzulegen. Eindeutige und erschopfende Leistungsbe-
schreibungen sind nicht nur vergaberechtlich erforderlich, sondern auch
praktisch von Vorteil. Dennoch bietet das im Sektorenbereich vorausset-
zungslos zuldssige Verhandlungsverfahren ausreichend Flexibilitat, um Ver-
tragsinhalte mit den Bietern zu verhandeln. Nach unserer Erfahrung ist eine
Risikoumkehr fiir Stadtwerke nach folgendem Muster von Vorteil:

« Zur Pre-Evaluierung und Vergabevorbereitung wird zusammen mit ausge-
wahlten Fachbereichsvertretern ein Lastenheft erstellt.

m\@

- Dieses Lastenheft geht in der Beschreibungstiefe iiber einen Funktiona-
litatskatalog hinaus. Es enthélt alle K.0.-/MUSS-Kriterien und optionalen
KANN-Kriterien (,Sonderausstattungsliste”). Die Anforderungen orien-
tieren sich an marktfahigen (bestellbaren) Lésungen.

- Des Weiteren werden die notwendigen Projekte zur Einfiihrung (sog. On-
boarding), Integration relevanter Umsysteme, Migration aus der Bestands-
welt in die neue Umgebung sowie die notwendige Betriebsregelung (u.a.
Anforderungsmanagement und Spielrdume des Nutzers zur Gestaltung
innerhalb der Lésung) in Lastenheftkapiteln dargestellt.

- Die Integration via Schnittstellen wird detailliert abgebildet, da hier ein
groRes Risikopotential schlummern kann.

« Auf Basis dieses Lastenheftes werden die Vergabe gestaltet und Bieter
schrittweise qualifiziert.

- Das Lastenheft bildet die fachlich-technische Grundlage fir Bieter, um ein
vertraglich bindendes Pflichtenheft im finalen Angebot vor Zuschlagsent-
scheidung und Vertragsschluss einzureichen.

Drei - Zuschlag und Produktivsetzung

Mit angemessener Pre-Evaluierung, Offenheit fir moderne IT-Losungen
und Einsatz des o.g. ,Lastenheft-Pflichtenheft-Zyklus" kénnen IT-Auswahl-
und Vergabeverfahren auf zukunftsorientierter Basis erfolgreich abge-
schlossen werden.

Gegeniiber klassischen Implementierungen kdnnen SaaS-Ldsungen in be-
schleunigten Einfiihrungsprojekten realisiert werden. Gelingen kann dies
mit stringentem Projektmanagement, definierten Abnahme- und Leis-
tungsiibergabepunkten sowie einer steten Qualitatssicherung dhnlich des
Hausbaus. Eine libergreifende und umfassende Qualitatssicherung sichert
die sorgsam vorbereiteten Investitionsentscheidungen.

Praxiserfahrene, fachlich versierte und gleichzeitig hersteller- wie anbiete-
runabhangige Beratungsunternehmen kénnen Sie dabei unterstiitzen, dass
der erste Schritt durch die neue Haustiir kein Durchbruch in den Keller wird!
Becker Biittner Held Consulting AG begleitet Sie strategisch, prozessual
und IT-seitig von der Idee bis zur Umsetzung.

m
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IT/PROZESSE

EMIR/REMIT IST AUCH
ORGANISATIONSSACHE!

BBH und Next-Level-Integration bieten eine gemeinsame ,Paketlosung” aus Software und Beratung
fur Energieunternehmen an, um die Vorgaben von REMIT und EMIR effizient umzusetzen.

a2 d,

DIPL.-SOZ. DIPL.-WIRT.-INF.
MATTHIAS STEFAN BRUHL
PUFFE Partner Counsel

Partner Counsel

Die Européische Union hat mit der REMIT und der
EMIR zwei Verordnungen erlassen, die beide Mel-
depflichten in Bezug auf energiewirtschaftliche
Handelsgeschafte und Fundamentaldaten vorse-
hen. Energieversorger, Handler und grofe Energie-
abnehmer miissen nun eine Vielzahl von Daten zu
ihren Transaktionen (wie zur Art des Handelspro-
dukts, zum vereinbarten Preis, zum Zeitpunkt etc.)
ibermitteln, aber auch solche zur Verfiigbarkeit von
Erzeugungsanlagen, zu Speicherkapazitaten und
zum Transport von Strom bzw. Erdgas. Derivatge-
schafte und ihre Details sind ganz generell von In-
teresse. Handelstagliche Datenmeldungen zu den
einzelnen Handelsaktivitaten sind obligatorisch.

Aufgrund der Mannigfaltigkeit der internen Han-
delssysteme miissen die nun zu meldenden Daten
in einem ersten Schritt aggregiert, in einem zwei-
ten Schritt aufbereitet und angereichert, das
heilSt um Informationen ergénzt werden, wie z.B.
die Identifikationsnummern der jeweiligen Han-
delspartner, die in den origindren IT-Systemen
nicht vorliegen. Als nachstes miissen diese Daten-
strukturen in die von den Behorden noch im Detail
zu spezifizierenden Protokolle konvertiert und
formatiert werden. Aller Voraussicht nach wird
die Kommunikation mittels XML-basierter Pro-
tokolle wie FpML oder CpML erfolgen. Als letzter
Schritt sollte ein Monitoring die bei dieser Art der
Kommunikation dblichen Feedback-Meldungen
Uberwachen, um Fehler friihzeitig zu erkennen.

Was ist fiir einen solchen Marktdatenaustausch
zu realisieren?

1. Die Aggregation und zentrale Datenhaltung
der Transaktionsdaten

ITd

dem die Kunden individuell auswahlen kénnen,

2. Ein intelligentes
Mapping der Datenstrukturen
der Vorsysteme

3. Die Datenerfassung und -strukturierung von
Front- und BackOffice im Handelsbereich
sollte sich an einem Prozesshandbuch orien-
tieren, um Standardisierung zu ermdglichen

4. EinReporting auf Basis der Transaktionsda-
ten zum Risikomanagement.

Offensichtlich bedarf es also zweier Komponen-
ten bei der Umsetzung: Da ware zundchst ein
geeignetes Softwarewerkzeug, welches sowohl
die notwendigen Formatierungen als auch Map-
ping-Funktionalitdten beherrscht. Dieses muss
dann noch von organisatorischer und fachlicher
Prozessunterstiitzung begleitet werden, weil
ein Werkzeug nur im organisatorischen und pro-
zessualen Kontext von EMIR und REMIT einen
Mehrwert bis hin zur Unterstiitzung des Risi-
komanagements erzielt.

Die BBH-Gruppe, mit der Becker Biittner Held Con-
sulting AG und der Becker Biittner Held, Rechts-
anwdlte Wirtschaftspriifer Steuerberater, und die
Next-Level-Integration, bieten ihre komplementa-
re energiewirtschaftliche undjuristische Expertise
zur Abbildung von EMIR/REMIT gemeinsam an:

Ein modulares Paket

aus Beratung und Software, aus
welche Bestandteile sie bendtigen.

Im Projekt starten wir mit einem systematischen
SOLL-IST-Abgleich der zu meldenden Informati-
onen mit den systemintern vorgehaltenen Da-
ten. Hierbei verschaffen wir lhnen einen ersten
Uberblick iiber den zu tatigenden Anpassungs-
bedarf. Die Betrachtung der zugrundeliegenden
internen Laufzeiten zur Erfassung und Abwick-
lung der einzelnen Handelsaktivitdten sind eine
wesentliche Herausforderung zur erfolgreichen
Umsetzung des regulatorischen Reportings. Wir
werden dies schrittweise auf Grundlage einer
Checkliste abarbeiten.

Neben der technischen Abwicklung der Daten-
meldungen darf in diesem Zusammenhang nicht
vergessen werden, die Verantwortlichkeiten
fur die Meldungen sowie die Definition interner
Vorgaben fir ein integres Marktverhalten in in-
ternen Compliance-Regelwerken bzw. Organisa-
tionshandbiichern abzubilden und somit fiir alle
unmittelbar betroffenen Mitarbeiter verbindlich
festzulegen.
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BBHC STANDORTE -
DEUTSCHLANDWEIT PRASENT

Entsprechend unseren Aufgaben werden wir zukiinftig auch international tatig sein.

BECKER BUTTNER HELD CONSULTING AG v

PfeuferstraRe 7| 81373 Miinchen | Deutschland
Telefon: +4989 231164-910 | Telefax: +49 89 2311 64-999

BECKER BUTTNER HELD CONSULTING AG
Agrippinawerft 26-30 | 50678 Kéln | Deutschland

o

Telefon: +49 221650 25-310 | Telefax: +49 221650 25-399

Foto: Stefan Schilling
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MagazinstraRe 15-16 | 10179 Berlin | Deutschland
Telefon: +49 30 611 2840-910 | Telefax: +49 30 611 2840-929
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M.SC.
MANFRED JAKOBS
Counsel

Ein Lieferantenwechsel muss seit dem
01.04.2012 innerhalb von héchstens zehn Werk-
tagen vollzogen sein. Andernfalls drohen eine
Anzeige und ein BuBgeld. Wirtschaftlich schlim-
mer sind Fehler in der Bilanzierung. Hier sind
bei EVU, vor allem im Bereich Gas, schon Scha-
den weit im sechsstelligen Bereich aufgetreten.
Die Einhaltung des vom Gesetzgeber gefor-
derten Verfahrens stellt sowohl die organisa-
torischen Ablaufe, als auch die IT-Prozesse vor
grole Herausforderungen. Gerade bei einem
unvollstandigen Automatisierungsgrad sind
auf der Vertriebs- wie auf der Netzbetreibersei-
te der Mehraufwand und die Fehleranfalligkeit
signifikant.

Seit Mitte 2011 stellt die MaBiS-Festlegung die
Systemlandschaften und die organisatorischen
Prozesse der EVU vor grolle Probleme. 2012
kam die GPKE-/GeLi-Gas-Novelle hinzu, ohne
dass das Ende der Veranderungen im Marktda-
tenaustausch in Sicht ware.
Die BNetzA wird weiterhin die
Marktdatenaustauschpro-
zesse regulieren und damit -
je nach Blickwinkel - optimie-
ren bzw. erschweren. Mit den

RISIKOMINIMIERUNG
BEI DER BILANZIERUNG

Die GPKE-/GeLi-Gas-Novelle macht zahlreichen Stadtwerken
und anderen Energieversorgern machtig zu schaffen

Ziel eines jedes Marktteilnehmers sollte es daher
sein, einen nachhaltigen und kontinuierlichen Qua-
litatssicherungsprozess fiir Stammdaten und die
Marktdatenaustauschprozesse einzufiihren. Auf
der IT-Seite kdnnen automatisierte Plausibilitdts-
prifungen sowie die Optimierung von Eingabefel-
derngenutzt werden, um fehlerhafte Stammdaten
friihzeitig zu erkennen bzw. eine fehlerhafte Ein-
gabe ins System zu verhindern. Insbesondere die
Festlegungen der GPKE und der GeLi-Gas kénnen
dabei vollig unbundling-konform zur internen Qua-
litatssicherung genutzt werden. Man macht quasi
aus der Not eine Tugend. Die Stadtwerke Solingen
Netz GmbH (SWS Netz) hat mithilfe des auf Ener-
giethemen spezialisierten Beratungsunterneh-
mens Becker Biittner Held Consulting AG (BBHC)
praventiv ihre bilanzrelevanten Prozesse analy-
siert und Handlungsempfehlungen umgesetzt.

AKTUALITAT DER STAMMDATEN
SICHERSTELLEN

Tégliche Synchronisation

Bei der SWS Netz hat die BBHC die bilanzierungs-
relevanten Prozesse, die fiir die Auswirkungen der
Stammdatenqualitat am kritischsten sind, sowohl
fur Gasals auch fur Stromuntersucht, Risiken iden-
tifiziert und Handlungsempfehlungen erarbeitet.
In die Projektarbeit waren alle Bereiche eingebun-
den, die mitder Marktkommunikationzu tun haben.
Fir die nachhaltige Stammdatenkonsistenz wurde
in der Ist-Analyse eine detaillierte Aufnahme der
Informationsfliisse der SWS Netz angefertigt und
dokumentiert, wo welche Stammdaten erfasst, ak-
tualisiert und gepflegt werden. Mit einer taglichen
Aktualisierung der Stammdaten vom fiihrenden
System in die nachgelagerten Systeme - hier von
der Verbrauchsabrechnung (VA) ins Energieda-
tenmanagement (EDM) - konnte die Aktualitt
der Daten in der Systemlandschaft sichergestellt
werden (vgl. Abb.1).

Zu einer unbundling-konformen Analyse der
Stammdatenqualitdt ist ein Abgleich der GPKE-

NACHGELAGERTES

der Stammdaten SYSTEM

Updates der IT-Hersteller las-
sen sich in der Regel die Neu-

Netzbereiber

erungen im Marktdatenaus-
tausch regulierungskonform
umsetzen. Das Problem im
Marktdatenaustausch liegt
bei dem Grolteil der EVU an
einer anderen Stelle, namlich
der haufig fehlenden Stamm-
datenkonsistenz zwischen den
Software-Modulen, respek-
tive zwischen entflochtenen

FUHRENDES
> SYSTEM
-l
Korrektur
der Daten

abweichende Stammdaten
- - - - —- - -

>

Mitteilung lber

Falsches Zéhlverfahren an
Entnahmestelle 4711

Tégliche Synchronisation

NACHGELAGERTES

der Stammdaten SYSTEM

Mandantenstrukturen.
Der Grund: Die Kompetenz

Assoziierter
Vertrieb

fiir die Datenhoheit liegt oft
in unterschiedlichen Berei-
chen. Organisatorisch fehlen
auBerdem an kritischen Pro-
zessstellen festgelegte Ver-
tretungsregeln, klar definier-
te Arbeitsanweisungen und
Sicherheitsmechanismen.

FUHRENDES
> SYSTEM
Korrektur
der Daten

>

Mitteilung lber
abweichende Stammdaten

Falsches Zéahlverfahren an
Entnahmestelle 4711

Abb. 1: Tgliche Synchronisation der Stammdaten vom fiihrenden System aus
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Assoziierter
Vertrieb

Abb. 2: Abgleich der GPKE-Zuordnungsliste

Zuordnungslisten zwischen Netzbetreiber und
den dazu tétigen Vertrieben wichtig (siehe Abb.
2). Denn daraus wird ersichtlich, ob die Stamm-
daten fehlerhaft sind - entweder auf der Netz-
betreiberseite oder der Vertriebsseite. Sollten
die Fehlerursachen nicht behoben werden, lau-
fen die Stammdaten immer weiter auseinander.
Oftmals gibt es eine Vielzahl von potenziellen
Fehlerquellen, von suboptimalen Arbeitsablau-
fen Uber fehlende Plausibilitatsprifungen der
Daten bis hin zu manuellen Eingabefehlern und
Versdumnissen. Ein Beispiel fir eine haufig feh-
lende automatisierte Plausibilitdtsprifung ist
der Abgleich zwischen Lastprofil, OBIS-Kenn-
zahlund MaBiS-Zeitreihentyp. Auf der Seite des
Netzbetreibers verringert diese Priifung das Ri-
siko der Zuordnung einer Entnahmestelle zu ei-
nem falschen MaBiS-Zeitreihentyp signifikant.
Auch andere Stammdaten wie Bilanzierungsge-
biet, Bilanzierungsbeginn, Zahlverfahren, Prog-
nosewert etc. kénnen anhand geradliniger Plau-
sibilitdtspriifungen auf ihre Integritat getestet
werden.

FEHLERQUELLE LIEFERANTENWECHSEL-
PROZESSE

Aufbauend auf der Ist-Analyse wurden bei der
SWS Netz die Fehlerquellen bewertet. Sie konn-
ten dann in Kategorien nach Ursachen (zum Bei-
spiel einmalig oder wiederkehrend) unterteilt

Zuordnungsliste

GPKE-
Zuordnungsliste

Lieferanten-
clearingliste

o LR EE s

VERTRIEBS-
MANDANT

P === e = = == === -

xls-Datei mit den Unterschieden in den
Stammdaten der GPKE-Zuordnungslisten

werden. Es stellte sich heraus, dass gerade durch
Lieferantenwechselprozesse bilanzierungsrele-
vante inkonsistente Stammdaten entstanden.

Letztendlich leiten sich aus der Ist-Analyse und
der Risikobewertung die entsprechenden Op-
timierungsmafRnahmen fiir einen regulierungs-
konformen Marktdatenaustausch und eine Mini-
malisierung von Fehlerursachen im Umgang mit
Stammdaten ab. Beziiglich der Sicherstellung
der Stammdatenkonsistenz sind je nach den
Fehlerkategorien und dem bestehenden Grad
der Automatisierung mehr organisatorische
oder mehr IT-Optimierungen notwendig.

Organisatorisch geniigen oftmals klare Defini-
tionen von internen Verantwortlichkeiten und
Tatigkeiten im Umgang mit Stammdaten, Zeit-
reihen und Zuordnungslisten etc. fir alle betei-
ligten Abteilungen. Aulerdem k&nnen Siche-
rungsmechanismen wie ein ,Vier-Augen-Prinzip"
oder Vertretungsregeln die Fehleranfalligkeit
der Abwicklung der Marktdatenaustauschpro-
zesse deutlich reduzieren. Bei IT-Optimierun-
gen hingegen sind vor allem die Einfiihrung von
automatisierten  Plausibilitatspriifungen  und
die Minimierung des Risikos von Eingabefehlern
durch festgelegte Eingabefelder oder durch Aus-
wahllisten essenziell. In vielen Féllen bietet au-
Berdem die Einfiihrung eines systemgestitzten

Fristenmanagements als Uberwachungstool fiir

den Marktdatenaustausch einen deutlichen
Mehrwert. Durch die stark verkiirzten Fristen
der GPKE-/GeLi-Gas-Novelle wird die Notwen-
digkeit eines solchen Tools deutlich erhoht.

EMPFOHLENE UMSETZUNGSSCHRITTE
UND PHASEN

IST-ANALYSE

I. Aufnahme der operativen und IT-Marktda-
tenaustauschprozesse inklusive Informati-
onsfluss

[Il.  Analyse der Stammdatenkonsistenz
a. Erstellung von Fehler- bzw. Abweichungs-

analysen der Stammdaten
b. Identifikation technischer Fehlerquellen
u.a.inklusive fehlender Plausibilitatspri-
fungen und Fehler in den Arbeitsablaufen
c. ldentifikation organisatorischer Fehler-
quellen

RISIKOANALYSE UND DOKUMENTATION

lll.  Risikobewertung der organisatorischen und
technischen Prozesse inklusive Fehlerkate-
gorisierung

[V.  Dokumentation der Abldufe, Aufgaben, Ta-
tigkeiten und Prozesse fir die interne Trans-
parenz, ggf. Einflihrung von klar definierten
Arbeitsanweisungen und Vertretungsregeln

V. Klare Definition von internen Verantwort-
lichkeiten im Umgang mit Stammdaten,
Zeitreihen und Zuordnungslisten zwischen
den verschiedenen Abteilungen

OPTIMIERUNG DES MARKTDATEN-
AUSTAUSCHS UND SICHERSTELLUNG
DER STAMMDATENKONSISTENZ

VI. Optimierung operativer Prozesse, IT-Pro-
zesse und des Datenflusses
VII. Einfihrung von organisatorischen und tech-
nischen Prozessen zur Sicherstellung der
nachhaltigen Stammdatenkonsistenz
a. Ausarbeitungen von organisatorischen
Sicherungsmalknahmen, z.B. Vertretungs-
regeln oder ,Vier-Augen-Prinzip”
b. Ausarbeitungen von [T-Optimierungen,
z. B. die Einfithrung von Uberwachungs-
tools oder Plausibilitatspriifungen
c. Optimierung der Eingabemasken (z.B.
durch Festlegung von Eingabefeldern und
Auswahllisten)
VIII. Ggf. Schulungsmalnahmen der Mitarbeiter
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BESCHAFFUNG/HANDEL

ERFOLGREICHE OPTIMIERUNG
VON PORTFOLIOS IM STROM UND
ERDGASVERTRIEB

Wie spezifisches Deckungsbeitragsmanagement und Wettbewerbsanalysen
den Energievertrieb sicherstellen

I. NEUE ANFORDERUNG IM WETTBEWERB

Nach der Liberalisierung der Energiemdrkte und ei-
nem lange wahrenden Dornréschenschlaf sind die
Anforderungen des freien Wettbewerbs um die
Letztverbraucher nun endgiiltig bei den traditio-
nellen Versorgern angekommen. Deutschlandweit

belegen steigende Wechselraten im Privat- und im

DIPL.-SOZ.
MATTHIAS PUFFE
Partner Counsel

Gewerbekundensegment, zunehmend intensivier-
te Vertriebsaktivitaten der Lieferanten in externen

Netzgebietenundradikale Preis-und Marketingstra-
tegien der in den Markt dréangenden Discountanbieter den Wandel sowohl
im Strom-, als auch im Erdgasvertrieb.

Der ,Kampf"um den Endkunden zur Behauptung von Marktanteilen und zur
Sicherung von Margen wird intensiver gefiihrt denn je. Um im Wettbewerb
zwischeninnovativenund aggressiv verbreiteten Preis-und Marketingstra-
tegien freier Lieferanten zu bestehen, missen traditionelle Versorgungs-
unternehmen sowohl die Analyse des Wettbewerbs als auch die Optimie-
rungspotenziale der innerbetrieblichen Vertriebsprozesse intensiver unter
die Lupe nehmen, um dem zunehmenden Preisdruck etwas entgegnen zu
konnen. Mit der systematischen Priifung und Erweiterung der grundlegen-
den Analyse- und Kalkulationsstrukturen kénnen traditionelle Versorger

den Vertriebserfolg wesentlich verbessern und im Wettbewerb sowoh! Be-
standssicherungs-, als auch Expansionsstrategien erfolgreich umsetzen.

Il. SPEZIFISCHES DECKUNGSBEITRAGS-MANAGEMENT

Der Aufbau und die Nutzung von strukturiertem, mehrstufigem Deckungs-
beitrags-Management sollten das stabile Fundament der Entwicklung und
Umsetzung einer Vertriebsstrategie darstellen. Im Wettbewerbsumfeld
muss eine spezifische Erlés- und Kostenwalzung auf die verschiedenen
Tarife die Grundlage fir alle weiteren Portfolio-, Preis- und Marketingent-
scheidungen sein. Erst durch eine anschlieRende, segmentspezifische
Aufstellung und Allokation von Vertriebs- und Gemeinkosten kann ein be-
lastbares Abbild der Profitabilitdt der Tarife geschaffen werden. Die Vor-
aussetzung fir die Allokation von Kosten ist die funktionale Ertiichtigung
der Datenstruktur und der angelagerten Abrechnungs- und Bilanzierungs-
systeme, welche fir viele Unternehmen eine neue Herausforderung dar-
stellt und die Freistellung innerbetrieblicher Ressourcen erfordert. Diese
Aufwendungen machen sich jedoch schnell bezahlt, wenn eine finanzielle
Bewertung von PreismaRnahmen mit Vorteils- / Nachteilsrechnung auf
einzelne Kundensegmente méglich wird und eine Ausrichtung des Tarif-
systems hinsichtlich Anreizwirkung zur Neukundenakquisition bzw. zur Be-
standskundensicherung und innerbetriebliche Effizienzsteigerungen beim
Tarifmanagement zu einem optimierten Vertriebsergebnis fihren.

lll. PREISMANAGE-

MENT IM WETT-
25% BEWERBSUMFELD
0/ ]
20% SinddiegrundlegendenPreis-
15% bildungsstrukturen im Sinne
= einer tarif-, segment- und
= 10%— liefergebietsspezifischen
é Deckungsbeitragsrechnung
e 5% A 2 erfolgreich implementiert,
o - .
= 0% <& <& - ._‘ sollte die lokale Wettbe-
° ’ N ! Q ! o ! N ! “ ! o ll ! > ! N werbsstruktur analysiert
o Q Q Q Q Q Q Q Q P 3
S .5y <D A A S A K3 KD <D werden und in die Pro
[3~]
2 dukt- und Preisstrategie
> -10% einflieken.SowohldasPreis-
niveau, als auch das erwei-
-15% terte Dienstleistungsspek-
20% trum von konkurrierenden,
= (] . P
Tarif-Portfolio neuen wie traditionellen
Lieferanten im Liefergebiet
B Rohmarge B Deckungsbeitrag 1 Deckungsbeitrag 2

Deckungsbeitragsanalyse im Tarif-Portfolio

bilden die Leitplanken der
Entwicklung der eigenen
Vertriebsstrategie. Nachteile
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im Absatzpreis gegenliber Dumping-Anbietern kénnen unter Umstanden
durch segmentspezifische Produkt- und Dienstleistungsentwicklung und
Marketing kompensiert werden. Je nach Unternehmensstrategie kdnnen
durch Netzentgelt-, Absatzpreis und Konkurrenzanalyse attraktive externe
Liefergebiete lokalisiert und neue Absatzmarkte zielgerichtet erschlossen
werden. Fir ein zukunftssicheres Tarifmanagement sollten innerbetrieb-
liche Prozesse und Datenhaltung, mehrstufige Deckungsbeitragsrechnung,
zielgruppenspezifische Produktentwicklung und zielgerichtete PR- und
Marketingmalinahmen im Rahmen einer Gesamtstrategie im Vertrieb inein-
andergreifen und zu einem produktiven und profitablen Vertriebssteuerungs-
apparat zusammenwachsen.

BERATUNGSSCHWERPUNKTE DER BBHC:
Preiscontrolling und Tarifentwicklung Strom / Erdgas

- Aufbau und Einfiihrung mehrstufiger Deckungsbeitragsrechnung nach
Tarifen, Segmenten, Liefergebieten

N

y
4

- TurnusméaRige Tarifpreisentwicklung im Rahmen der Veranderung staat-
licher Umlagen, veranderter Netzentgelte, Abgleich von Beschaffungskosten
und angepasster Wettbewerbersituation

« Neukalkulation sowie fortlaufende Weiterentwicklung von Produkten im
Strom- und Erdgasvertrieb beziiglich Margenvorgaben, Preisstaffeln, Regio-
Pricing-Modellen

- Priifung und Erweiterung von Kalkulationsmethoden zur Bepreisung von
GroR-und Sonderkunden

Markt- und Kundenstrukturanalysen Strom / Erdgas

« Systematischer Abgleich von Tarifsystemen mit definierten Wettbe-
werbergruppen als Grundlage zur Optimierung von Vertriebsergebnissen

« Quantitative und Qualitative Analyse bzgl. Margensituation, Wettbe-
werbsintensitat und Kundenwechselraten spezifischer Liefergebiete als
wesentliche Faktoren zur Steuerung von Vertriebsaktivitdten

- Verkniipfung der Preisentwicklung mit fundamentalen Marktdaten auf
Basis von Geo-Informationen zur spezifischen Zielgruppenbestimmung
und Steuerung der Vertriebsbemiihungen

- Entwicklung von Markteintrittsszenarien und Simulationsrechnungen
als Grundlage des Produktentwicklungsprozesses und der Strategiekon-
zeption im Rahmen von geplanten Liefergebietserweiterungen.

Eigene Tarife

Grundversorger
-

Giinstigste
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0,0
& A Q L S ™
N\ Q
& & & & & & §F & &
) ) ) < K K X O 0 X
S © © & & & & ¢ &
¥ ¥ ¥ & ¥ ¥ S S Q) S
D5 * QQ Qb ¥
() O

Preisbildungspotenzial im Wettbewerb



SEITE18

ERZEUGUNG

ENERGIEERZEUGUNG
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DIPL.-ING.
ROLAND MONJAU
Partner Counsel

I. AKTUELLES MARKTDESIGN ERZEUGT DRUCK

Integration und Forderung erneuerbarer Energien sind dabei, die Erzeu-
gungsstrukturen und Versorgungskonzepte grundlegend zu dndern. Auch
wenn dies der ausdriickliche Wunsch der Mitter und Véter der Energie-
wende war, bleibt es mehr als fraglich, ob die in dem jetzigen Male mit ihr
einhergehenden Herausforderungen fiir die Energieversorger und die Be-
lastungen fiir die Energieverbraucher im Sinne des Erfinders waren.

Wahrend sich der Ausbau der erneuerbaren Erzeugungskapazitdten stetig
und mit rasanter Geschwindigkeit in Richtung Vollversorgung durch erneu-
erbarer Energien bewegt und diese zumindest theoretisch bei gleichzeiti-
gem Sonnenschein und Starkwind schon in den kommenden Jahren erreicht
wird, erzeugen die dabei entstehenden Kosten und die Umlegung dieser auf
die Verbraucher einen massiven Druck auf die EVUs.

Konventionelle Erzeugungsanlagen miissen sich in ihrer Fahrweise an die Vota-
litdt und die eingespeisten Mengen erneuerbaren Energien anpassen, was bei
den aktuellen EEX-Bérsenpreisen dazu fiihrt, dass die Anlagen ihre wirtschaft-
lichen Vorgaben im gegenwartigen Strommarktdesign vermehrt nicht erreichen.

Gleichzeitig werden die Kraftwerkskapazitaten jedoch bendtigt, um die Stabili-
tatund die Versorgungssicherheit zu gewahrleisten. Konzepte zum Einsatz neuer
Marktinstrumente, welche die Vorhaltung von Leistung wirtschaftlich wiirdigen,
wie beispielsweise die Einfiihrung eines Kapazitatsmarkts, werden zur Zeit viel-
fach diskutiert, konkrete Entscheidungen zur Ausgestaltung und zum Einfiih-
rungszeitpunkt lassen allerdings weiterhin auf sich warten.

Il. KONSEQUENZEN FUR ENERGIEERZEUGER

Die sich fir die Anlagenbetreiber und Energieversorger ergebenden Kon-
sequenzen sind vielfaltigund erfordern gut durchdachte und auf die jeweils
vorhandenen technischen und wirtschaflichen Potentiale abgestimmte
Handlungsstrategien. Dabei sollte zunachst eine Bewertung der jeweiligen
Erzeugungsanlagen im jetzigen und zukiinftigen Marktdesign erfolgen.

Unabhéngig von der Versorgungsstruktur sind jedoch folgende generelle
Trends sichtbar:

- Fur groRere Erzeugungsanlagen (>50MW) werden Investitionen eher in
Modernisierungmalnahmen als in Neuanlagen getatigt. An den Anlagen-
neubau (z.B. GuD) ist unter den aktuellen Voraussetzungen nicht zu
denken. Es empfiehlt sich jedoch dennoch, mégliche Neubau-Konzepte bei
verandertem Marktdesign zu durchdenken und diese zumindest in der Schub-
lade zu verstauen, um bei veranderten Vorzeichen schnell reagieren zu kénnen.

« Im Bereich dezentraler Erzeugung liegt das Hauptaugenmerk auf den mit
den Anlagen verknipften Vermarktungskonzepten. Die Befreiung von
Umlagen bspw. durch Stromerzeugung im raumlich nahen Bezug oder
Eigenverbrauchs-Konzepte gibt dem Anlagenbetreiber denndtigen Spiel-
raum, die Anlagen wirtschaftlich zu betreiben.

« Die Teilnahme an den Regelenergiemarkten bietet dariiber hinaus die
Méglichkeit, die Wirtschaftlichkeit einer Anlage zu verbessern. Hier sollte
allerdings die Auswirkung eventuell auftretender Lastspitzen und damit
verbundener Kosten genauestens gepriift werden.
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« Die Fordermdglichkeiten des KWKG erlauben es, Anlagen mit gekoppelter
Erzeugung wirtschaftlich zu betreiben. Durch die Méglichkeit der Mo-
dernisierung kénnen auch Anlagen, deren Férderung bereits ausgelaufen
ist, weiter von den Vorteilen profitieren.

FOLGENDE BERATUNGSSCHWERPUNKTE KONNEN WIR FUR SIE
LEISTEN:

Begleitung bei der Analyse und Optimierung der Energieerzeugungs-
strukturen:

- Analyse und Bewertung des bestehenden Anlagenparks hinsichtlich der
aktuellen Marktsituation

- Erstellung von Entwicklungsszenarien unter Berlicksichtigung des Ein-
flusses des EEG-Zubaus unter Verwendung eines hauseigenen Fundamen-
talmodells zur Simulation des deutschen Strommarktes

- Anfertigung von Wirtschaftlichkeitsanalysen unter Beriicksichtigung
der Regelenergie-, Fernwdrme- und ggf. der zukiinftigen Kapazitatsmarkte
zur Ausgestaltung lhres Portfolios

Konzepte und Begleitung bei der Umsetzung dezentraler Versorgung:

- Unterstiitzung bei Investitionsentscheidung und Ertragswertgutachten
von BHKW Projekten

« Analysen von Bedarfs- und Angebotsstrukturen sowie Auswahl der optima-
len BHKW-Erzeugungs- und Vermarktungskonzepte unter Beachtung
der regulatorischen Rahmenbedingungen. Die Verwendung eines eigens
entwickelten BHKW-Berechnungswerkzeuges erlaubt es uns dabei, die

optimale Abstimmung des jeweiligen Erzeugungskonzeptes gemaf lhrer
Vorgaben unter den vielfaltigen Méglichkeiten zu finden.

« Untersuchung lhrer Erzeugungsstrukturen hinsichtlich der Verwendung
alternativer Brennstoffe wie Biogas sowie der sich daraus ergebenden
Vermarktungsméglichkeiten (EEG-Einspeisevergiitung, Direktvermark-
tung Griinstromhé&ndlerprivileg,...)

- Teilbereichsibergreifende Umsetzungsbegleitung bei rdumlich nahen
Vermarktungskonzepten im Bereich Wirtschaftsplanung, Preisgestaltung,
Vertriebsansatz, Metering und Abrechnung in Schulterschluss mit unseren
jeweiligen Kollegen

Begleitung von Projekten unter dem Férderregime des KWKG:

« KWK-Check fiir bestehende Anlagen mit bestehender Férderung: Uber-
prifung der Nachweisfiihrung und Bereitstellung von Werkzeugen fir
eine schnelle und unkomplizierte Nachweiserbringung. Untersuchung
der vorliegenden Anlagensituation hinsichtlich moglicher héherer KWK-
Forderungen durch KWK-Gutachtenrevision.

« Unterstiirzung bei der Férderungsbeantragung und Erstellung der noti-
gen Sachverstdndigengutachten fiir Anlagenmodernisierungen und Neu-
anlagen: Prifung der Férderfahigkeit von Modernisierungsmalnahmen
und Nachweis der hypothetischen Neuerrichtungskosten zum Erreichen
der jeweiligen Forderungsschwelle.

« Vorbereitung der jahrlichen Testierung der in das allgemeine Versorgungs-
netz eingespeisten KWK-Strommengen

- Kontaktaufnahme und Abstimmung der jeweiligen Malknahmen mit
dem BAFA

WHAT A MESS!

Soll die Implementierung intelligenter Messsysteme die Marktteilnehmer tiberfordern?

Durch die Veroffentli-
chung der Kosten-Nutzen-
Analyse durch das BMWi
ist ein weiterer wichtiger
Schritt hin zur zukiinftigen
regulatorischen Ausge-
staltung des
deckenden Rollouts von

flachen-

DIPL.-WIRT.-INF.
STEFAN BRUHL
Partner Counsel

intelligenten
temen (iMess) in Deutsch-
land erfolgt. Man muss

Messsys-

sich allerdings fragen: Gibt es ein riesengrofes
Durcheinander oder kénnen die dadurch entste-
henden Herausforderungen von der Mehrzahl
der Energieversorger gemeistert werden? Si-
cher ist, dass mit der technischen Verfiigbarkeit
der iMess, d.h. deren Zertifizierung nach den
technischen Richtlinien und dem Schutzprofil
des BSI, nach Aussage der Hersteller ab Mitte
2014 zurechnenist. Wie und wannund ab welcher
Energiemenge der Entnahme- bzw. Anschluss-
leistung der Einspeisestelle die Einbaupflicht
intelligenter Messsysteme besteht und damit
der Roll-Out erfolgen wird, dariiber wird noch

entschieden. Fest steht: Es wird eine sehr grole
Zahl von Systemen sein. Trotzdem lasst die KNA
die EVUs allein mit der Verpflichtung, nicht nur die
iMess einzubauen, sondern auch erhebliche Ef-
fizienzen in den Prozessabldufen Ablesung, Ab-
rechnung und Forderungsmanagement realisie-
ren zu missen. Initial wird aber ein Mehraufwand
dadurch entstehen, dass die Implementierung der
Marktrolle Smart meter Gateway Administrator
(SMGWA) neue zuséatzliche Ablaufe erforderlich
macht. Dadurch wird es bereits bei der Auswahl
der Strategie zum individuellen Rollout bzw. bei
der Entscheidung ,Make, buy or cooperate” fiir die
Rolle des SMGWA notwendig, die damit verbun-
denen energiewirtschaftlichen Prozesse zu ana-
lysieren und den individuellen optimalen Soll-
Zustand der internen und externen Prozesse zu
finden. Eine Uberforderung bei dieser Verpflich-
tung wird billigend in Kauf genommen. Um dieses
Paradoxon aufzuldsen, hat die BBH-Gruppe einen
interdisziplindren Ansatz gewdhlt, bei welchem
neben den wirtschaftlichen, fachlichen und tech-
nischen Aspekten auch die rechtlichen Blickwinkel
umfassend beleuchtet werden.

Ziel dieser Kombination ist es, allen Kunden-
gruppen eine vollstandige (von der Strategie-
wahl bis hin zur Umsetzung) sowie umfassende
(technisch, rechtlich und betriebswirtschaftlich)
Beratung zukommen zu lassen, die interne wie
auch externe Prozesse ohne Verletzung recht-
licher Stringenz optimiert und dabei mdglichst
effektiv bleibt.

hennnnnnmmilll
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NETZE

UNTERSTUTZENDE MASSNAHMEN
DER STROMNETZBETREIBER ZUR
SICHERUNG DER SYSTEMSTABILITAT

- Zur Umsetzung des BDEW/VKU-Praxis-Leitfadens -

I. RECHTLICHER
HINTERGRUND

Betreiber von Energie-
versorgungsnetzen sind
gemadlk § 11 Abs. 1 Satz 1
EnWG verpflichtet, ein si-
cheres, zuverldssiges und

DIPL.-ING.
JENS GILMER
Senior Consultant

leistungsfahiges Energie-
versorgungsnetz diskri-

minierungsfrei zu betrei-
ben. Um die Sicherheit und Zuverlassigkeit des
Elektrizitatsversorgungssystems zu gewahr-
leisten, geben die §§13 und 14 EnWG den Uber-
tragungs- und Verteilernetzbetreibern gesetz-
liche Instrumente an die Hand, um im Falle von
Gefahrdungen oder Stérungen der Sicherheit
oder Zuverlassigkeit des Energieversorgungs-
systems Mafenahmen zur Netzstabilisierung
einzuleiten.

[l. NETZTECHNISCHE EINORDNUNG

Im existierenden Verbundsystem ist elektrische
Energie nicht groRflachig speicherbar, weshalb
- vergleichbar mit einer Waage - ein standiges
Gleichgewicht zwischen Erzeugungsleistung aller
Kraftwerke und Verbraucherleistung erforderlich
ist, um eine stabile Frequenz gewdhrleisten zu
konnen. Kommt es durch willkirliches Verbrau-
cherverhalten, schwankende Einspeisung von
EEG-Anlagen oder Ausfélle konventioneller Kraft-
werke zu Leistungsdefiziten oder -iiberschiissen,
ergeben sich Frequenzabweichungen von der
Netzfrequenz von 50 Hertz, die durch die regel-
zonen-verantwortlichen Ubertragungsnetzbetrei-
ber ausgeglichen werden miissen. Die dynamische
Veranderung des deutschen Kraftwerksparks
fiihrt demnach - neben der Herausforderung ver-
schobener Erzeugungsorte und einhergehender
erschwerter Transportanforderungen - zwangs-
ldufig zu steigenden Regelhandlungen aufgrund
der zunehmend volatilen Erzeugungsleistung.

Um die Frequenz im Ubertragungsnetz konstant
zu erhalten, wird bei Netziiber- beziehungsweise
Netzunterspeisungen Regelenergie abgerufen,
um das Gleichgewicht wieder herzustellen. Rei-

chen diese Reserven zur Frequenzhaltung nicht
aus oder bestehen lokale Netzengpdsse, werden
durch die Ubertragungsnetzbetreiber MaRnah-
men ergriffen, die im Rechtsrahmen unter den
§§ 13, 14 EnWG zusammengefasst sind. So wur-
denim Jahr 2012 an 344 Tagen Maknahmen nach
§ 13 EnWG beziehungsweise § 11 EEG im Uber-
tragungsnetz der TenneT TSO GmbH ergriffen,
um die Systemstabilitat zu gewahrleisten.

Verdnderte Aufgabenverteilung

War die Frequenz- und Spannungshaltung tradi-
tionell aufgrund der Top-down Lastflussrichtung
groRer zentraler Erzeugungsorte mafRgeblich
Aufgabe der Ubertragungsnetzbetreiber, sind
die Ubertragungsnetzbetreiber durch die Ver-
schiebung der Erzeugungsorte zunehmend auf
unterstiitzende Malknahmen der unterlagerten
Verteilnetzbetreiber angewiesen. Unterstitzen-
de Maknahmen kdnnen als Reaktion auf Frequen-
zanstiege die Reduzierung von Einspeiseleistung

RANG ERZEUGUNGSANLAGE
1 (z. B. Pumpspeicher)
2 Miill- / thermische Abfallentsorgung (ohne KWK)
3 Spitzenstromerzeugungsanlagen
4 Konvention. Kraftwerke (ohne KWK)
5 Wasser ohne Schwallbildung
6 Windenergie
7 Geothermie
8 Bio-/Deponiegas
9 Biomasse ohne KWK
10 Photovoltaik
11 BHKW — kommunale Warmeversorgung
12 KWK-Anlagen
13 Wasser mit Schwallbildung
14 Biomasse mit KWK
15 IKW - Prozesswérme
16 Kleine Photovoltaik (unter 100 kWp)

bedeuten oder im Falle von Frequenzabfallen
Lastabwiirfe notwendig machen. Die rechtlich
verankerte Pflicht im EnWG nach §§ 13 und 14
zur Unterstiitzung durch Verteilernetzbetrei-
ber existiert ,auf dem Papier” schon seit Jahren,
wurde jedoch bislang haufig nur in der Zusam-
menarbeit des Ubertragungsnetzbetreibers mit
Verteilernetzbetreibern der 1. Ebene angewandt
oder (im Falle einer globalen Systembilanzsto-
rung) dber festgelegte Aufteilungsschliissel
vom Ubertragungsnetzbetreiber auf alle Vertei-
lernetzbetreiber verteilt. Auch die allgemeinen
Netz- und Systemregeln waren durch den Trans-
mission-Code 2007 festgelegt. Doch durch die
steigende Teilnahme an Unterstiitzungsmal-
nahmen von Verteilernetzbetreibern niederer
Ebenen und damit durch Netzbetreiber, die nicht
direkt an das Ubertragungsnetz angeschlossen
sind, entstand ein ,Vakuum” an verbindlichen
(Markt-) Vorgaben, an die sich die beteiligten
Netzbetreiber im Falle von Unterstiitzungsmaf-
nahmen halten konnten.

GRUPPIERUNG

GRUPPE 4

Abb.1: Rangfolge und Gruppierung von Erzeugungsanlagen, Quelle: www.bdew.de
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BDEW/VKU - Praxisleitfaden

Der BDEW hat im Jahr 2012 in Zusammenarbeit
mit dem VKU diese Liicke aufgegriffen und einen
Leitfaden fir unterstiitzende MaBnahmen von
Stromnetzbetreibern veréffentlicht, der neben
den rechtlichen Regelwerken und Haftungsfragen
auch Elemente der informatorischen und operati-
ven Kaskade zusammenfasst. Da sich der Leitfa-
den an Verteilnetzbetreiber jeder Ebene rich-
tet, konnten lediglich generelle Vorgaben fir die
Kommunikationsprozesse, die Durchfiihrung
der operativen Kaskade inklusive vorheriger Netz-
analyse sowohl auf Einspeiser-, als auch auf Letzt-
verbraucherseite sowie Empfehlungen fir die
informatorische Kaskade aufgefiihrt werden.
Die deutschen Netzbetreiber mit ihren stark vari-
ierenden Netztopologien, Unternehmensgrofen,
Anzahl angeschlossener Erzeugungsanlagen und
versorgter Letztverbraucher, technischer Aus-

riistungen sowie betriebenen Spannungsebenen
haben grundlegend unterschiedliche Handlungs-
moglichkeiten. Verfiigen manche Netzbetreiber
aufgrund der technischen Ausriistung an Um-
spannwerken oder Erzeugungsanlagen bereits
uber viele Netzinformationen, ist manch kleinerem
Netzbetreiber nicht ersichtlich, mit welcher Leis-
tung minutengenau aus dem vorgelagerten Netz
Strom bezogen wird. Die Anforderungen des Leit-
fadens erscheinen deshalb gerade fir die kleine-
ren Netzbetreiber teilweise ,unangemessen”.

[1l. UNSERE BERATUNGSSCHWERPUNKTE

Kontrolle der ,harten”, technischen MaRRnah-
men/Schalthandlungen

Nach einer ersten Analyse der Struktur und
technischen Beschaffenheit des Versorgungs-
netzes wird gemeinsam vor Ort mit den zustan-

ZEITEINHEITEN (16 X 1,5 h = 24 h)

1 2 3 4 5 6
Abschaltgruppe 1
Abschaltgruppe 2
Abschaltgruppe 3
Abschaltgruppe 4
Abschaltgruppe 5
Abschaltgruppe 6
Abschaltgruppe 7
Abschaltgruppe 8
Abschaltgruppe 9
Abschaltgruppe 10

7 8 9 10 11 12 13 14 15 16

Abb. 2: Abschaltgruppen nach Zeiteinheiten, Quelle: www.bdew.de
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digen Mitarbeitern diskutiert und simuliert,
welche Szenarien der Last- und der Einspei-
sereduzierung moglich sind. Die Erfahrung der
Vergangenheit hat gezeigt, dass es primar um
die Umsetzungen der Moglichkeiten der Einspei-
sereduzierung und somit die Entwicklung eines
Einspeiserankings geht. Nach Entwicklung einer
Abschaltreihenfolge der vorhandenen Anlagen
werden eine Gruppierung sowie ein Vorschlag
fir eine Einbindung der MaRnahmen ins Netz-
leitsystem unterbreitet.

Zur Uberpriifung der Vorgehensweise bei Szena-
rien der Lastabschaltungen werden malgeblich
die erstellten Abschaltgruppen analysiert. Diese
sollten nach erfolgter intensiver Netzanalyse
diskriminierungsfreie und rollierende Abschal-
tungen der Leitungsziige ermdglichen.

Analyse der ,weichen” organisatorischen
Abldufe/Prozesse

Neben der Bewertung der grundsatzlichen Vor-
gehensweise bei Umsetzung der Anforderungen
durchdenvorgelagerten Netzbetreiber werden
dariiber hinaus die internen, prozessorganisato-
rischen Ablaufe neben den eigentlichen Schalt-
handlungen untersucht. Hierbei spielen die
potentielle Kommunikation mit Betroffenen,
die Abrechnung von Erzeugungsanlagen, die
Offentlichkeitsarbeit und Dokumentationen
eine wesentliche Rolle. Ferner werden Dienstan-
weisungen sowie der interne Informationsfluss
Uberpriift und Vorschlage fir eine Anpassung
unterbreitet, so dass die Wahrnehmung von un-
terstiitzenden MaRnahmennach §§13,14 EnWG
gewahrleistet ist.
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ORGANISATIONS-/PROZESSBERATUNG

PROZESSKOSTENANALYSE FUR MEHR
TRANSPARENZ IN DEN INDIREKTEN
LEISTUNGSBEREICHEN

- Weg vom Denken in Abteilungen, hin zum Denken in Prozessen -

Die aktuelle Situation der
Festlegung von Netzentgel-
ten zeigt bei vielen Energie-
versorgungsunternehmen
die Problematik in der Ver-
rechnung interner Leistungs-

bereiche. Gerade Regulie-
rungsbehérden sind auf der

M.SC.
MATTHIAS DAHLKE
Senior Consultant

LL.M.
VICTOR STOCKER
Senior Consultant

Suche nach Methoden zur
Vergleichbarkeit und Trans-

parenz der Gemeinkosten-
verrechnung. Dies und viele weitere Griinde erfordern eine vollsténdige
Darlegung der Verrechnung der internen Leistungsbereiche. Hier tritt die
Prozesskostenanalyse in den Vordergrund, mit der eine verursachungsge-
rechte Zuordnung der Gemeinkosten im Unternehmen auf die relevanten
Geschéftsprozesse erreicht wird. Die Prozesskostenanalyse setzt auf der
traditionellen Kostenrechnung auf und wird je nach Zielsetzung als Teil-
oder Vollkostenrechnung durchgefiihrt. Typische Zielsetzungen in der Ver-
sorgungswirtschaft sind unter anderem:

« Exakte Ermittlung der EinflussgroRen auf Kosten (Kostentreiber, MaRzahlen)
- Angemessene Verrechnung von innerbetrieblichen Leistungen

- Kostenwahre Preiskalkulationen von Zusatzprodukten

- Unterstiitzung von strategischen Entscheidungen (z.B. Make-or-Buy)

« Benchmarking von Prozessen, Teilprozessen oder Kostenstellen

« Priorisierung von Prozessoptimierung

o ULV.M.

Vorgehensweise

Die Becker Bittner Held Consulting AG (BBHC) hat fir die Durchfiihrung
der Prozesskostenanalyse eine Systematik entwickelt, bei der , Top-Down-
Elemente” mit ,Bottom-Up-Elementen” kombiniert werden. Ausgehend von
einem standardisierten Prozessmodell fiir die Energieversorgungswirt-
schaft werden aus der Vogelperspektive (Top-Down) die Geschéftsprozes-
se in Haupt- und Teilprozesse untergliedert. Die Teilprozesse kénnen den
einzelnen Organisationseinheiten (Abteilungen) bzw. Kostenstellen zuge-
ordnet werden. Diese werden im weiteren Verlauf zu Hauptprozessen sub-
sumiert, die hdufig iber mehrere Abteilungen hinweg verlaufen. Hieraus

1. LEISTUNGS -UND
PROZESSANALYSE

- Erfassung und Plausibilisierung
aller Aktivitaten bzw. Tétigkeiten °

- Zuordnung der Aktivitidten zu
Prozessen (im Hintergrund)

6. PROZESSKOSTEN-
BENCHMARK
- Benchmarkanalyse von

Prozesskosten auf Basis P
vergleichbarer Faktoren

- Bspw. Kapazitdt, Personalkosten,
Materialkosten, sonstige
betriebliche Kosten, etc.

5. BESTIMMUNG DES
PROZESSKOSTENSATZES
v

- Die Gesamtprozesskosten werden
kostentreiberspezifisch aufgeteilt

- Kalkulation der spezifischen
Prozesskosten (Kosten pro
Prozessdurchfiihrung)

AKTIVITATENERFASSUNG MIT SYSTEM

. 4. BESTIMMUNG DER
KOSTENERMITTLUNG

2. KOSTENALLOKATION

- Zuordnung der Kosten auf
Teilprozess bzw. Aktivitat

- Beriicksichtigung der bestehenden
Umlageverfahren

3. PROZESS GESAMTKOSTEN-
ERMITTLUNG

- Ermittlung der
Prozesskostensumme

- Kalkulation auf Vollkostenbasis
(inkl. leistungsmengenneutrale
Kosten) bzw. Teilkostenbasis
(leistungsmengeninduzierte Kosten)

- Definition der Prozesskostentreiber |
- Mengenermittlung der

Kostentreiber
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resultieren gezwungenermalien Schnittstellen, die vielfach zu Einschran-
kungen im Prozessablauf fiihren.

Fir die Ermittlung der Prozessdauer hat die umfangreiche Praxiserfahrung
gezeigt, dass eine Schatzung des Zeitbedarfs auf Teil- oder Hauptprozess-
ebene (bspw. durch Fithrungskréfte) nur unzureichende Ergebnisse liefert.
Aus diesem Grund wird der Zeitbedarf per Bottom-Up-Prinzip anhand der
einzelnen Prozessschritte (Aktivitaten) durchgefiihrt. Durch einen umfang-
reichen Bestand eines Aktivitdtenpools kann ein Grolteil der einzelnen
Prozessschritte bereits im Vorfeld dem jeweiligen Teilprozess zugeordnet
werden, so dass die Erhebung der Zeiten fiir Mitarbeiterlnnen in allen Un-
ternehmensbereichen ungemein erleichtert wird. Nach der erfolgreichen
Ermittlung der Prozesskapazitaten (Zeitaufwande) werden die Prozess-
kosten ermittelt. Hierfiir wird als Basis die traditionelle Kostenrechnung
zugrunde gelegt und per Prozesskostenrechnung eine verursachungsge-
rechte Kostenallokation erreicht.

EDV-GESTUTZTE PROZESSKOSTENANALYSE MIT ACTISYST

Fir eine praktische Umsetzung der Prozesskostenanalyse hat BBHC eine
eigene Softwareldsung namens ACTISYST entwickelt. Diese webbasierte
Softwareldsung ermdglicht eine passwortgeschiitzte und anwenderorien-
tierte Eingabe des Zeitaufwands pro Aktivitat. Hierdurch kann eine Pro-
zesskostenanalyse auch fir ein gesamtes Unternehmen effizient durchge-

fiihrt werden. Zusatzliche Features, wie bspw. das Hinzufiigen individueller
Aktivitdten oder die Eingabe in unterschiedlichsten Einheiten, komplettie-
rendie Software.

Vorteile fiir Ihr Unternehmen

Umfangreiche Analysemethoden ermdglichen eine strukturierte Auswer-
tung unterschiedlicher Fragestellungen. So kénnen neben generellen Ein-
sparungspotentialen auch relevante Benchmarks ermittelt werden. Be-
stehende Ineffizienzen durch redundante Aufgabenschritte und manuelle
Nacharbeitung werden unmittelbar identifiziert und Handlungsempfeh-
lungen kénnen ausgearbeitet werden. Prozess(kosten)vergleiche, wie sie
maoglicherweise die Bundesnetzagentur (BNetzA) anstrebt, kénnen umge-
setzt werden.

Um das Potential der Prozesskostenanalyse optimal auszunutzen, wird hdu-
fig eine permanente Prozesskostenanalyse eingefiihrt. Hier wird die Syste-
matik in die bestehende IT-Landschaft integriert und anhand bestimmter
Kennzahlen (KPI) kontinuierlich gemessen. Durch die erhthte Transparenz in
der Verrechnung der indirekten Leistungsbereiche kann dies als ein hilfrei-
ches Steuerungsinstrument zur Realisierung von Effizienzsteigerungsmali-
nahmen genutzt werden, indem die Prozesse in den indirekten Leistungs-
bereichen kostengiinstiger gestaltet oder mengenmaRig verringert werden.
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MARKETING/VERTRIEB

ANALYSE VON FERNWARMEPREISEN
UND ENTWICKLUNG EINES
KOSTENORIENTIERTEN PREISSYSTEMS

DIPL.-ING.
ROLAND MONJAU
Partner Counsel

Fernwédrme hat mit einem Anteil von etwa 14 Pro-
zent am Warmemarkt eine grofBe wirtschaftliche
Bedeutung erlangt. Einerseits bildet sie angesichts
der derzeit deutlich fallenden StromgrolRhandels-
preise eine stabile Einkommensquelle fiir den Ener-
gieversorger. Andererseits tragt Fernwédrme einen
erheblichen Teil zum Ausbau der Kraft-Warme-
Kopplung und somit zur Erreichung der politischen
Klimaschutzziele bei. Vor diesem Hintergrund ha-
ben sich die Consultants der Becker Biittner Held
Consulting AG auf die Analyse der Fernwéarme-
preise und die Entwicklung kostenorientierter und
transparenter Preissysteme spezialisiert.

Unsere Consultants gehen nach einem in der
Praxis bewdhrten Modell vor, welches die indivi-
duellen Herausforderungen des jeweiligen Fern-
warmeversorgers beriicksichtigt. Dabei stehen
uns die Becker Biittner Held-Anwalte stets be-
ratend zur Seite, um die rechtlichen Anforderun-
gen einhalten zu kdnnen.

Der erste und zugleich sehr komplexe Schritt fur
den Energieversorger sowie flr den Berater ist
die Erfassung und die Analyse der Kosten ent-
lang der gesamten Wertschopfungskette. Hier
werden die Kosten erfasst und bewertet, unab-
hangig von der unternehmensinternen Kosten-
struktur (Transferpreise, etc.).

In der zweiten Stufe werden Kosten auf Warme
und Strom in Kraft-Warme-Kopplungsanlagen
verursachungsgerecht verteilt. Dies erfolgt an-
hand bewéhrter und wissenschaftlich anerkann-
ter Methoden. Aufgrund der Vielfalt existieren-
der Modelle muss genau abgewogen werden,
welche sich am besten fiir die unterschiedlichen
Kostenarten eignen. Dariiber hinaus ist zu pri-
fen, ob mehrere Methoden gleichzeitig Anwen-
dung finden.

Ist der Kostenblock ausgearbeitet, nehmen wir
die Kunden unter die Lupe. Mit statistischen In-
strumenten analysieren wir den Kundenbestand
und das Verbrauchsverhalten. Die analytische
Herangehensweise erlaubt es, die Kundenstruk-
tur zu visualisieren, um einerseits so Optimie-
rungspotenzial zu identifizieren und anderer-
seits ein Preissystem zu entwickeln, das besser
auf die Kundengruppen zugeschnitten ist.

Im letzten Schritt erarbeiten wir auf Basis der be-
reits erhobenen Kostendaten eine transparente
und rechtskonforme Preisanpassungsformel. Bei

h 4

ENTWICKLUNG EINES

KOSTENORIENTIERTEN PREISSYSTEMS

Erfassung und Analyse der Kosten
aller relevanten Wertschdpfungsketten

Sachgerechte Kostenallokation auf \/
einzelne Koppelpunkte im KWK-Betrieb

Bildung eines auf die individuelle \7

Kundenstruktur zugeschnittenen Grund-
und Arbeitspreises

der Entwicklung der Formel werden alle aktu-
ellen Bewegungen des Fernwarmemarktes be-
riicksichtigt und einbezogen.

Durch unser unternehmensinternes Netzwerk von
Mitarbeitern aus vielen erdenklichen Wirtschafts-
zweigen und von interdisziplindren Teams aus al-
len Wertschopfungsstufen der Energiewirtschaft
ist es uns moglich, mit Experten der Energiebran-
che umfassend zu diskutieren und gemeinsam
Losungen fir Ihren Erfolg zu erarbeiten.
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GESCHAFTSMODELLENTWICKLUNG
IM ENERGIEVERTRIEB

Der Energiemarkt befindet sich in einem grundlegenden Wandel mit we-
sentlichen Herausforderungen fiir den Energievertrieb. Trend dieses Wan-
dels ist beispielsweise der Ausbau von dezentralen Erzeugungsanlagen
zur Eigenstromversorgung. Investitionen in PV-, Wind- und BHKW-Anlagen
amortisieren sich heutzutage wesentlich schneller ber den eigenver-
brauchten als tiber den eingespeisten Strom. Bei konsequenter Fortent-
wicklung dieses Szenarios zur Dezentralisierung von Stromerzeugung und
-verbrauch beim Endkunden wird das Absatzpotenzial fir Stromlieferun-
gen zukiinftig erheblich reduziert. Eine weitere zentrale Rolle wird die Ein-
bindung von Dienstleistungen im Bereich Energieeffizienz spielen. Hierbei
konkurrieren die Versorger mit neuen Wettbewerbern, besonders mit An-
bietern aus dem Bereich der Informations- und Kommunikationstechnik
(IKT). Die neuen Wettbewerber stellen aber nicht nur eine Herausforderung
fur die Energieversorgungsunternehmen (EVU) dar, sondern bieten auch
die Méglichkeit, durch Kooperationen strategische Vorteile zu erlangen.

Eine wesentliche Herausforderung hierbeiist es, interne Vertriebsstruktu-
ren dem Wettbewerb anzupassen und effizientere Vertriebsstrukturen zu

entwickeln. Fir EVUs besteht die Notwendigkeit, sich mit diesen Themen

friihzeitig zu beschaftigen, da Kunden mit verén-
dertem Nachfrageverhalten nach neuen Energield-
sungen suchen. Dementsprechend missen neue

Produkte den gednderten Kundenbedirfnissen an-
gepasst und neue Technologien und Dienstleistun-
gen in das Angebotsportfolio integriert werden. Die
Becker Biittner Held Consulting AG (BBHC) hat sich
in den letzten Jahren auf das Thema Geschéftsmo-

2

M.SC.
DAVID SIEGLER
Consultant

dellentwicklung fiir den Energievertrieb speziali-
siert. Die Experten der BBHC bieten Losungen bei

der Innovationsentwicklung, von der Ideenfindung

bis hin zur Vermarktung neuer Produkte. So kénnen

zum Beispiel in den Kreativworkshops der BBHC Stéarken des Mandanten
identifiziert und Maknahmenpakete zur konkreten Umsetzung eines neu-
en Produktes ausgearbeitet werden. Die BBHC steht Ihnen in jeglichen
Fragen als praxisorientierter Partner mit ihren Experten in den Bereichen
Beschaffung, Erzeugung, Netze und Vertrieb zur Seite, damit Ihr Unterneh-
men auf dem Weg zu neuen Geschaftsmodellen die richtigen Entscheidun-
gen treffen kann.

¢ ANLASSE ¢

Steigender Wetthewerb und
mehr Lieferantenwechsel

Wenig

VERTRIEBE MUSSEN
REAGIEREN

Ressourcenschutz
(Klimawandel, Kernenergie)

Autarkie

Differenzierungspotenzial

Neue Wettbewerber aus der
IKT - Branche

Ineffiziente
Vertriebsstrukturen

! !

Strategische Energieeffizienz-
Kooperationspartner
(verteiltes Wissen (Energie-
Management/
Demand Side

Management)

kombinieren und
innovativer werden

I6sungen anbieten

Neue Geschéftsmodelle bieten
im Verdrangungsmarkt neue
Chancen zur Differenzierung

im Wetthewerb

rrrt

Konsument zum Produzent

Bedurfnis nach
liberschaubaren Angeboten

Flexible Energiebeschaffung
und Nutzung

BEISPIELE ZU LOSUNGSANSATZEN

Dezentrale
Erzeugung
(Reduzierung der
Abhéngigkeit durch
BHKW, PV und
Speicher)

IDENTIFIKATION VON STARKEN UND OPTIMIERUNGSFELDERN

Interne
Vertriebsstrukturen
an Wettbewerb

anpassen,
AuBendienst gehort
zum Kunden!

Effiziente
Vertriebs-

prozesse von
der Akquisition
bis zur
Abrechnung
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MARKETING/VERTRIEB

NEUE ANFORDERUNGEN IM MARKETING
DURCH VERANDERTE MARKTBEDIN-
GUNGEN UND KUNDENBEDURFNISSE

Energieversorgungsun-
ternehmen in Deutsch-
land agieren in einem
immer anspruchsvoller
werdenden Markt- und
Wettbewerbsumfeld.
Bisherige Strategien mis-

sen kritisch hinterfragt

DIPL.-BETRIEBSW.
OLIVIA SCHATZ
Senior Consultant

werden, neue Konzepte
speziell im Marketing und
Vertrieb sind fiir das Be-
stehen im sich verscharfenden Wettbewerb not-

wendig. EVUs miissen sich als eigene Marke po-
sitionieren, um vom Endkunden wahrgenommen
zuwerden und die Austauschbarkeit der Produk-
te Strom und Gas zu kompensieren. In einem im-
mer umfangreicher werdenden Anbietermarkt
mit einer uniibersichtlichen Menge an Tarifen
und Angeboten besteht die Herausforderung

fiir Energieversorgungsunternehmen dar-
in, eigene Vorteile &ffentlichkeitswirk-
sam hervorzuheben und dem Endkun-
den verlassliche Orientierungshilfen

zu bieten.

Fir den Umgang mit verdnderten
Marktverhaltnissen und Kundenbedurf-

nissen bietet die BBHC eine fundierte
Vertriebs- und Marketingberatung fiir
Energieversorgungsunternehmen an.

Ein Schwerpunkt unserer Beratungstatig-
keit im Bereich Marketing sind dabei u.a. die
besonderen Chancen und Risiken des Internets
fiir EVUs sowie Mafenahmen zur effizienten Kun-
denbindung und -gewinnung. Gemeinsam mit
unseren Mandanten legen wir zu Beginn unserer
Beratungstatigkeit kurz- und langfristige Er-
folgsziele fest.
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e Markt- und Wettbewerbsanalysen
e Marketing Quick Check iiber Fragebogen

ANALYSE DES IST-ZUSTANDES

PROBLEMIDENTIFIKATION
KONZEPTERSTELLUNG

¢ Endkundenbefragung
¢ kundeninterne Befragung

IMAGEWERBUNG KUNDENBINDUNG UND -GEWINNUNG KOMMUNIKATION

e klassische Werbung
e Social Media

e Sponsorings

e Events

° CRM

e Online Services

e personliche Beratung
¢ individuelle Angebote

OPERATIVE UMSETZUNG

e Optimierung der Unternehmens-

kommunikation intern/extern

e kundeninterne Strategie- und

Kreativworkshops

e Wetthewerbsdiversifikation
e Emotionalisierung der Marke

Projektablauf

v

ABSATZSTEIGERUNG

e Stiarkung der Kundenbindung
e erhohte Markenbekanntheit
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Wir bieten Beratungsmodule in verschiedenen
GroRken an, von der Websiteoptimierung bis
hin zu einer umfassenden ganzjéhrigen Media-
planung. Wéhrend des gesamten Umsetzungs-
prozesses sind wir an der Seite der beteiligten
Unternehmen und begleiten sie durch die ein-
zelnen Projektphasen. Unser Angebot gliedert
sich in verschiedene Module, die nach Wahl in
verschiedenen Kombinationen buchbar sind. Die
Module lassen sich nach den Bedirfnissen des
Mandanten individuell auf das jeweilige Unter-
nehmen einstellen.

MODUL 1: IST-ANALYSE

Als ersten Schritt unserer Beratungsleistung
bieten wir eine Ist-Aufnahme der Medienpra-
senz des Unternehmens sowie eine Kurz-Analy-
se der Unternehmenswebsite an. Der Mandant
erhalt eine schriftliche Dokumentation mit den
Starken, Schwachen und dem Optimierungspo-
tential der eigenen Medienprésenz.

MODUL 2: KUNDENANALYSE/KUNDEN-

BINDUNG UND NEUKUNDENGEWINNUNG

- WeilR das Unternehmen, was der eigene End-
kunde denkt, was er sich wiinscht, in welcher
Lebenssituation er sich befindet, d.h. mit wel-
cher Ansprache er am besten erreicht wird?

- Individuelle Berechnung: Verlust von Bestands-
kunden vs. ROl von Marketing-MaRnahmen

« Stichwort Kundenwert: Was kostet ein Kunde
im ,Unterhalt"? Mit welchen Kunden wird
Geld verdient, was muss getan werden, um sie
zu pflegen und zu halten?

« Online-Maknahmen als Vertriebs-Tools zur
Bestandskunden-Absicherung

- Kundensegmentierung / Zielgruppenanalyse

- Serviceoptimierung / CRM

MODUL 3: WEBSITE-OPTIMIERUNG UND

ONLINE-SERVICES

«Wird das Unternehmen in Internet-Ver-
gleichsportalen gefunden? Bietet die Website
einansprechendes und informatives Angebot,
findet der Kunde sich zurecht?

« Schlagworte wie Ad-Word Tracking, SEM und
Content Management als Instrumente der mo-
dernen Marketing-Klaviatur

- Methoden fir die optimale Prasenz in Such-
maschinen und Vergleichsportalen

Anhand der Analyse von Praxisbeispielen
bieten wir einen konkreten Malnahmen-
katalog zur Umsetzung an!

MODUL 4: MARKETING-STRATEGIE UND

MEDIA-PLANUNG

- Kennt das Unternehmen seine USPs? Was
macht es einzigartig, was bietet es den End-
kunden an Mehrwert?

+ Wie steht es um die Bereiche Markenerinne-
rung und Wiedererkennung?

- Sind die Wettbewerber und deren Strategien
genau bekannt?

« Chancen durch die effektive Nutzung von
Medien - Gewinn von Neukunden und Erhalt
von Bestandskunden

« Marketing Quick Check iiber Fragebogen

- Optimierung der Unternehmenskommuni-
kation intern/extern (z.B. Kundenzeitschrif-
ten, Couponing-Systeme)

- Markt- und Wettbewerbsanalysen

- Marktforschung, Endkundenbefragung

- klassische Werbung / Sponsorings

MODUL 5: SOCIAL MEDIA UND BESCHWERDE-

MANAGEMENT ONLINE

« Social Media: Wie funktioniert es, was bringt
es, was kostet es?

- Gemeinsam mit dem Kunden entwickeln wir
eine Social Media Présenz, die speziell zum
Unternehmen passt

« Mit den Wélfen heulen: Beschwerdemanage-

ment in sozialen Netzwerken

- Facebook, Twitter, Blogs: Wir machen Unter-

nehmen fit fir den Dialog mit Online-Ziel-
gruppen
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NACHWORT
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Die Vielfalt der Themen in unserer Broschiire und die zahlreichen Bera-
tungsfelder, die unsere Experten vertreten, lassen vor allem eines deutlich
werden: Die Energiewirtschaft befindet sich nach wie vor in einem héchst
dynamischen Wandel, der auch in absehbarer Zukunft fortdauern wird.

Nicht nur die Politik mit ihren ehrgeizigen Zielen fiir den Ausbau erneuer-
barer Energien und eine héhere Energieeffizienz nimmt groRen Einfluss
auf die zukiinftige Ausrichtung der Unternehmensstrategien, sondern auch
Kunden und Wettbewerber treiben Effizienzprozesse stetig voran. Zuneh-
mend riicken Themen wie dezentrale Erzeugung und eine Autarkie im Ener-
giebereich in den Fokus vieler Endkunden.

Viele Energieversorger beschrénken die Bedirfnisse ihrer Kunden dabei
bislang nur auf die Versorgung mit Energieprodukten. In Zeiten von stark
veranderten Kundenbediirfnissen muss jedoch aufmerksam gepriift wer-
den, welche Zusatzangebote dariiber hinaus fir den Kunden von Nutzen
sein kénnen. Gesellschaftliche Trends wie malkgeschneiderte, individuelle
Produkte, Transparenz und Nachhaltigkeit sind dabei eins zu eins auf die
Energiebranche Gibertragbar.

EVUs missen sich zukiinftig verstarkt als eigene Marke positionieren,
um sich vom Wettbewerb merkbar abzuheben und um die Austausch-
barkeit der Produkte Strom und Gas zu kompensieren. In einem immer
umfangreicher werdenden Anbietermarkt mit einer unibersichtlichen
Menge an Angeboten besteht die Herausforderung darin, eigene Vorteile
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6ffentlichkeitswirksam hervorzuheben und dem Endkunden verlassliche
Orientierungshilfen zu bieten. Um bestehende Geschéftserfolge erfolg-
reich fortfiihren zu kénnen, muss fortlaufend gepriift werden, welche ak-
tuell angebotenen Produkte und Dienstleistungen auch fiir den zukiinfti-
gen Markt Bestand haben kénnen bzw. wo Erneuerungsbedarf entsteht.
Dazu gehort auch die Entwicklung neuer, zukunftsfahiger Geschaftsfelder
und -modelle.

Die Beschrankung auf das reine Commodity-Geschaft wird langfristig be-
trachtet nicht mehr ausreichen, um allen Anforderungen an eine zukunfts-
orientierte Ausrichtung des Energieversorgungsunternehmens gerecht zu
werden. Die Méglichkeiten fiir ein weiteres Unternehmenswachstum sowie
eine effektive Kundengewinnung und -erhaltung hdngen dabei malgeblich
von schlanken internen Strukturen, geringen Kosten, einer ganzheitlichen
Serviceorientierung und kostengiinstigen Beschaffungsprozessen ab.
Energieversorger sollten daher neben einer effektiven Ausrichtung aller
Prozesse im Kerngeschéft rechtzeitig damit beginnen, Trends zu erkennen
und neue Geschaftsfelder zu besetzen, um sich fir die Zukunft sicher auf-
zustellen.

Energieversorger stehen heute mehr denn je vor der Herausforderung, sich
fur die Zukunft fit zu machen und fiir kommende Aufgaben geriistet zu sein.
Die effektive Zusammenarbeit mit Energieexperten und Vertriebsspezia-
listen kann dabei zum entscheidenden Wettbewerbsvorteil fihren. Bei die-
sem Zukunftsprozess méchten wir Sie gerne unterstiitzen!
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