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Streitfragen!
 Aufstellung 2014/15Die Energie- und Wasserwirtschaft im Dialog | Das Magazin 02|2014
 DIE WAHRHEIT LIEGT AUF DEM PLATZ!OTTO REHHAGEL
 Was sind die aktuellen Taktiktrends der Energie- und Wasserwirtschaft? Mit welchen Geschäftsmodellen stellen sich die Marktteilnehmer bestmöglich auf ? 15 Experten nehmen Stellung.
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der Ball rollt – bei der Weltmeisterschaft in Brasilien. Fußball ist ein klassisches »players game«, das ganz überwiegend von der Leistung, der Koordination, dem Überblick und dem Spielwitz der Spieler bestimmt wird. Die Mannschaftsaufstellung ist wichtig, auch das System zählt – aber wenn die Spieler nichts daraus machen, bleibt das Theorie ohne Tore. Daraus kann man für den Umbau der Energieversorgung und die Zukunft der Wasserwirtschaft in Deutschland lernen. Warum? Mit ihrer ökonomischen und technischen Kompetenz treiben die Unternehmen als Player die Energiewende voran und halten die WasserVer und Entsorgung zukunftsfähig. Basis sind neue Geschäftsmodelle. Die Politik tut gut daran, nicht zu viel einzugreifen, sondern laufen zu lassen. Die gelbe oder rote Karte wollen wir nur sehen, wenn gegen das Fairplay verstoßen wird.
 Dieses Bild passt vielleicht ganz gut auf den bisher ungesteuerten, rein mengenorientierten Ausbau der Erneuerbaren Energien. Er hat nicht nur die Kosten für die Verbraucher stetig ansteigen lassen, sondern gefährdet auch die Stabilität des Gesamtsystems. Mit der aktuellen Reform des EEG hat die Bundesregierung reagiert und bei allen Kritikpunkten im Detail eine Basis geschaffen, um die Erneuerbaren schrittweise in den Markt zu führen und sie in die Systemverantwortung einzubinden. Eine kontrollierte Offensive, die neues Tempo ins Spiel bringt.
 Weitere Weichenstellungen sind notwendig. Wir können uns keine weitere Spielverzögerung leisten. Denn wir brauchen dringend wirtschaftlich tragfähige Lösungen für konventionelle Kraftwerke, die bereitstehen, wenn in der dunklen Flaute die Erneuerbaren keinen Strom produzieren. Wir brauchen Anreize, um in moderne Energienetze zu investieren. Und wir brauchen mehr Impulse von der
 LIEBE LESERIN, LIEBER LESER,
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Politik, um innovative Lösungen für den Wärmemarkt, für mehr Energieeffizienz, für den Verkehrssektor und damit für mehr Klimaschutz entwickeln zu können. Kurzum, wir brauchen verlässliche Spielregeln, die unternehmerisches Handeln ermöglichen. Marktabschottende »Mauertak tiken«, wie sie sich beispielsweise auf Basis der Reservekraftwerksverordnung entwickeln, brauchen wir hingegen nicht. Der BDEW hat zu all diesen Themen konkrete Lösungsvorschläge erarbeitet und ist für die Debatte gut aufgestellt.
 Das vorliegende Magazin geht der Frage nach, welche zukunftsweisenden Geschäftsfelder sich durch die Energiewende ergeben und mit welchen konkreten Modellen sich die Unternehmen im Markt strategisch positionieren. Warum spielen manche Unternehmen in einer eigenen Liga? Warum sind andere Akteure noch nicht auf Ballhöhe? Machen Sie sich im wahrsten Sinne des Wortes selbst ein Bild und stellen Sie mit den legendären Paninibildchen Ihre Mannschaft für die Saison 2014/2015 auf.
 Ich wünsche Ihnen viel Spaß bei der Lektüre – Anpfiff !
 Ewald Woste
 EWALD WOSTEwurde 2010 zum Präsidenten des BDEW gewählt. Seit 2007 ist er Vorstands-vorsitzender der Thüga AG in München.
 01STREITFRAGEN 02|2014
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Die Energieversorger suchen neue Geschäftsfelder jenseits der Lieferung von Strom, Gas und Wärme. Dr. Werner Hitschler, Pfalzwerke, und Verbraucherschützer Dr. Holger Krawinkel diskutieren künftige Modelle
 MEHR SPIELANTEILE FÜR ERDGAS?
 Michael G. Feist, Stadtwerke Hannover, und Jens Schumann, Gasunie, plädieren für den verstärkten Einsatz von Erdgas im Zuge der Energiewende
 S.40
 EEG-NOVELLE – EINE VERGEBENE CHANCE?
 Jörg Müller, ENERTRAG, und Bernhard Beck, BELECTRIC, haben an der EEG-Novelle einiges auszusetzen
 S.24 ANSTOSS FÜR NEUE GESCHÄFTSFELDER
 VOR- UND NACHTEILE VON TARIFUMSTELLUNGEN
 Dr. Franz-Josef Schulte, RWW, und Nathalie Leroy, HAMBURG WASSER, über Erfahrungen mit neuen Tarifen für die Wasserversorgung
 S.44
 02 STREITFRAGEN 02|2014
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 GESCHÄFTSMODELLE DER ENERGIEWIRTSCHAFT
 DIE WAHRHEIT LIEGT AUF DEM PLATZIm Leitartikel spricht sich Hildegard Müller, BDEW, gegen Staatskraftwerke aus und plädiert dafür, den eingeschla-genen Pfad Richtung Markt nicht mehr zu verlassen
 SPANNUNGSGELADENES ZUSAMMENSPIELWer führt Regie? Boris Schucht, 50Hertz, und Torsten Maus, EWE Netz, skizzieren die künftige Arbeitsteilung zwischen Übertragungs- und Verteilnetzbetreibern
 FORTSCHRITTLICHER SPIELZUGDie Direktvermarktung wird zur Pflicht. Dr. Hans Bünting, RWE Innogy, und Stefan-Jörg Göbel, Statkraft, begrüßen das
 EEG-NOVELLE – EINE VERGEBENE CHANCE?Jörg Müller, ENERTRAG, und Bernhard Beck, BELECTRIC, haben an der EEG-Novelle einiges auszusetzen
 »DER TEUFELSKREIS MUSS DURCHBROCHEN WERDEN«Dr. Florian Bieberbach von den Stadtwerken München warnt vor den Kosten für den Ausbau der Erneuerbaren Energien
 ANSTOSS FÜR NEUE GESCHÄFTSFELDERDr. Werner Hitschler, Pfalzwerke, und Dr. Holger Krawinkel, VZBV, diskutieren über aktuelle Heraus-forderungen und künftige Modelle
 DAS SPIELFELD VERÄNDERT SICHViele kommunale Versorger erproben neue taktische Varianten und betreten neue Geschäftsfelder, wie die Stadtwerkestudie 2014 zeigt
 BLEIBT GOOGLES ANGRIFF STECKEN?Smart-Home-Technologien sind auf dem Vormarsch. Zugleich drängen neue Anbieter ins Geschäft. Wer hat welche Chancen?
 RÜCKBAU: AUSWÄRTS WIEDER IM SPIELProf. Dr. Martin Junker, RAG Mining Solutions, engagiert sich für die Vermarktung ausgedienter Kraftwerke
 DER WÄRMEMARKT BRAUCHT ALLROUNDERStefan Grützmacher, GASAG, über Offensiven im Wärmesektor und Aufstiegschancen für Gas
 MEHR SPIELANTEILE FÜR ERDGAS?Michael G. Feist, Stadtwerke Hannover, und Jens Schumann, Gasunie, plädieren für den verstärkten Einsatz von Erdgas im Zuge der Energiewende
 WASSERWIRTSCHAFT
 VOR- UND NACHTEILE VON TARIFUMSTELLUNGENNathalie Leroy, HAMBURG WASSER, und Dr. Franz-Josef Schulte, RWW, über Erfahrungen mit neuen Tarifen für die Wasserversorgung
 03
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HILDEGARD MÜLLERvertritt als Hauptgeschäftsführerin des BDEW die Interessen von mehr als 1 800 Mitgliedsunternehmen.
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„ DIE  WAHRHEIT  LIEGT AUF DEM PLATZ“,so soll Otto Rehhagel einmal gesagt haben. Und auch wenn man es mit den FußballAnalogien nicht übertreiben sollte – diesen Satz müsste man in SPERRSCHRIFT über jede Gesetzesinitiative, jede Bundestagsdebatte und jede Stellungnahme schreiben, bei der es um die Energie und Wasserversorgung in diesem Land geht.
 ›
 GESCHÄFTSMODELLE DER ENERGIEWIRTSCHAFT STREITFRAGEN 02|2014 05
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Die Energiewende funktioniert nämlich nur, wenn sie beim Bürger funktioniert – als Kunde, als Nachbar, als Eigentümer und als Investor. Als Kunde muss er einen Nutzen sehen, der seine Stromrechnung rechtfertigt. Als Nachbar muss er bereit sein, den Strommast in Sichtweise seiner Gartenbank zu akzeptieren. Und als Investor soll er mit der Solaranlage auf dem Dach nicht nur den eigenen Profit maximieren, sondern sich sinnvoll in ein Gesamtsystem integrieren.
 Vom Bürger wird also erwartet, dass er sich unternehmerisch verhält: Dass er seine persönliche Energieeffizienz steigert, dass er mittels PV-Anlage oder Windgenossenschaft selber zum Erzeuger wird. Dass er den Wettbewerb befruchtet und dazu regelmäßig seinen Tarif und den Versorger prüft.
 Der natürliche Partner des Bürgers sind dabei die Unternehmen. Zwischen ihnen und ihren Kunden werden die Geschäftsmodelle ausgehandelt, die das System tragen. Hier, auf dem Markt, im unmittelbaren Kontakt mit dem Endkunden, wird man am besten herausfinden, was Bürger und Unternehmen für Versorgungssicherheit zu bezahlen bereit sind, zu welchen Bedingungen sie sich an den Systemkosten beteiligen wollen und welche Rendite sie aus eigenen Beteiligungen erwarten. Neue Energiedienstleistungen, Data Management in intelligenten Netzen, neue Vermarktungsplattformen für Erneuerbare – das sind keine Trostpflaster für verloren gegangene klassische Geschäftsfelder, sondern die Scharniere und Treibriemen der neuen Energiewelt.
 All das kann der Staat nicht ersetzen. In einem System, in dem der Staatsanteil am Strompreis über 50 Prozent beträgt, verhält sich niemand mehr unternehmerisch. Oder auf eine Weise, in der er nur seinen eigenen Nutzen optimiert. Ein Beispiel: Wenn
 man suggeriert, Versorgungssicherheit über ein paar Staatskraftwerke organisieren zu können, wird niemand bereit sein, für diese Versorgungssicherheit seinen eigenen Beitrag zu leisten. Die Reservekraftwerksverordnung ist so, wie sie ausgenutzt wird, eine Grätsche in den Energiemarkt. Ein weiterer Beitrag sind die derzeitigen Regelungen beim Eigenverbrauch, die zu zunehmenden volkswirtschaftlichen Ineffizienzen führen.
 Die Frage der Organisation und Bepreisung von Versorgungssicherheit ist ein gutes Beispiel dafür, dass sich auch die komplexeren Fragen des Umbaus auf einem Marktplatz besser klären lassen als in den Amtsstuben der Bundesnetzagentur. Hinter dem Begriff »Kapazitätsmärkte« steckt ein einfaches Verfahren. Die Vertriebe bieten ihren Kunden Nachweise
 » DIE ENERGIEWENDE FUNKTIONIERT NUR, WENN SIE BEIM BÜRGER FUNKTIONIERT.«
 STREITFRAGEN 02|2014 GESCHÄFTSMODELLE DER ENERGIEWIRTSCHAFT06
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für gesicherte Leistung an, als eine Art Versicherung gegen die zunehmend volatile Erzeugung. Die bisher unsichtbare Leistung der konventionellen Reservekraftwerke bekommt damit einen Preis und einen praktischen Wert für den Kunden. Und der Kunde kann mitverhandeln, wie viel Sicherheit er braucht. Kapazitätsmärkte sind keine Subventionen. Sie sind das Gegenteil davon.
 Die Lernkurven der Marktteilnehmer sind steil. Die Direktvermarktung, im »EEG 2.0« verpflichtend, ist bei der OnshoreWindkraft bereits weitgehend eingeübt. Die neuen Regeln sind dabei zu bewältigen. Aber es bleiben auch noch viele Fragen offen: Wie werden die Ausschreibungsverfahren aussehen? Wie wird die Synchronisation zwischen dem Ausbau der Erneuerbaren und dem der Netze funktionieren? Wie stellt sich ab 2021 die Wirtschaftlichkeit der ErneuerbarenAnlagen dar, deren EEG-Vergütung ausläuft? Vieles ist noch zu klären. Das Wichtigste aber ist, dass der jetzt eingeschlagene Pfad Richtung Markt nicht mehr verlassen wird.
 Die aktuelle Stadtwerkestudie von Ernst & Young in Zusammenarbeit mit dem BDEW zeigt, dass die Unternehmen heute wesentlich optimistischer sind als noch vor zwei Jahren. Diese Zeit haben die meisten genutzt, um sich Gedanken über neue Geschäftsfelder zu machen. Sie haben erkannt, dass sie – um Lukas Podolski zu zitieren – »den Kopf hochkrempeln müssen – und die Ärmel auch«. Herausforderungen werden immer stärker als Chancen begriffen. So ist vielerorts die Besorgnis angesichts wachsender Eigenerzeugung und steigenden Selbstverbrauchs einem pragmatischen Verständnis gewichen: Warum sollen nicht die Energieversorger ihren Kunden Komplettlösungen anbieten, von der PV-Anlage auf dem Dach über den Speicher im Keller bis hin zur Übernahme der Direktvermarktung und zu einer Art »Reststromversicherung« für die schwarze Flaute? In solchen Modellen würde auch eine Beteiligung an den Netzkosten leichter akzeptiert.
 Der Aufbau des Smart Grid, die Organisation der anfallenden »Big Data« und die in diesem Zusammenhang anstehende Neuverteilung der Systemverantwortung zwischen Übertragungs und Verteilnetzbetreibern – all das sind Fragen von Geschäftsmodellen. Die Volatilität der Erneuerbaren ist für die Unternehmen ein weniger großes Risiko als die Volatilität der politischen Entscheidungen. Die anschwellende Debatte über die verschiedenen Spielarten eines »KohleausstiegsGesetzes«, an der sich auch die Bundesumweltministerin beteiligt, zeigt einen grassierenden Voluntarismus auf, bei dem man nie sicher ist, in welchen Markt die Politik als Nächstes »hineingrätscht«. Abgesehen davon, dass ein nationaler Alleingang vor dem Hintergrund des europäischen Zertifikatehandels ETS dem Klimaschutz absolut nichts bringt, sondern Emissionen nur über die
 Grenze verlagert und den Strompreis verteuert – mit eben jenem ETS steht auch eine Marktlösung zur Verfügung, die nur konsequent ausgebaut werden muss.
 In der UkraineKrise sehen wir gerade, dass liquide europäische Märkte und diversifizierte Bezugsquellen die meiste Sicherheit bieten. Auch im Gasmarkt haben wir aber eine Situation, in der aufgrund politischer Entscheidungen die bisherigen Geschäftsmodelle nicht mehr tragen. Wer ist für die Versorgungssicherheit verantwortlich, wenn sich das Betreiben von Speichern nicht mehr lohnt? Wie wird die Gasinfrastruktur finanziert, wenn der Absatz stagniert? Werden sich die Marktrollen gegeneinander und zu Lasten des volkswirtschaftlich sinnvollen Ganzen optimieren – oder finden wir ein neues Gasmarktdesign, in dem sich Investitionen in die Infrastruktur wieder lohnen und sich die Geschäftsmodelle von Gashandel, Speicher und Netzbetreibern sinnvoll ergänzen? Unsere Unternehmen sind gut aufgestellt, um den Herausforderungen zu begegnen.
 Wäre es wirklich so undenkbar, den Umbau der Energieversorgung konsequent aus der Perspektive des Marktes zu organisieren? Viele in Politik und Gesellschaft scheinen zu glauben, dass der Staat der Komplexität besser gewachsen ist, stringenter handelt und besser plant. Doch uns wird regelmäßig das Gegenteil bewiesen. »Auf dem Platz« müssen alle Spieler flexibel reagieren und ihr Spiel machen können. Und der Schiedsrichter muss auch mal laufen lassen. Sonst wird er ausgepfiffen. Spielanalyse: das Video
 zum Nachgespräch mit Hildegard Müller – nur in der aktuellen App-Version dieser Ausgabe.
 Jetzt im App Store
 GESCHÄFTSMODELLE DER ENERGIEWIRTSCHAFT STREITFRAGEN 02|2014 07
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Herr Maus, Herr Schucht, die Energiewende bringt eine zunehmend dezentrale Erzeugungsstruktur mit sich. Das stellt die Übertragungs- und Verteil-netze vor neue Herausforderungen. Welche Ebene spielt die wichtigere Rolle, um die Systemstabili-tät zu gewährleisten?
 BORIS SCHUCHT Wenn wir über Systemstabilität reden, ist natürlich der Übertragungsnetzbetreiber verantwortlich. Das ist gesetzlich so verankert und auch physikalisch gar nicht anders lösbar.
 TORSTEN MAUS Natürlich bleibt die übergeordnete Systemverantwortung beim Übertragungsnetzbetreiber. Aber die Verteilnetzbetreiber bekommen eine Teilsystemverantwortung. Wir müssen die Erzeugungsleistungen in unseren Netzbereichen managen – bundesweit sind Kapazitäten in der Größenordnung von vielen Kraftwerken unmittelbar an die Verteilnetze angeschlossen. Insgesamt ist der sichere Betrieb des Systems für mich eindeutig eine gemeinschaftliche Aufgabe.
 Herr Schucht, sind Sie kooperationsbereit?
 SCHUCHT Kooperation, speziell mit Verteilnetzbetreibern, gehört zu unserem Selbstverständnis. Einige neue Herausforderungen können wir ohnehin nur gemeinsam halbwegs kostenoptimal bewältigen. Da sehe ich unsere gemeinsame Verantwortung als regulierte Unternehmen und als Dienstleister für die Gesellschaft. Wir müssen unsere Zusammenarbeit so optimieren, dass die Steuerung des Gesamtsystems möglichst wirtschaftlich erfolgt. Wir pflegen seit Jahren eine intensive Zusammenarbeit mit den Verteilnetzbetreibern in unserer Regelzone und versuchen, durch eine Kultur des Miteinanders gemeinsam Lösungen zu entwickeln.
 Das klingt ja sehr harmonisch.
 SCHUCHT Ich kann nur sagen: Die Aufgaben sind so groß, dass Platz genug ist für jeden, der sich engagieren möchte. Wir haben im Augenblick enorme Möglichkeiten, neue Dinge zu entwickeln!
 Ein neuer Ansatz könnte darin bestehen, einen sogenannten Regional System Operator zu be-stimmen. Der soll die relevanten Last- und Erzeu-gungsdaten aus einem bestimmten Gebiet erhal-ten und verarbeiten. Wäre das sinnvoll?
 MAUS Das ist definitiv ein mögliches Lösungsmodell, weil der Übertragungsnetzbetreiber nicht bis ins letzte Detail wissen kann, wie die Netzkonstellation vor Ort aussieht. Es gibt heute schon Kaskaden, mit denen wir die Erzeugung aussteuern. Das wird noch viel detaillierter erfolgen müssen. Dann nimmt es aber eine Komplexität an, die wahrscheinlich nicht jeder Verteilnetzbetreiber bewältigen kann. Es gibt bereits kritische Äußerungen von Übertragungsnetzbetreibern, dass die Zusammenarbeit nicht immer und überall hundertprozentig funktioniert. Wenn ein regional für das System Verantwortlicher etabliert würde, ließe sich das abstellen.
 Wer kann diese Rolle übernehmen?
 MAUS Das wäre eine Aufgabe für größere Verteilnetzbetreiber mit den nötigen Kompetenzen in den Bereichen Energie, Telekommunikation und Informationstechnologie. Wir sind hier zusammen mit unseren Schwestergesellschaften unter dem Dach des EWE-Konzerns gut aufgestellt. Eine eigene Zwischeninstanz aufzubauen wäre ineffizient.
 Die Arbeitsteilung zwischen Übertragungs und Verteilnetzbetreibern verändert sich: Die wachsende dezentrale Erzeugung von Ökostrom verlangt immer mehr gemeinsame Anstrengungen, um das Gesamtsystem stabil zu halten. Wer steuert was? Wo werden die Daten verarbeitet? Boris Schucht, 50Hertz, und Torsten Maus, EWE NETZ, diskutieren.
 ›
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SCHUCHT Bei allem Respekt, Herr Maus, einen Regional System Operator sehe ich im heutigen System nicht. Denn die höchste Spannungsebene hat physikalisch so viel mehr Einfluss auf die Regelung und auf die Steuerung, dass nur diese Ebene die Steuerung übernehmen kann.
 Kann denn ein Übertragungsnetzbetreiber seiner Systemverantwortung noch gerecht werden, wenn immer mehr Strom dezentral in die Netze einge-speist wird?
 SCHUCHT Ja. Es gibt einen Bedarf, der sich aus verschiedenen Faktoren ergibt. Da ist z.B. die Regelenergie. Hier haben die Quellen, die auf der 380KilovoltEbene einspeisen, die höchste Wirksamkeit. Darüber hinaus haben wir begonnen, Kunden in die Steuerung der Regelenergie einzubeziehen. Das Paradebeispiel ist der Aluminiumhersteller Trimet in Hamburg. Diese Kooperation schafft einen Mehrwert für den Kunden und für das Netz. Dann haben wir uns mit den drei anderen deutschen Übertragungsnetzbetreibern zusammengetan und uns auch Richtung Ausland geöffnet. Nach unseren Berechnungen haben wir die Kosten durch diesen sogenannten Netzregelverbund um mehr als 300 Millionen Euro reduzieren können – pro Jahr.
 Herr Maus, Sie haben darauf hingewiesen, dass ein Großteil des Ökostroms auf den unteren Span-nungsebenen eingespeist wird. Das erfordert leis-tungsfähige Verteilnetze, die künftig auch intel-ligent gesteuert werden sollen. Was heißt das für kleinere Netzbetreiber?
 MAUS In einer größeren Region ist es wesentlich einfacher, ein Energiesystem durch Ausgleichsmaßnahmen stabil zu halten. In unserem Netz im Nordwesten Deutschlands z.B. der Anteil erneuerbaren Energien heute schon mehr als 70 Prozent. Also bekommen wir eine Rollenverteilung. Kleinere Betreiber können ihrer Teilsystemverantwortung durch arbeitstechnische Zusammenschlüsse gerecht werden: Sie nehmen die Aufgabe gemeinschaftlich wahr. Die Alternative ist, sie an größere Netzbetreiber zu übertragen, die natürlich auch für weitere Netzbetreiber kooperativ zur Verfügung stehen. Das gefährdet nicht die Eigenständigkeit, sondern hat eher den Charakter einer Dienstleistung. Kleine Netzbetreiber bewahren dabei ihre Vorteile, also die örtliche Nähe und oft auch die persönliche Beziehung zum Kunden.
 » DER REGIONAL SYSTEM OPERATOR WÄRE EIN LÖSUNGSMODELL.«
 » NUR DIE HÖCHSTE SPAN-NUNGSEBENE KANN DIE STEUERUNG ÜBERNEHMEN.«
 GESCHÄFTSMODELLE DER ENERGIEWIRTSCHAFT STREITFRAGEN 02|2014 11
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Die Zahl dezentraler Erzeugungsanlagen dürfte wei-ter steigen. Welche Auswirkungen hat das auf den Daten- und Informationsbedarf der Netzbetreiber?
 SCHUCHT Schon heute ruft jeder Netzbetreiber von jedem Messpunkt im Viertelstundenraster die Echtzeitwerte ab und wertet sie aus. Wichtig ist, dass jeder, der diese Daten braucht, auch Zugriff bekommt. Die Übertragungsnetzbetreiber benötigen diesen Zugang, um das Gesamtsystem zu steuern und auszubalancieren. Im Gegenzug stellen sie ihre eigenen Daten zur Verfügung.
 MAUS Da passiert nichts grundsätzlich Neues. Für uns geht es eher darum, genau zu wissen, was an den kritischen Punkten des Netzes passiert. Das bearbeiten wir bisher auf einer wesentlich höheren Aggregationsebene. Künftig haben wir viel mehr Einflusskomponenten in den Verteilnetzen – die müssen bekannt sein, damit wir Prognosen erstellen und bei Instabilität eingreifen können.
 Als Hilfsmittel für den gegenseitigen Informa-tions- und Datenaustausch wird die Einrichtung eines Energieinformationsnetzes diskutiert. Wür-den Sie das begrüßen?
 SCHUCHT Es stimmt, dass der Datenfluss und die Datenbereitstellung besser geregelt werden müssen. Für die Echtzeitdaten zur Steuerung des Netzes hat der Gesetzgeber glücklicherweise bereits klare Regelungen geschaffen. Ansonsten geht es aus meiner Sicht eher um gemeinsame Standards und die Koppelung der EDV-Systeme als um ein ganz neues Informationsnetz. Wir setzen auch da auf Kooperation mit den Verteilnetzbetreibern. Das funktioniert jetzt schon sehr gut.
 MAUS Die Lieferung aller Detaildaten in ein großes Zentralregister wäre rein volumenmäßig schon fast verrückt. Die Verteilung innerhalb einer Region ist sinnvoller, denn dort werden die Informationen benötigt. Die Diskussion dreht sich darum, wie man das organisiert. Wer hat die Daten? Wer betreibt den Datenpool? Für mich gehört das zu den SystemDienstleistungen, die ein Verteilnetzbetreiber erbringen muss. Der Transportnetzbetreiber erhält dann aggregierte Daten zur weiteren Verarbeitung – das vereinfacht die Zusammenarbeit im Gesamtsystem.
 TORSTEN MAUSist Vorsitzender der Geschäftsführung von EWE NETZ. Die niedersächsischen Stromverteilnetze des Unternehmens bestehen aus Leitungen mit einer Gesamtlänge von etwa 81 000 Kilometern und versorgen rund 2,3 Millionen Menschen mit Strom.
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Entsteht mit der Verarbeitung dieser Informatio-nen und vielleicht auch der Verbrauchsdaten von Kunden ein neues Geschäftsmodell für Netzbetrei-ber, Stichwort »Big Data«?
 MAUS Einige wichtige Voraussetzungen erfüllen wir schon. Beispielsweise haben wir hervorragende Konzepte, um die Datensicherheit zu gewährleisten. Eine andere zentrale Frage ist der diskriminierungsfreie Zugang zu den Daten. Wir haben vor zehn Jahren viel Aufwand betrieben, um Netzbetreiber in die Lage zu versetzen, ihre Leistung diskriminierungsfrei am Markt anzubieten. Diese Strukturen und den Rechtsrahmen können wir jetzt nutzen, um einen Zugang zu den Energiedaten zu gewährleisten, der niemanden unangemessen benachteiligt. Das darf man keinem der bekannten »Datengiganten« überlassen, wo die Datensicherheit heute schon kritisch ist. Die notwendigen regelnden Eingriffsmöglichkeiten, wie die Bündelung von steuerbaren Kunden, wird dann der Markt bereitstellen.
 SCHUCHT Wir wären auf dem Holzweg, wenn wir die Erfassung und die Aggregation der Kundendaten nur monopolistisch den Netzbetreibern allein zuordnen würden. Wir brauchen in Deutschland generell mehr »Demand Side Management«, und das erreichen wir nur, wenn wir der Innovationskraft des freien Markts einen Spielraum lassen. Es muss z.B. auch möglich sein, dass ein Wärmepumpenhersteller eine SmartphoneApp entwickelt, die seine Anlagen gebündelt so regelt, dass die Kunden einen Mehrwert bekommen. Das setzt sich im Wettbewerb dann durch – oder auch nicht. Aber wie sollte ein regulierter, monopolistischer Netzbetreiber eine solche App für den diskriminierungsfreien Zugriff auf Wärmepumpen entwickeln? Der käme in Teufels Küche.
 BORIS SCHUCHTist Vorsitzender der Geschäftsführung beim Übertragungsnetzbetreiber 50Hertz. Das Unternehmen sorgt für Betrieb, Instandhaltung, Planung und Ausbau von insgesamt knapp 10 000 Kilometern Höchstspannungs-leitungen im Norden und Osten Deutschlands.
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STEFAN-JÖRG GÖBEList Geschäftsführer der Statkraft Markets GmbH. Allein für sein virtuelles Kraftwerk steuert Deutsch-lands führender Ökostrom-Direktvermarkter mehr als 2 000 Windkraft- und Solaranlagen mit insgesamt rund 6 000 Megawatt Leistung.
 „ ICH HALTE DIREKT- VERMARKTUNG FÜR  UNEINGESCHRÄNKT  SINNVOLL.“
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DR. HANS BÜNTINGist CEO der RWE Innogy GmbH. Das Unternehmen betreibt in Deutschland und anderen europäischen Ländern mehr als 3 000 Megawatt Kraftwerkska-pazität auf Basis von Wind- und Wasserkraft, Bio-masse, und neuen Techno-logien.
 „ BEI DER DIREKTVER-MARKTUNG MÜSSEN  NOCH WEICHEN  GESTELLT WERDEN.“
 15STREITFRAGEN 02|2014
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Herr Bünting, Herr Göbel, mit der EEG-Reform sollen die Er-neuerbaren Energien stärker in den Markt integriert werden. Ab August 2014 wird die Direktvermarktung für Neuanlagen weitestgehend verpflichtend. Wer profitiert davon?
 STEFAN-JÖRG GÖBEL Alle profitieren von dieser wettbewerblichen Vermarktung: Kunden, Netzbetreiber, Vermarkter, Dienstleister und Investoren. Das liegt daran, dass der entstehende Innovationswettbewerb zu niedrigeren Kosten, höherer Flexibilität und Versorgungssicherheit führt.
 DR. HANS BÜNTING Am leichtesten werden es Unternehmen haben, die die Größe und Erfahrung mitbringen, die Direktvermarktung trotz weiter sinkender Förderung immer effizienter zu betreiben. Ein Beispiel dafür ist der »24/7Handel«, also ein rund um die Uhr besetzter Handelsraum. Chancen ergeben sich für kleinere Marktteilnehmer, die zukünftig Partnerschaften mit professionellen Vermarktern suchen werden.
 Die Bagatellgrenze für die verpflichtende Direktvermarktung soll stufenweise abgesenkt werden. Zunächst fallen nur An-lagen ab einer Leistung von 500 Kilowatt unter die verpflich-tende Direktvermarktung, in den folgenden Jahren auch An-lagen mit geringerer Leistung. Ist das energiewirtschaftlich sinnvoll?
 BÜNTING Je kleiner die Anlage, desto höher ist natürlich der Aufwand für die Direktvermarktung. Es wird die Netzbetreiber viel Zeit kosten, die Marktprozesse umzustellen. Hier müssen erst noch die Weichen gestellt werden für die Direktvermarktung einer großen Zahl dezentraler Kleinanlagen. Langfristig gehört meiner Meinung nach jede Anlage, die ins Netz einspeist, in die Direktvermarktung.
 GÖBEL Ich halte das für uneingeschränkt sinnvoll und notwendig. Die Grenze für eine verpflichtende Direktvermarktung liegt im EEG-Entwurf bei 100 Kilowatt. Ich würde noch weiter gehen, denn wir haben heute schon ungefähr 1,3 Millionen Anlagen mit jeweils weniger als 100 Kilowatt Leistung. Insgesamt leisten diese Anlagen 20 000 Megawatt!
 Die neun noch laufenden deutschen Atomkraftwerke bringen es zusammen auf knapp 13 000 Megawatt …
 GÖBEL Für den weiteren Ausbau der Erneuerbaren ist entscheidend, dass auch die Erzeugung aus kleineren Anlagen prognostiziert und eingesetzt wird. Im Moment wissen wir wenig über die Erzeugungsmuster, weil wir keine EchtzeitMessdaten haben, geschweige denn diese Erzeugung steuern können. Das führt natürlich zu hohem Ausgleichsenergiebedarf. Eine Direktvermarktung für alle Anlagengrößen würde das ändern. Dazu kommt: Schon heute kümmert sich jemand um diese Anlagen, nämlich die Netzbetreiber. Eine Direktvermarktung an sich erzeugt ja keine Mehrarbeit.
 Herr Bünting, welche Chancen ergeben sich für Energiever-sorger aus den neuen Vorgaben zur Direktvermarktung?
 BÜNTING Chancen sehen wir in der Zusammenarbeit mit anderen Marktteilnehmern. Wir vermarkten schon seit einigen Jahren sehr erfolgreich Strom aus unseren großen Wasserkraftanlagen auch an Endkunden. Diese Energie verkaufen wir als Grünstrom. Unser Knowhow in der Direktvermarktung bieten wir Dritten als Service an.
 Das sogenannte Grünstromprivileg, das grob gesagt Versor-ger mit hohem Ökostromanteil von der Zahlung der EEG-Umlage befreit, soll aber abgeschafft werden. Ist das ein Pro-blem?
 BÜNTING Auf jeden Fall. Mit der ersatzlosen Streichung des GrünstromPrivilegs wird die Vermarktung aus EEG-Anlagen als Grünstrom kommerziell gänzlich unattraktiv. Von Seiten der Politik habe ich leider noch keine Äußerungen gehört, entsprechende Alternativen zur direkten Vermarktung an Endkunden zu prüfen.
 Immer mehr Produzenten von Ökostrom müssen künftig die erzeugte Energie außerhalb des EinspeisevergütungsModells zu Geld machen: Nach und nach wird die sogenannte Direktvermarktung auch für kleinere Anlagen Pflicht. Dr. Hans Bünting von RWE Innogy und StefanJörg Göbel, Statkraft, betrachten das als Fortschritt.
 ›
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Sehen Sie weitere Herausforderungen?
 BÜNTING Abweichungen von den Prognosen, die wir in der Direktvermarktung für unsere Anlagen abgeben, stellen langfristige finanzielle Risiken dar. So auch die möglichen Unterschiede im Marktwert unserer Anlagen gegenüber dem deutschlandweiten Benchmark für die Marktprämienberechnung. Der Gesetzgeber muss es uns Anlageninvestoren ermöglichen, eine angemessene Kapitalverzinsung zu erwirtschaften.
 Herr Göbel, welche Erwartungen haben Sie an die Einführung der verpflichtenden Direktvermarktung?
 GÖBEL An den gesamten Markt ist das ein Signal, dass Erneuerbare Energien und Wettbewerb kein Widerspruch sind. Und für uns als Unternehmen, dass wir weiter in Prognoseprozesse, EDV-Infrastruktur und Mitarbeiter investieren können, um die Direktvermarktung noch besser und kostengünstiger zu machen. Zurzeit sind schon fast 40 000 Megawatt in der Direktvermarktung. Bei der Windkraft ist das Standard. Für die Investoren wird sich also nicht so viel ändern.
 Kritiker befürchten, dass die verpflichtende Direktvermark-tung den Branchenprimus Statkraft und andere große Di-rektvermarkter begünstigt, die Position kleinerer und mitt-lerer Betreiber dagegen schwächt. Was entgegnen Sie?
 GÖBEL Ich erwarte im Gegenteil, dass die verpflichtende Direktvermarktung neue Kundensegmente erschließt, für die sich bestehende und neue Anbieter positionieren können. Wir haben einen unglaublich intensiven Wettbewerb in der Direktvermarktung. Es gibt wahrscheinlich 70 Wettbewerber, die Marktanteile sind deutlich breiter verteilt als beispielsweise bei den Herstellern von Windkraftanlagen.
 Statkraft und RWE Innogy sind international agierende Un-ternehmen, die europaweit in Erneuerbare Energien investie-ren. Was bedeuten die neuen EEG-Vorgaben im europäischen Vergleich? Wird der deutsche Markt interessanter?
 BÜNTING Die Fördersysteme und Rahmenbedingungen für Erneuerbare Energien entwickeln sich in allen europäischen Märkten weiter – und sie dürften zunehmend vereinheitlicht werden. Wir gehen davon aus, dass es weiterhin attraktive Investitionsmöglichkeiten in allen unseren Kernmärkten geben wird, also auch in Deutschland.
 GÖBEL Der Kapitalbedarf für den gewünschten Ausbau der Erneuerbaren ist enorm. Statkraft konzentriert daher seine Investitionen in Erzeugungskapazität auf Nordeuropa und Großbritannien.
 Viele Ökostromanlagen laufen bald 20 Jahre und fallen aus der EEG-Vergütung heraus. Was passiert mit diesen Anlagen?
 BÜNTING Das dauert noch ein bisschen. Für Anlagen, die schon vor Inkrafttreten des ersten EEG liefen, gilt 2 000 als Inbetriebnahmejahr. Bei 20 Jahren Förderanspruch werden diese Anlagen also erst ab 2021 aus dem EEG fallen. Bei Windrädern wird sich der Weiterbetrieb aufgrund der Instandhaltungskosten wohl nur für kurze Zeiträume rechnen. Andere Technologien wie Photovoltaik oder Wasserkraft werden sicher mindestens so lange weiterlaufen, bis hohe Ersatzinvestitionen anstehen.
 GÖBEL An den attraktiven Standorten wird es sich lohnen, Neuanlagen mit größerer Leistung zu bauen. An den anderen Standorten werden die vorhandenen Anlagen weiterlaufen. Sie sind ja abgeschrieben, die Betriebskosten sind niedrig – da sind die Erlöse aus dem wettbewerblichen Strommarkt, also dem Großhandel, einigermaßen attraktiv.
 Unter dem Strich: Wer verdient künftig mit den Erneuerbaren Energien Geld?
 BÜNTING Das wird sich nicht grundlegend ändern: Anlagenbauer, Betreiber, Serviceunternehmen und Landeigentümer werden – und sollen – weiterhin einen fairen Anteil erhalten. Es wird aber zu einer Verlagerung der Gewichte kommen: Wer Vermarktung und dazugehörende Dienstleistungen wie Erzeugungsprognosen und Fernsteuerung der Anlagen anbieten kann, wird in Zukunft zusätzliche Chancen haben.
 GÖBEL Jeder in diesem Markt verdient Geld. Andernfalls würde er den Markt verlassen. Das neue EEG wird aber den Druck und den Wettbewerb für alle Beteiligten erhöhen, auch für uns. Und das ist ja auch gut so.
 » DIE INVESTITIONS- MÖGLICHKEITEN BLEIBEN ATTRAKTIV!«
 » DER KAPITALBEDARF IST ENORM.«
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JÖRG MÜLLERist Vorstandsvorsitzender der ENERTRAG AG. Das Unternehmen errichtet und betreibt Windparks vor allem in Deutschland, Frankreich und England.
 BERNHARD BECKleitet als Geschäftsführer die BELECTRIC GmbH. BELECTRIC ist Technologieführer im Bau von Freiflächen-Solarkraftwerken. Als eines der weltweit erfolgreichsten Unternehmen in der Entwicklung und im Bau von Energie-systemen hat BELECTRIC als erstes Unternehmen weltweit mehr als 1 Gigawatt Solarleistung installiert.
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Die Grundzüge der Novelle des ErneuerbareEnergien Gesetzes (EEG) stehen fest. Künftig soll die Erzeugung von Ökostrom stärker den Marktmechanismen unterworfen werden. Ein Irrweg, meinen Jörg Müller vom Windkraftspezialisten ENERTRAG und Bernhard Beck vom Solarunternehmen BELECTRIC.
 Herr Müller, Herr Beck, die EEG-Novelle kann sich in Details noch verändern, die bisher bekannten Eckpunkte des Ent-wurfs dürften aber Gesetz werden. Wie bewerten Sie die ab-sehbaren Neuregelungen?
 JÖRG MÜLLER Ich kann keine wesentlichen Veränderungen erkennen. Es gibt ein paar Verschlechterungen, gerade bei der Einspeisevergütung für Windstrom. Das ist problematisch, denn ich erwarte nicht, dass Stahl, Beton und Kupfer billiger werden. Eher steigen die Zinsen. Das erhöht die Risiken. Vor allem aber verpasst die Novelle den Einstieg in die zweite Phase der Energiewende.
 BERNHARD BECK Aus der Sicht der FreiflächenSolarkraftwerke ist die EEG-Novelle absolut notwendig und dringlich. Aufgrund des starken Zubaus von Dachanlagen ist der Einspeisetarif auch im FreiflächenSegment drastisch gesunken, sodass FreiflächenAnlagen nicht mehr wirtschaftlich arbeiten können. Deshalb gibt es hier aktuell kaum Zubau, obwohl diese Kraftwerke den günstigsten Solarstrom liefern und zur Stabilisierung der Netze beitragen können.
 Herr Müller, Sie sprechen von einer verpassten Gelegenheit. Warum?
 MÜLLER Allen ist klar: Das fröhliche Einspeisen ohne Rücksicht auf den Bedarf ist vorbei. Trotzdem fehlt in der EEG-Novelle die dringend nötige Einführung der Speicherelemente in das gesamte Energiesystem. Mit Speichern könnten wir die Spitzen des Aufkommens von Sonnen und Windstrom sozusagen abschneiden und die Energie in den Tank oder in die Heizung packen. Ich behaupte: Erneuerbare Energien werden erst durch Speicher marktfähig. Aber die EEG-Novelle ignoriert diese Tatsachen, deshalb ist sie für mich nur ein Reförmchen.
 Das heißt, Wind- und Sonnenstrom sind im Moment nicht vernünftig vermarktbar? Wieso ist dann die Direktvermark-tung, die das EEG seit einigen Jahren vorsieht, vor allem bei Betreibern von Windkraftanlagen so beliebt?
 BECK Bei all dem Gerede über den Markt geht es nur um das Wort. Der Markt ist doch gar nicht gebaut für den Einsatz von volatilen Energiequellen mit Grenzkosten von null. Denn als Erzeuger kann ich bei einem Windrad oder einer Solaranlage die Pro
 ›
 EEG-NOVELLE -  EINE VERGEBENE CHANCE?
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duktion nicht steuern. Genauso wenig kann ich als kleiner Anbieter den Markt beeinflussen. Ich frage Sie: An welcher Schraube soll ich drehen, um mich stärker marktkonform zu verhalten? Dazu müsste ich je nach Marktlage den Wind wehen oder die Sonne scheinen lassen.
 MÜLLER Es gibt gar keinen Markt, alle wissen das. Die Energie wird so volatil, wie sie ist, an die Börse gebracht. Darum hat die Marktprämie keinerlei Effekte in Richtung Systemintegration oder Wertsteigerung erzeugt. Aus meiner Sicht ist es unmöglich, ein Produkt marktfähig zu machen, das Sie in derselben Sekunde erzeugen und verbrauchen müssen.
 Gas- und Kohlekraftwerke schaffen das seit über 100 Jahren ...
 MÜLLER Die konventionelle Technik hat Kohlebunker und Gasspeicher. Für die Erneuerbaren könnten wir das ganz leicht lösen mit Wasserstoff – und dann bekommen wir ein vermarktungsfähiges Produkt.
 Die EEG-Novelle erlaubt jedem Bundesland, eigene Vor-schriften für den Abstand von Windrädern zu Wohnhäusern zu erlassen. Hilft das dem Windkraft-Ausbau?
 MÜLLER Die sogenannte Länderöffnungsklausel ist reiner Populismus. Niemand braucht das. Die Standorte von Windrädern werden in der Regionalpolitik immer wieder und zur allgemeinen Zufriedenheit ausgehandelt, da ist so ein zentralistischer Eingriff überhaupt nicht erforderlich. Der größte Abstand zur Wohnbebauung ergibt sich, wenn wir möglichst wenige, möglichst große und möglichst leistungsstarke Anlagen bauen.
 Also schadet die Klausel eher?
 MÜLLER Die Regelung kann zum Problem werden, denn schon heute limitiert das Fehlen von Standorten den Ausbau der Windenergie. Die mangelnde Ausweisung von Flächen hat die Standortkosten explodieren lassen.
 Der Ausbau der Onshore-Windkraft soll gedeckelt werden auf 2 500 Megawatt pro Jahr. Dieser Wert wurde bisher ohnehin nur selten erreicht. Herr Müller, wie bewerten Sie die Regelung?
 MÜLLER Wir brauchen einen Zubau von 5 000 Megawatt Windkraft pro Jahr, um die Energiewende bis 2050 zu schaffen. Der einzige Deckel, den ich akzeptiere, heißt 100 Prozent Erneuerbare Energie.
 Herr Müller, Herr Beck, Sie beide haben die Höhe der Einspei-severgütungen kritisiert. Laut EEG-Novelle sollen für die Er-mittlung der Fördersätze Ausschreibungsverfahren getestet werden, zunächst für Freiflächen-Solarkraftwerke. Wie sollte das Verfahren gestaltet werden?
 BECK Ich habe mit der Ausschreibung kein Problem, wenn sie hilft, ein reales Projekt zu einem realistischen Preis zu finanzieren. Aber bei Ausschreibungen gibt es viele Stellschrauben, die zwischen Erfolg und Misserfolg des Verfahrens entscheiden können. Grundsätzlich sollte sich die Ausschreibung auf AC-Leistung beziehen, also auf Wechselstromleistung. Nur dann kann man Sonnen und Windenergie, konventionell erzeugten und Atomstrom vergleichen.
 Worauf könnte man denn sonst abstellen?
 BECK Die Ausschreibung sollte ein Produkt verlangen, das system und netzdienlich sowie hinsichtlich der Technologie zukunftsfähig ist. Immerhin sprechen wir bei FreiflächenSolar
 STREITFRAGEN 02|2014 GESCHÄFTSMODELLE DER ENERGIEWIRTSCHAFT20

Page 23
						

kraftwerken von Infrastruktur, die über viele Jahrzehnte ihren Leistungsbeitrag für die Energieversorgung liefert. Hier werden die Fundamente für das Energiesystem der Zukunft gelegt. Allerdings reduziert ein Ausschreibungsverfahren die Planungssicherheit für Projektierer und Anlagenproduzenten.
 MÜLLER Meine Sorge ist, dass 100MegawattPakete ausgeschrieben werden und dass dann die Kungelei losgeht. Wenn man so etwas macht, braucht man ein absolut transparentes System und eine feine Stückelung.
 Wie würden Sie das gestalten?
 MÜLLER Man könnte sagen: Wir schreiben die Kapazitätserhöhung in kleinen Scheiben aus, beispielsweise jeweils eine Gigawattstunde. Zugelassen sind nur Erneuerbare Energien, und wer den Zuschlag bekommt, muss ein oder zwei Jahre später liefern und bekommt den angebotenen Preis dann für 20 Jahre garantiert. Das brächte Planungssicherheit für den Zubau und wäre immun gegen Manipulationen.
 Werden per Ausschreibung ermittelte Fördersätze für den Verbraucher teurer oder billiger?
 BECK Das Preissenkungssignal wird nicht so stark ausfallen wie bei den unverhandelbaren, gesetzlich festgelegten Vergütungen.
 MÜLLER Ich glaube, es wird etwas teurer.
 Dann wäre es ja umso wichtiger, die Kosten für die Förderung der Erneuerbaren Energien an anderer Stelle zu begrenzen. Nach der Reform soll die EEG-Umlage auch auf Eigenerzeu-gung und Selbstverbrauch erhoben werden, um die breite Mehrheit der Verbraucher zu entlasten. Überzeugt Sie das?
 BECK Ich warne davor, diesen Weg zu gehen. Dann müsste man – überspitzt gesagt – auch jeden Privatmann mit der Umlage belasten, wenn er eine Energiesparlampe einschraubt. Nur dann hätte man die Gleichstellung mit denen, die einen Teil ihres Stroms selbst erzeugen. Denn eine höhere Energieeffizienz senkt den Fremdstrombezug genauso wie die Nutzung hausgemachter Elektrizität. Implizit ist die geplante Regelung übrigens eine Sonnensteuer, denn die zukünftige Eigenerzeugung erfolgt ganz überwiegend in PhotovoltaikAnlagen.
 MÜLLER Der Eigenverbrauch von Erneuerbaren Energien gehört vollständig befreit von allen Umlagen. Kein anderes Land wird Eigenverbrauch bestrafen – wir würden Selbstversorger in Deutschland massiv schlechter stellen als im übrigen Europa.
 » WAS SOLL ICH TUN, UM MICH STÄRKER MARKTKONFORM ZU VERHALTEN?«
 » ES GIBT GAR KEINEN MARKT, ALLE WISSEN DAS.«
 In der aktuellen App-Version finden Sie eine interaktive Grafik zu Wind- und Photovoltaikanlagen in Deutschland.
 Wie wollen Sie die Kosten denn sonst verteilen?
 BECK Ich verstehe beispielsweise nicht, warum die Netzentgelte meist nach Kilowattstunden abgerechnet werden. Früher waren Leistungspreise üblich, diese Produkte könnte man wieder verstärkt aufleben lassen. Solange jemand am Netz hängt, sehe ich es als fair an, wenn er diese Vorhalteleistung bezahlt – selbst wenn er nur eine Kilowattstunde im Jahr über dieses Netz bekommt. Ich glaube, dem wird sich auch keiner entziehen wollen.
 Sie gehen mit der EEG-Novelle hart ins Gericht. Sehen Sie – außer im Zusammenhang mit Freiflächen-Solarkraftwerken – überhaupt Fortschritte? Entstehen vielleicht sogar neue Geschäftsmodelle?
 MÜLLER Ich sehe kein neues Geschäftsmodell. Im Gegenteil: Power to Gas und Power to Heat werden systematisch kaputt gemacht.
 BECK Geschäftsmodelle würden relativ schnell entstehen, wenn die Politik uns erlauben würde, sie zu erarbeiten und zu etablieren. Im Moment können Sie aber keine Entwicklung anstoßen, die länger als vier Wochen dauert, weil die Volatilität der Politik zu groß ist. Zugleich bleiben viele wichtige Themen in Bezug auf Netzstabilität und Speicher liegen, weil fast nur über den Strompreis geredet wird.
 Wo vermissen Sie politisches Handeln?
 BECK Z.B. würden wir gern Speicher in die Solarkraftwerke integrieren und Netzdienstleistungen erbringen. Das wären neue Geschäftsmodelle. Aber an allen Ecken und Enden braucht der Gesetzgeber einfach zu lange, um mit den Veränderungen des Marktumfelds und den technischen Möglichkeiten im Sinne des Verbrauchers und der Energiewirtschaft umzugehen.
 Jetzt im App Store
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Strom für den Eigenbedarf selbst zu erzeugen liegt im Trend. Doch dadurch lasten die Kosten für den Ausbau der Erneuerbaren Energien auf immer weniger Schultern, warnt Dr. Florian Bieberbach.
 ›
 Immer mehr Unternehmen aus Industrie, Handel und Gewerbe sowie private Haushalte decken ih-ren Strombedarf ganz oder teilweise mit selbst er-zeugtem Strom. Wie kommt es zu diesem Trend?
 DR. FLORIAN BIEBERBACH Eigenstromerzeugung ist schlicht und einfach wirtschaftlich sehr attraktiv. Der Staatsanteil bzw. der staatlich regulierte Anteil am Strompreis beträgt heute ca. 75 Prozent. Bisher waren die Eigenstromerzeuger von diesen Abgaben befreit. Der Trend beruht zudem auf einem sich selbst verstärkenden Effekt in diesem System. Jeder Umlagepflichtige, der sich der EEG-Umlage entzieht, sorgt dafür, dass die Umlage für die restlichen Umlagezahler steigt. Und genau diese zu befürchtende Steigerung der Abgaben führt dazu, dass noch mehr Eigenstromverbrauchs anlagen entstehen werden. Dieser Teufelskreis muss durchbrochen werden.
 Wie wirkt sich die zunehmende Eigenerzeugung auf das energiewirtschaftliche Gesamtsystem aus?
 BIEBERBACH Wie soeben beschrieben, erleben wir eine zunehmende Entsolidarisierung im Rahmen der Finanzierung der Energiewende. Mit anderen Worten: Es müssen immer weniger Schultern die EEG-Umlage tragen. Das kann nicht der politische Wille in Berlin sein. Anfang 2014 gab es berechtigte Hoffnung, dass dieses Problem von der Politik angegangen werden sollte. Die im Kabinettsbeschluss vom 8. April 2014 enthaltenen umfassenden Befreiungen von der EEG-Umlage setzen allerdings weiterhin Anreize dafür, dass der Eigenverbrauch auch zukünftig als Ausweg Einzelner aus der Finanzierung der Energiewende genutzt werden wird. Die vorerst verabschiedeten Prozentsätze sind viel zu gering, um das Problem zu entschärfen. Hier muss im parlamentarischen Verfahren dringend nachgebessert werden.
 » DER TEUFELSKREIS MUSS DURCHBROCHEN WERDEN.«
 DR. FLORIAN BIEBERBACHist Vorsitzender der Geschäftsführung der Stadt-werke München GmbH. Das Unternehmen ist einer der größten deutschen kommunalen Dienstleister und zählt bundesweit zu den größten Energieversorgern.
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Der jüngst verabschiedete Entwurf für eine EEG-Novelle sieht vor, dass sich auch die Eigenstrom-verbraucher an den Ausbaukosten für die Erneu-erbaren Energien beteiligen sollen. Werden die neuen Regelungen die erhofften Effekte erzielen und für die breite Mehrheit der Verbraucher eine Entlastung bringen?
 BIEBERBACH Ich kann mir nicht vorstellen, wie es mit der vorgeschlagenen Regelung zum Eigenstromverbrauch zu einer derartigen Entlastung kommen kann. Die Regelungen gelten ja nur für neue Anlagen. Jeder, der bereits Eigenversorger ist, wird vom Gesetzgeber verschont. Er wird auch weiterhin von der EEG-Umlage befreit bleiben. Richtig ist, dass im Grundsatz Eigenerzeuger in Zukunft die volle EEG-Umlage zahlen sollen. Richtig ist aber auch, dass der Entwurf der EEG-Novelle weit gefasste Ausnahmetatbestände vorsieht. Das produzierende Gewerbe soll beispielsweise nur 15 Prozent EEG-Umlage zahlen müssen. Für kleine Anlagen ist zudem eine Bagatellgrenze vorgesehen, die solche Anlagen vollständig vor einer Zahlung der EEG-Umlage schützt. Diese Vorgaben sind nicht geeignet, der Entsolidarisierung zu begegnen.
 Das gilt übrigens auch für die Netzentgelte. Auch von dieser Abgabe ist der Eigenstromerzeuger befreit, obwohl die meisten Eigenstromanlagen nach wie vor mit dem öffentlichen Netz verbunden sind. Auch wenn solche Anlagen das öffentliche Netz nur
 wenige Stunden im Jahr nutzen, muss die gesamte Infrastruktur vorgehalten werden. Es wäre daher nur folgerichtig, wenn sich Eigenstromerzeuger auch an diesen Kosten beteiligen würden.
 Besitzer kleiner Eigenstromanlagen bis zehn Ki-lowatt installierter Leistung sollen auch künftig von der EEG-Umlage befreit bleiben. Wie sinnvoll ist die geplante Bagatellgrenze? Ist sie zu hoch, zu niedrig oder genau richtig angesetzt?
 BIEBERBACH Eine Bagatellgrenze ist nicht sinnvoll. Es gab Anfang des Jahres einen Vorschlag aus Bayern, dass kleine Eigenstromanlagen einen pauschalen Beitrag zur EEG-Umlage entrichten sollten. Diese Idee finde ich nach wie vor unbürokratisch und zielführend. Auf diese Weise leistet jeder, der von der Energiewende profitiert, einen angemessenen Beitrag zu deren Gelingen. Ansonsten würden nur die Menschen, die sich eine Eigenstromanlage leisten können, durch die Energiewende bessergestellt. Diejenigen, die eine solche Möglichkeit nicht haben, würden zusätzlich belastet werden. Eine solche Entwicklung kann nicht gewollt sein.
 Die Langversion dieses Interviews mit noch mehr Fragen und Antworten finden Sie in der App-Version dieser Ausgabe.
 + 26 %
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DR. WERNER HITSCHLERverantwortet als Vorstandsmitglied der Pfalzwerke AG unter anderem den Energievertrieb und -handel. DR. HOLGER KRAWINKEL
 leitet den Geschäftsbereich Verbraucherpolitik beim Verbraucher-zentrale Bundesverband.
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ANSTOSS FÜR NEUE GESCHÄFTS-FELDERDie Energieversorger suchen neue Geschäftsfelder jenseits der Lieferung von Strom, Gas und Wärme. Welche Leistungen und Produkte wünscht der Kunde? Wofür ist er bereit zu bezahlen? Dr. Werner Hitschler, Pfalzwerke, und Verbraucherschützer Dr. Holger Krawinkel richten den Blick auf aktuelle Herausforderungen und den Markt von morgen.
 ›
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Herr Dr. Hitschler, Herr Dr. Krawinkel, in der Ener-giebranche herrscht Einigkeit darüber, dass Ver-sorger stärker zu Dienstleistern werden müssen. Auf welche Produkte, welche Geschäfts modelle setzen Sie?
 DR. WERNER HITSCHLER Die Herausforderung für unsere noch sehr traditionell denkende Branche liegt darin, zu verstehen, was die Kunden eigentlich wünschen. Wir wissen darüber noch zu wenig. Klar ist: Wir müssen den Kunden einen zusätzlichen Nutzen jenseits der Kilowattstunde und der Versorgung mit Gas, Wärme und Strom bieten, ihnen Sorgen abnehmen und für sie Probleme lösen. Die Pfalzwerke starten im August einen Versuch mit 400 Haushalten, um Ideen für entsprechende neue Produkte zu entwickeln.
 DR. HOLGER KRAWINKEL Ich sehe in der Zukunft ein gewaltiges Potenzial nicht nur bei den 17 Millionen Ein und Zweifamilienhäusern im Land. Innovative Dienstleister können den Eigentümern eine Solaranlage aufs Dach bauen und einen Batteriespeicher in den Keller stellen. Damit werden die Kunden 80 Prozent ihres Strombedarfs decken. Zusätzlich bekommen sie eine Art Reststromversicherung für die Phasen, in denen die Anlagen im Haus nicht ausreichen. Außerdem
 wird der Dienstleister anbieten, den Stromverbrauch zu optimieren, damit die Kunden möglichst wenig zukaufen müssen. Vor allem die Batteriespeicher werden ein Renner – viele Kunden warten nur auf gute Angebote. In der Eigenerzeugung wartet eine riesige Nachfrage.
 Herr Dr. Hitschler, gehört so ein Selbstversorger-Paket zu Ihrem Feldversuch?
 HITSCHLER Wir werden bei den Testkunden ein intelligentes System installieren, das über SmartMeterTechnologie weit hinausgeht. Es ermöglicht Anwendungen im Sinne einer gesamthaften Steuerung des Haushalts. Wir setzen dabei auf benutzerfreundliche Technik und ein Maximum an Datensicherheit. Im Dialog mit dem Kunden wollen wir herausfinden, welche Leistungen für ihn interessant sind.
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Das kann ein intelligenter Tarif sein, aber auch Dienstleistungen für Senioren. Da sind der Phantasie kaum Grenzen gesetzt. Wir suchen Nischen für die Kombination von klassischer Energieversorgung, IT und TelekommunikationsDienstleistungen.
 Stichwort Smart Meter – Studien und Umfragen deuten darauf hin, dass wenige Verbraucher damit etwas anfangen können. Auch die Zahlungsbereit-schaft ist wenig ausgeprägt. Woran liegt das?
 KRAWINKEL In einem durchschnittlichen Haushalt rechnet sich der Einbau von Smart Metern nicht. Die Kunden zeigen sich daher auch wenig interessiert. Eine Zwangsbeglückung wird nicht weiterhelfen, im Gegenteil. Die Politik tut sich auch keinen Gefallen, wenn sie hierfür die Netzbetreiber vorschickt. Man sollte das dem Markt, der Nachfrage überlassen.
 HITSCHLER Ich bin der festen Überzeugung, dass der normale Kunde sich nicht für Technologie und Geräte interessiert. Er erwartet einen Nutzen – und den sieht er derzeit beim Smart Meter nicht.
 Herr Dr. Krawinkel, unterstellen wir, dass Eigen-versorgung und der Selbstverbrauch so zunehmen, wie Sie das erwarten. Dann können die Versorger immer weniger Kilowattstunden verkaufen, die sich mit Abgaben und Umlagen belegen lassen. Was bedeutet das für die Finanzierung der Infra-struktur und des gesamten Systems?
 KRAWINKEL Ein System, das sich auf der Basis von Fremdstrombezug refinanziert, ist nicht zukunftsfähig. Die Eigenerzeugung wird man nicht verbieten können. Daher müssen wir die künftige Stromversorgung um sie herum neu organisieren und auch die Finanzierungsstruktur grundlegend ändern.
 Aber man kann Eigenerzeugung und Selbstver-brauch in die EEG-Umlage einbeziehen, so wie es die EEG-Novelle vorsieht.
 KRAWINKEL Wir setzen uns dafür ein, die Eigenerzeugung wie bisher von der EEG-Umlage zu befreien. Das Solarmodul auf dem Dach selbst verursacht keine weiteren Kosten im System. Deshalb ist es falsch, eine Art Sonnensteuer zu erheben. Ob jemand seinen Strom selbst erzeugt oder einspart, muss eine freie Entscheidung bleiben. Man erhebt auch keine Abgabe auf energieeffiziente Geräte, obwohl dadurch auch weniger auf das EEG-Konto eingezahlt wird.
 Der BDEW fordert, dass in der Übergangsphase die Systemkosten von allen getragen werden müssen, also auch von den Eigenerzeugern.
 KRAWINKEL Der eine Teil der Energiewirtschaft verteidigt sein altes Stück vom Kuchen, der andere will in neue Geschäftsfelder vorstoßen. Das stellt für den BDEW sicherlich einen schwierigen Spagat dar. Wenn sich aber die innovativen Unternehmen nicht ausreichend repräsentiert fühlen, könnte es schnell einsam werden um den Verband. Die Kunden jedenfalls wollen mehr Autonomie und vielleicht auch Autarkie.
 Herr Dr. Hitschler, die neue, dezentral geprägte Erzeugungslandschaft stellt große Herausforde-rungen an die Verteilnetze. Wie kann die nötige Ertüchtigung der Systeme finanziert werden?
 HITSCHLER Mir sind zwei Dinge wichtig. Erstens muss für den Netzanschluss ein Leistungspreis her. Dann kann in der Zukunft jeder entscheiden, ob er sich vom Netz trennt und sich z.B. voll auf seine PhotovoltaikAnlage verlässt. Dann zahlt er nichts fürs Netz, hat aber auch keine Residualversorgung. Oder er bleibt am Netz, zahlt den festen Leistungspreis und bekommt auch nachts bei Windstille Strom. Zweitens haben wir falsche Signale in der Anreizregulierung.
 Was stört Sie?
 HITSCHLER Die Energiewende findet im Verteilnetz statt. Die Regulierung setzt hier aber falsche Anreize. Sie setzt ausschließlich auf Kostenreduktion und Begrenzung der Netznutzungsentgelte. So kann niemand in Smart Grids investieren und in intelligente
 » VOR ALLEM DER BATTERIESPEICHER WIRD EIN RENNER.«
 » WIR WISSEN NOCH ZU WENIG DARÜBER, WAS DIE KUNDEN WÜNSCHEN.«
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Technik für virtuelle Kraftwerke, Demand Side Management und viele andere zukunftsträchtige Entwicklungen. Die Regulierung sollte solche Innovationen stärker und zeitnah fördern. Herr Dr. Krawinkel, Sie haben eine Flatrate ins Gespräch gebracht, um die system- und leistungs- bezogenen Bestandteile des Strompreises abzu-bilden.
 KRAWINKEL Zunächst einmal noch zur Anreizregulierung: Sie muss selbstverständlich technologische Innovationen ermöglichen, wenn nicht sogar »anreizen«, wie der Begriff selbst nahelegt. Die Flatrate wird kommen. Sie wird sich vor allem auf die Fixkosten im Netz und der Versorgungssicherheit beziehen. Ob darüber hinaus – vergleichbar der Telekommunikation – einige Kilowattstunden als Basisverbrauch im Paket dazugibt, wird letztendlich die Nachfrage entscheiden.
 HITSCHLER Einen Leistungspreis für die Versorgung in der dunklen Flaute wird es geben, aber wird der Anteil der Fixkosten tatsächlich so weit steigen, dass sich eine Flatrate rechnet? Auch die staatlichen Abgaben sind ja an die Kilowattstunde gebunden. Solche Risiken wird doch niemand in eine Flatrate hinein nehmen wollen.
 Mit Blick auf die Kraftwerke wird über Leistungs-preise gestritten – Stichwort Kapazitätsmarkt. Wie lässt sich Versorgungssicherheit künftig fi-nanzieren?
 HITSCHLER Kapazitätsmärkte dürfen kein neues Subventionssystem schaffen. Wir brauchen flexible Kraftwerke und ein Marktdesign, mit dem die Betreiber eine angemessene Rendite erzielen können.
 KRAWINKEL Ich bin mit dem aktuellen Zustand und der ReservekraftwerksVerordnung ganz zufrieden. Ein neuer, komplexer Mechanismus wäre missbrauchsanfällig und relativ teuer. Übrigens kann man die Reservekraftwerke ja auch im Monopol belassen, sozusagen eine Gasturbine neben das Umspannwerk stellen. Das schafft Versorgungssicherheit und wäre nicht sehr teuer.
 Auch diese Variante müsste finanziert werden. Schon heute beträgt der Anteil der staatlich verur-sachten Kosten am Strompreis für private Haus-halte mehr als 50 Prozent. Die Energieversorger betätigen sich unfreiwillig als Inkassounterneh-men für Steuern und Abgaben. Welche Spielräume bleiben da eigentlich für den Vertrieb?
 HITSCHLER Wir als Energieversorger müssen mehr erklären. Bei den Pfalzwerken finden wir offene Kommunikation und die Erläuterung der Preisbestandteile extrem wichtig. Auch bei der Vertragsgestaltung haben wir uns für Transparenz entschieden: Neue Verträge haben eine feste Laufzeit und enden automatisch. Wir versuchen dann, den Kunden wiederzu gewinnen durch Transparenz und ein faires PreisLeistungsVerhältnis. Dabei gehen wir bewusst und selbstbewusst ein unternehmerisches Risiko ein.
 Sehen Sie eine Grenze der Belastbarkeit? Wann kommt die »Strom-Wut«?
 KRAWINKEL Stromwut? Vielleicht im nächsten Jahr mal wieder. Es gibt da Konjunkturen. Wenn am 15. Oktober 2015 die Höhe der EEG-Umlage fürs kommende Jahr bekannt gegeben wird, ist wahrscheinlich wieder ein lauteres Grummeln zu spüren. Dieses Jahr rechne ich nicht mit großem politischem Protest, denn, wie es aussieht, wird es keinen starken Anstieg der EEG-Umlage geben. Außerdem sind sich die Parteien einander zu ähnlich und die Spielräume angesichts der aufgehäuften »Altlasten« relativ gering – allen StrompreisbremsenDebatten zum Trotz.
 HITSCHLER Ich sehe auch keine Wutwelle. Der normale Bürger und Kunde ist gegenüber Steuern und Abgaben eher in einer Ohnmachtssituation. Aber ich glaube, wenn das Wissen über das Zustandekommen des Preises wächst, durchschauen die Bürger auch die herrschende »In dubio pro fisco«Mentalität. Dann werden sie sich deutlicher zu Wort melden – aber bitte bei der Politik und nicht bei der Energiewirtschaft!
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Verlängerung in der aktuellen App-Version – mit Videostatements und weiteren Bildern.
 Jetzt im App Store
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DAS SPIELFELD  VERÄNDERT SICH
 »Ein allgemeines Erfolgsrezept für den Einstieg in neue Geschäftsfelder gibt es nicht«, betont Dr. Helmut Edelmann, Director Utilities bei der Wirtschaftsprüfungsgesellschaft Ernst & Young und Autor der Stadtwerkestudie 2014. »Tendenziell steigen die Chancen, sobald ein Stadtwerk konkrete und greifbare Zusatzleistungen bietet und nicht nur dem Zeitgeist hinterherläuft. Das können Abrechnungsdienstleistungen und dezentrale Erzeugungseinrichtungen sein, aber auch der Betrieb virtueller Kraftwerke sowie das Smart Grid und Smart Metering.«
 1
 Die Stadtwerkestudie hat Ernst & Young in Kooperation mit dem Bundesverband der Energie und Wasserwirtschaft (BDEW) durchgeführt. Für die Erhebung wurden im Februar dieses Jahres Vorstände und Geschäftsführer von 100 Stadtwerken und regionalen Energieversorgern telefonisch befragt. Die ausgewählten Unternehmen repräsentieren nach Größe und Struktur einen Querschnitt der kommunalen Energiebranche: Mehr als die Hälfte der Interviewten arbeitet für Unternehmen, in deren Versorgungsgebiet maximal 50 000 Menschen leben.
 2
 HOFFNUNGSTRÄGER SMART GRID UND SMART METERING
 Die befragten Manager wollen neue Geschäftsfelder ausbauen. Jedes dritte Stadtwerk will z.B. das Thema Smart Metering in den kommenden drei bis fünf Jahren erschließen, 32 Prozent sind dort bereits aktiv. Im Bereich Smart Grid machen 44 Prozent der Unternehmen heute schon Geschäfte oder planen den Einstieg innerhalb der kommenden fünf Jahre. Fast genau so viele der Befragten rechnen damit, dass neue Geschäftsfelder künftig erhebliche Beiträge zum Ergebnis leisten werden.
 3
 »Wer nicht mit der Zeit geht, geht mit der Zeit«, lautet eine alte Kaufmannsweisheit. Die Stadtwerke haben das verstanden: Viele kommunale Versorger erproben neue taktische Varianten, etliche können sich den Abschied von heutigen Geschäftsfeldern vorstellen.
 ›
 WOLF SZAMEITist freier Journalist mit den Schwerpunkten Wirtschaft und Verbraucher und analysiert an dieser Stelle die aktuelle Stadtwerkestudie von Ernst & Young.
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Smart Grids sind eine wesentliche Komponente des künftigen »Internets der Energie«. Das Schlagwort steht für eine Struktur, in der Erzeugung, Verteilung und Verbrauch von Energie mit Hilfe von Informations und Kommunikationstechnologie intelligent koordiniert werden. Ein solches System schafft Raum für neue Energiedienstleistungen – ein Grund mehr für Stadtwerke, sich sowohl netz, aber auch vertriebsseitig zu engagieren. »Gerade hier haben die Unternehmen gute Chancen, ihre Position im Strommarkt zu sichern und zusätzliche Geschäftsmöglichkeiten zu erschließen. Denn nur auf diesem Weg sind die Informationen zu erlangen, die zur Steuerung und Optimierung von Smart Grids benötigt werden. Außerdem lassen sich auf der Basis der gewonnenen Daten neue Dienstleistungen entwickeln«, so Energieexperte Edelmann.
 4
 Beim Einstieg in neue Geschäftsfelder haben Stadtwerke und kommunale Versorger allerdings verschiedene Hürden zu überwinden. Mehr als zwei Drittel der Befragten fühlen sich durch unklare rechtliche oder regulatorische Rahmenbedingungen behindert. Immerhin rund die Hälfte verweist auf fehlendes Personal. Andere äußern sich durchaus selbstkritisch: Etwa jeder Dritte erklärt, dass der Aufbruch in neue Gefilde an mangelndem Mut zum Risiko scheitert.
 5
 WACHSENDE KOOPERATIONSBEREITSCHAFT
 Zugleich geht offenbar eine Mehrheit der StadtwerkeManager davon aus, dass die kommenden Herausforderungen nicht im Alleingang zu bewältigen sind. Dafür spricht die große Bereitschaft, Kooperationen mit anderen Unternehmen einzugehen. »Wesentliche Motive für Partnerschaften sind neben Synergien insbesondere der Zugewinn an Kompetenzen, eine Stärkung der Position im Markt sowie Finanzierungsmöglichkeiten«, erläutert Edelmann. Die Offenheit für eine Zusammenarbeit mit Branchenfremden wie Finanzinvestoren, Anlagenherstellern oder industriellen Energieverbrauchern wächst dabei rasant. Vor zwei Jahren hielten gerade drei Prozent der Befragten solche Kooperationen für erfolgversprechend – heute sind es 15 Prozent.
 6
 Insgesamt sind mehr als zwei Fünftel der befragten Manager überzeugt, dass die Energiewende ihr Geschäftsmodell sehr stark verändern wird. Nur noch knapp jeder Vierte glaubt, dass sein Unternehmen in den kommenden vier Jahren keine oder allenfalls kleine Korrekturen an bestehenden Strukturen vornehmen muss. Zum Vergleich: Etwa ebenso viele Führungskräfte erwarten die Trennung von alten Geschäftsfeldern. Insgesamt ist die Zuversicht gewachsen: 58 Prozent der Befragten rechnen damit, dass ihr Unternehmen im laufenden Jahr gut oder sogar sehr gut abschneiden wird – eine deutlich höhere OptimistenQuote als noch 2012.
 8
 WIE STARK WIRD SICH IHR GESCHÄFTSMODELL DES JAHRES 2018 VERGLICHEN MIT IHREM JETZIGEN GESCHÄFTSMODELL VERÄNDERN?in Prozent – n = 100
 wird sich sehrstark verändern
 stark
 mäßig
 kaum
 wird sich überhauptnicht verändern
 weiß nicht/ keine Angabe
 9
 34
 33
 17
 6
 1
 43
 23
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Im historischen Gebäude der Hamburger Grundschule Zol-lenspieker hat das 21. Jahrhundert Einzug gehalten. Eine intelligente Software steuert seit kurzem den Betrieb der Heizungsanlage so, dass nur die Räume geheizt werden, die aktuell für den Schulbetrieb genutzt werden. Damit werde die Schule ihre Heizkosten um rund 7 500 Euro im Jahr drücken können, ist Harald Kemmann von RWE Effizienz überzeugt.
 Was in Hamburg in der Schule im Kleinen funktionieren soll, will der Essener Energiekonzern im Großen in Großbritannien durchsetzen. Dort kooperiert er mit Nest, der neuen Tochter des InternetGiganten Google. Nest baut lernende Thermostaten, die Heizungstemperaturen automatisch an den individuellen Wärmebedarf des Hausbewohners und die Wetterbedingungen anpassen. Weil die NestGeräte Daten über den Nutzer sammeln, habe Google die drei Milliarden Dollar für den Erwerb der Firma aus Kalifornien gern ausgegeben, mutmaßten Beobachter bei der Bekanntgabe des Deals.
 Das dürfte zu kurz gedacht sein. Denn Nest gehört zu den Unternehmen, die intensiv im Bereich des Smart Home, des vernetzten Zuhause, arbeiten. Die lernenden Thermostaten dürften da nur der erste Schritt sein.
 Denn hinter dem Schlagwort ‚Smart Home‘ oder ‚Heimvernetzung‘ verbirgt sich »die Integration und Interoperabilität heimischer Elektro und Elektronikgeräte«, die sich »als einer der größten Herstellertrends und Verkaufsargumente innerhalb der Gebäudetechnik, Haushaltsgeräte, Unterhaltungselektronik und IKT-Industrie für Endverbraucher herauskristallisiert hat«, schreiben die Informationswissenschaftler Nico Grove und Arnold Picot in einem Gutachten für den Industrieverband BITKOM. »Das intelligente Zuhause ist auf dem Vormarsch. Immer mehr Hausbesitzer und Mieter setzen auf die smarte Vernetzung von Hausgeräten, Heizung und Licht«, freut sich Norbert Verweyen, der Geschäftsführer von RWE Effizienz.
 Noch allerdings ist es ein langsamer Marsch. 40 Millionen deutsche Haushalte stellen ein attraktives Marktpotenzial für SmartHomeAnbieter dar. Doch bislang ist gerade einmal ein Prozent auf den smarten Zug aufgesprungen.
 BITKOM rechnet indes damit, dass in etwa fünf Jahren zehn Prozent aller deutschen Haushalte SmartHomeTechnologien einsetzen werden. Soll heißen: Jedes Jahr müssten etwa 600 000 Haushalte Kühlschrank und Stereoanlage, Rollläden und Heizungssteuerung, Bewegungsmelder und LED-Licht miteinander vernetzen.
 Nicht alle sind so optimistisch. Roland Kaldich, Vorstand bei der Arod Managementberatung, rechnet vorsichtig bis 2020 »mit fünf bis zehn Prozent, wenn alles gut läuft«. Insbesondere die Datensicherheit sorgt bei vielen für Skepsis. 54 Prozent äußerten Bedenken und befürchteten Hackerangriffe oder Ausspähung der eigenen Lebensweise, nennt Christian Illek, Vorsitzender der Geschäftsführung Microsoft Deutschland, Ergebnisse einer Umfrage. Auch die KostenNutzenRechnung hält viele davon ab, auf den SmartHomeZug aufzuspringen. »Um die SmartHomeEntwicklung in Deutschland voranzutreiben, müssen Verbraucher aufgeklärt und Standards geschaffen werden«, fordert deshalb der MicrosoftStatthalter in Deutschland.
 Die unternehmensübergreifende Standardisierung dürfte dabei eines der großen Probleme sein. »Bisher werden im Wesentlichen proprietäre Systeme angeboten, die nicht mit Systemen anderer Hersteller kombinierbar sind«, bemängeln Grove und Picot. Solange die Rollläden und die Lichtsteuerung, die Heizungsanlage und das Fernsehgerät nicht mit einer einzigen Steuerung angesprochen werden können, solange dürften es die zahlreichen SmartHomeAnbieter in der Tat schwer haben, die optimistischen Absatzprognosen des Informationsverbandes zu erfüllen.
 BLEIBT  GOOGLES ANGRIFF  STECKEN?
 WOLF-DIETER MICHAELIbeobachtet als Journalist seit über 30 Jahren für verschiedene Medien die Energieszene.
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1Abschlag Roland Kaldich (Arod)
 2Annahme aus der Luft durchNico Grove (BITKOM)
 3Querpass zuArnold Picot (BITKOM)
 5Pass aufGoogle/Nest
 6Steilvorlage fürHarald Kemmann(RWE Effizienz)
 7Querpass auf und Torschuss durchNorbert Verweyen(RWE Effizienz)
 4Pass zu und Flankenlauf vonChristian Illek (Microsoft)
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Viele Energieversorger in Deutschland wollen Kraftwerksblöcke stilllegen. Die große Mehrheit der Anträge dürfte genehmigt werden. Wohin mit den ausrangierten Anlagen? Für die Verschrottung sind sie zu schade, meint Prof. Dr. Martin Junker von RAG Mining Solutions. Die Tochter der RAG Aktiengesellschaft will einzelne Komponenten und ganze Kraftwerke weltweit vermarkten.
 ›
 RÜCKBAU: AUSWÄRTS  WIEDER  IM SPIEL
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Herr Prof. Dr. Junker, welche Komponenten eines Kraftwerks lassen sich noch verkaufen und an-derswo einsetzen?
 PROF. DR. MARTIN JUNKER Grundsätzlich kommen viele technische Komponenten in Frage. Bei Kohlekraftwerken geht das von den Maschinenteilen und Förderbändern der Bekohlungsanlage über die Hauptkomponenten des WasserDampfKreislaufs bis hin zur Rauchgasreinigung, zur Turbine und zum Generator. Bei kleineren Kohlekraftwerken ist sogar die Umsiedlung des Kessels denkbar. Nicht wieder nutzbar sind Gebäude, Schornsteine, Kühltürme, Kabel und Rohrleitungen und – zumindest bei älteren Anlagen – die Steuerungs und Leittechnik.
 Wer sind die potenziellen Abnehmer?
 JUNKER Wir sehen die größten Chancen in Osteuropa, in der Türkei und in Afrika. Dort werden die Stromnetze wie in Deutschland mit 50 Hertz betrieben. International ist die Umsiedlung gebrauchter Kraftwerke übrigens durchaus üblich, etwa von den USA nach Mittel und Südamerika.
 Was hat ein Investor davon, wenn er ein ausge-dientes deutsches Kraftwerk importiert?
 JUNKER Er bekommt eine Anlage, die deutschen Qualitäts, Sicherheits und Umweltstandards entspricht. Ältere Kraftwerke, die jetzt stillgelegt werden sollen, sind ja immer wieder modernisiert worden. Wir vermitteln keine Dreckschleudern! Der Käufer kann bei einer gebrauchten Anlage bis zu 30 Prozent der Neubaukosten sparen. Für einen vergleichsweise niedrigen Preis erhält er ausgereifte Technik, die ihre Betriebsbereitschaft über Jahre bewiesen hat. In einem Land mit direktem Zugang zu den Brennstoffen Kohle oder Gas und weniger gut ausgebildeten Fachkräften ist eine robuste, gebrauchte, aber auch schnell verfügbare Anlage oft die bessere Wahl.
 Wie profitiert der Verkäufer der stillzulegenden Anlage?
 JUNKER Das abgebende Unternehmen erhält einen wesentlich höheren Erlös als bei der Verschrottung. Wir gehen davon aus, dass der Wert der wiederverwendbaren Komponenten bis zu 40 Prozent der Summe erreicht, die neu investiert werden.
 Wie viele Anlagen haben Sie denn schon vermark-tet?
 JUNKER Konkrete Verhandlungen führen wir derzeit über die Umsiedlung eines kleineren Steinkohlekraftwerks in die Mongolei. Aber das Geschäftsfeld entsteht erst. Früher war es kaum sinnvoll, gebrauchte Kraftwerke zu vermarkten. Die Anlagen liefen bis zum Ende der Lebensdauer und wurden dann verschrottet. Bedingt durch die Energiewende werden aber auch relativ junge Kraftwerke inzwischen unrentabel. Uns werden sogar GasundDampfAnlagen mit Baujahr 2009 angeboten.
 Wie lange dauert es, ein Kraftwerk zu verkaufen?
 JUNKER Wir haben hier zwei Hemmnisse: Zum einen muss der potenzielle neue Eigentümer vor dem Kauf Planungs und Genehmigungsverfahren bewältigen und die Finanzierung sichern. Das allein dauert ein bis zwei Jahre. Die Verkäufer müssen also etwas Geduld mitbringen. Zum anderen befassen sich die Betreiber meistens erst dann mit der Vermarktung, wenn die Anlage schon abgeschaltet ist. Ein stillgelegtes Kraftwerk lässt sich aber schlechter verkaufen. Wir ermuntern derzeit die Betreiber, schon vor der Abschaltung in die Vermarktung einzusteigen.
 Wie erfolgreich ist die Überzeugungsarbeit?
 JUNKER Bei den Energieversorgern wächst die Einsicht. Für den ersten Schritt zur Vermarktung, nämlich die Bewertung der Anlagen, haben wir inzwischen Aufträge auch von den großen Betreibern.
 PROF. DR. MARTIN JUNKERist Vorsitzender der Geschäftsführung der RAG Mining Solutions GmbH. Das Unternehmen vermarktet weltweit das deutsche Know-how im Steinkohlenbergbau sowie gebrauchtes Bergbau-equipment, Industrieanlagen, Kraftwerke und Kraftwerkskomponenten.
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STEFAN GRÜTZMACHERist Vorstandsvorsitzender der GASAG. Das Versorgungsunternehmen ist bundesweit aktiv, der Schwerpunkt des Geschäfts liegt in Berlin und Brandenburg.
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DER WÄRME-MARKT  BRAUCHT  ALLROUNDER
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Was verkaufen Sie Ihren Kunden eigentlich? Gas oder Wärme?
 STEFAN GRÜTZMACHER Als klassischer Versorger decken wir natürlich die Lieferung von Gas und mittlerweile auch recht erfolgreich von Strom ab. Aber es geht eigentlich darum, immer stärker auch Wärme, die dazugehörigen Anlagen und letztendlich ganze Energiekonzepte anzubieten. Wir richten das Unternehmen seit einiger Zeit konsequent auf diesen Weg vom klassischen Energieversorger zum EnergieManager aus und setzen dabei vor allem auf unsere Heimat in der Metropolregion BerlinBrandenburg. Das ist natürlich ein Wandel, aber wenn man bedenkt, dass wir mal vor 170 Jahren als öffentlicher Beleuchter in Berlin angefangen haben, dann traue ich uns noch eine Menge zu, um unser Geschäft in der Breite und in der Tiefe weiterzuentwickeln. In der Fußballsprache könnte man sagen: Regionale Versorger müssen wie Allroundspieler auf verschiedenen Positionen stark
 sein. Dann können wir auch die entscheidenden Tore schießen.
 Sie haben kürzlich geäußert, dass 2014 ein gutes Jahr für die Wärmewende werden kann. Bisher ist im Wärmemarkt spürbar wenig passiert. Ändert sich das jetzt?
 GRÜTZMACHER Ich denke, dass nach der EEG- Reform die CO2Minderung wieder gute Chancen hat, zur Leitwährung der Energiewende zu werden. Denn bislang steigen die CO2Emissionen trotz immer mehr Erneuerbarer. Wenn in der Bundesregierung – wie man hört – daran gearbeitet wird, die CO2Lücke zu schließen, wird man am Wärmesektor nicht vorbeikommen. In Berlin wird beispielsweise über die Hälfte der Primärenergie für die Heizung eingesetzt. Und dann wird man sich die Kosten näher anschauen: Die Vermeidungskosten für eine Tonne CO2 liegen für Photovoltaik bei 307 Euro, bei der Umrüstung eines alten Gaskessels auf einen neuen GasBrennwertkessel bei 17 Euro und wenn ich von Öl auf Gas/Brennwert wechsle, haben wir sogar negative CO2Vermeidungskosten von –146 Euro pro Tonne. Das alles ist letztlich auch eine soziale Frage und liegt so sehr auf der Hand, dass es noch in der laufenden Halbzeit auf die Tagesordnung kommen wird. Ich gehe auch davon aus, dass Bundesländer mit großen Ballungsräumen wie NRW oder Berlin den Wärmesektor zum Thema machen, falls die Impulse nicht vom Bund ausgehen.
 Durch Gebäudesanierung und Energieeffizienz-maßnahmen sinkt der Wärmebedarf. Was bedeutet das für Ihr Gasgeschäft?
 GRÜTZMACHER Rechnerisch müssten die gelieferten Mengen eigentlich zurückgehen, aber das sehen wir über die letzten Jahre nicht. Das kann an den niedrigen Sanierungsraten liegen, aber auch an der seit einigen Jahren wieder steigenden Zahl von neuen Hausanschlüssen. Zudem wächst Berlin erstmals seit dem Zweiten Weltkrieg wieder: Je nach Prognose kommen bis 2030 zwischen 200 000 und 500 000 Menschen dazu und die wollen es im Winter auch gerne warm haben. Und dann wäre da noch ein Heizölanteil von 22 Prozent in der Bundeshauptstadt, den wir sehr gerne durch umweltfreundliches Erdgas und BioErdgas
 Trotz des Booms der Erneuerbaren Energien steigt der CO2Ausstoß. Daher sei es höchste Zeit, im Wärmesektor in die Offensive zu gehen, meint GASAG-Chef Stefan Grützmacher. Er sieht Aufstiegschancen für den Energieträger Gas.
 ›
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Zusätzliche Fakten zum Wärmemarkt finden Sie in der aktuellen App-Version dieser Ausgabe.
 ersetzen wollen. Deshalb ist mir um den Gasabsatz mittelfristig nicht bange, auch wenn das langfristig eher ein schrumpfender Markt ist.
 Welchen Sinn macht es für einen Gasversorger, sei-nen Kunden beim Einsparen von Gas zu helfen?
 GRÜTZMACHER Effizienz, Energiesparen und innovative Konzepte, die effektiv den Verbrauch senken – das ist ein wachsender Markt, von dem wir schon heute eine Menge verstehen. Warum sollten wir also das Spiel anderen überlassen? Die Tore wollen wir selber schießen. Ein gutes Beispiel dafür ist Contracting: In Berlin gibt es 8 000 öffentliche Gebäude mit hohem Modernisierungsstau, und da sind Bundesliegenschaften noch gar nicht mitgerechnet. Neue Quartiere entstehen, der Wohnungsbau in der Hauptstadtregion steht wegen des Zuzugs vor hohen Investitionen. Da wollen wir mit großem Engagement reingehen und haben schon damit angefangen.
 Wird die GASAG nun Energiedienstleister und das Gasgeschäft nur noch Nebensache?
 GRÜTZMACHER Allroundspieler sein heißt auch, sein Kerngeschäft exzellent zu beherrschen. Und Gas wird neben dem Netzbetrieb noch lange den Großteil
 unseres Ergebnisses ausmachen. Im wettbewerbsstärksten Markt Deutschlands bedeutet das für uns, dass wir auch hier in neue, attraktive Produkte, eine solide Kundenbindung und in unsere starke Marke investieren werden, um am Ball zu bleiben.
 Energiedienstleistungen boomen, es gibt zahlrei-che Anbieter auf dem Markt. Wie wollen Sie sich im Wettbewerb behaupten?
 GRÜTZMACHER Natürlich müssen wir als Versorger dazulernen, unsere Mannschaft mit Talenten ergänzen, die aus diesem Wettbewerb kommen. Zugleich haben wir aber selber viel Erfahrung und Tausende von Schnittstellen in nahezu alle Branchen unseres Marktes. Und dann ist da noch der wichtige Faktor, dass die Berliner uns seit 170 Jahren kennen und uns vertrauen, ganze Generationen sind mit den GASAG-Zählern in den Treppenhäusern aufgewachsen. Wenn wir auf dieser Grundlage mit marktgerechten Angeboten, tollem Service und kreativen Ideen antreten, können wir locker in der Spitzengruppe mitspielen.
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„ WIR SOLLTEN UNS VOM ENTGELTSYSTEM NICHT DIE RETTUNG ERHOFFEN.“
 STREITFRAGEN 02|2014 GESCHÄFTSMODELLE DER ENERGIEWIRTSCHAFT40

Page 43
						

Erdgas könnte noch wesentlich stärker zur CO2 Vermeidung und zum Gelingen der Energiewende beitragen. Doch dafür müsste die Politik die richtigen Rahmenbedingungen setzen. StadtwerkeManager Michael G. Feist und FernleitungsnetzBetreiber Jens Schumann diskutieren Lösungsansätze.
 ›
 Herr Feist, die Energiewende hat massiven Ein-fluss auf den Gasmarkt. Was sind aus Ihrer Sicht die wichtigsten Veränderungen?
 MICHAEL G. FEIST Wir wissen, dass Erdgas durch seine günstigen Verbrennungseigenschaften wesentlich zum Klimaschutz beitragen kann. Wir brauchen Gas, um die Energiewende hinzubekommen. Trotzdem laufen einige Dinge grundlegend schief. Ein Beispiel: Wir lasten die Gaskraftwerke in Deutschland weniger aus, erzeugen mehr Kohlestrom und erhöhen so den CO2Ausstoß. Das signalisiert eine substanzielle Fehlsteuerung.
 Herr Schumann, wie erleben Sie als Netzbetreiber die Entwicklung?
 JENS SCHUMANN Die Energiewende ist im Moment vor allem eine Stromerzeugungswende. Wir merken das unmittelbar, etwa durch den massiven Rückgang des Absatzes an Gaskraftwerke. Dabei müssten wir zumindest vorübergehend mehr Gas in den Markt bringen, denn mit diesem Energieträger können wir hocheffizient und in kürzester Zeit große Mengen CO2 vermeiden. Langfristig wird der Gasverbrauch aber sinken. Die Gasindustrie muss sich zu einer EnergieBackupIndustrie wandeln und Geschäftsmodelle identifizieren, die die Energiewende unterstützen.
 „ WIR BRAUCHEN  EINE STRUKTUR MIT  MEHR GRUND- UND  LEISTUNGSPREISEN.“
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Bekommt die Gasbranche ihre Leistungen für die Gesamtwirtschaft derzeit ausreichend bezahlt? Rentieren sich Investitionen in die Infrastruktur?
 SCHUMANN Als Transportnetzbetreiber haben wir ein relativ stabiles und sicheres Geschäft mit einer regulierten Rendite. Unsere Frage lautet eher: Können wir unsere Investitionen zurückverdienen? Die Regulierung sieht vor, dass wir dafür 55 Jahre brauchen. Leitungen, die wir heute bauen, haben aber keine so langfristige Perspektive. Also müssen wir die Abschreibungszeiten anpassen, die Produkte anders definieren und anders bepreisen.
 FEIST Auf der Verteilnetzebene haben wir partiell dasselbe Problem. Es lohnt sich eigentlich nicht, alte Leitungen zu erneuern. Aber wenn wir einzelne Stränge stilllegen und die Versorgung einstellen wollen, stoßen wir auf massiven Widerstand der Kunden. Oder: In Neubaugebieten mit Niedrigenergiehäusern hätten viele Haushaltskunden gern zur Sicherheit einen Gasanschluss, aber das rechnet sich für uns nicht.
 Immerhin scheint die Beliebtheit von Gas bei den Verbrauchern nach wie vor hoch zu sein. Ist diese Wettbewerbsfähigkeit gefährdet?
 FEIST Es wird immer schwieriger, den Verbrauchern Preiserhöhungen zu verkaufen. Da haben wir übrigens einen Konflikt mit den Transportnetzbetreibern. Die möchten möglichst viele Leitungen bauen und werden dabei unterstützt von der Bundesnetzagentur und von der EU. Das Ziel lautet, zwischen allen Grenzübergangspunkten jederzeit jede beliebige Menge Gas hin und her pumpen zu können. Aber dadurch steigen die Netzentgelte und verteuern Gas für den Endkunden. Das belastet die Wettbewerbsfähigkeit von Gas als beliebtestem Brennstoff bei Neubauten.
 SCHUMANN Wir können es offenbar niemandem recht machen. Natürlich kann ich die Argumentation von Herrn Feist nachvollziehen. Aber auf der anderen Seite gibt es Speicherbetreiber, die im Sommer wie im Winter jederzeit in der Lage sein wollen, auszuspeichern. Wir werden unter Druck gesetzt, genau diese Geschäftsmodelle zu unterstützen. Das erzeugt Kosten für das Gesamtsystem, die auch wir lieber vermeiden würden.
 Herr Feist, Sie haben das Stichwort Netzentgelte genannt. Sehen Sie einen besseren Weg, die Infra-struktur zu finanzieren?
 FEIST Wir haben als Verteilnetzbetreiber relativ konstante Kosten bei sinkenden Mengen, deshalb brauchen wir – ähnlich wie beim Wasser – eine Struktur mit mehr Grund und Leistungspreisen, um die Netze einigermaßen fair zu finanzieren.
 SCHUMANN Die Möglichkeit, jederzeit Gas aus dem Netz zu beziehen, ist ein neues Produkt. Das müssen wir vernünftig bepreisen. Aber wir sollten uns von einem neuen Entgeltsystem auch nicht zu viel erhoffen. Manche Unternehmen suchen die Rettung vor marktwirtschaftlichen Anpassungsprozessen. Ich denke da an die Speicher – deren Problem sind Überkapazitäten, nicht falsch verteilte Netzkosten.
 Mit welchen Produkten ist denn Geld zu verdienen?
 FEIST Unser TopProdukt ist die maßgeschneiderte Wärmeversorgung im Contracting für Industriebetriebe und große Wohneinheiten, die Biomasse und Erdgas kombiniert. Biomasse, in den meisten Fällen Frischholz, deckt die Grundlast, die Lastspitzen bestreitet man mit Erdgas. Das läuft sehr gut, da besteht im Markt ein großer Bedarf.
 Power to Gas und Bio-Erdgas könnten wichtige Instrumente sein, um die Energiewende voran-zutreiben. Auch der verstärkte Einsatz von Gas in der Wärmeversorgung würde helfen. Was müsste passieren, damit hier funktionierende Geschäfts-modelle entstehen?
 SCHUMANN Im Moment wird die Energiewende schlicht falsch angefasst: Statt konsequent den CO2Ausstoß zu minimieren, subventionieren wir die Stromerzeugung in gewissen Bereichen. Da müssen wir uns als Branche positionieren und einen Masterplan entwickeln. Dann können wir gezielt bestimmte Themen wie Biogas und Power to Gas vorantreiben.
 FEIST Wir brauchen tatsächlich eine klare Richtungsbestimmung. Meiner Meinung nach muss CO2Vermeidung im Vordergrund stehen – und zwar technologieneutral. Dann müssen wir analysieren, wie hoch die CO2Vermeidungskosten der einzelnen Technologien sind und wann sie im großen Maßstab einsetzbar sind. Bis zum großtechnischen Einsatz von Power to Gas dauert es mindestens noch zehn Jahre. Im Interesse einer zügigen Energiewende sollten wir
 STREITFRAGEN 02|2014 GESCHÄFTSMODELLE DER ENERGIEWIRTSCHAFT42

Page 45
						

besser auf Heizungsmodernisierung setzen. Die Brennwerttechnologie ist komplett ausgereift. Auch die KraftWärmeKopplung sollten wir weiterverfolgen und bei der Förderung substanziell nachbessern.
 Wer kümmert sich dabei eigentlich um die Versor-gungssicherheit? Die Marktrollen in der Gaswirt-schaft sind sehr stark ausdifferenziert. Entsteht aus den betriebswirtschaftlichen Einzelinteressen von Speicher- und Netzbetreibern, Händlern und Kraftwerken noch ein volkswirtschaftlich sinnvol-les Ganzes?
 SCHUMANN Ich glaube, jeder hat seine Rolle im Kontext der Versorgungssicherheit. Allerdings gibt es ein Problem: Wer nicht liefern kann, hat heute kaum ökonomische Folgen zu befürchten. Wer Vorsorge treibt, ist dann der Dumme. Das müssen wir ändern.
 Auch eine staatliche Erdgasreserve wird disku-tiert. Bayerns Wirtschaftsministerin Ilse Aigner hat sich dafür ausgesprochen.
 SCHUMANN Einige unserer Nachbarländer haben solche strategischen Reserven, etwa Frankreich, Dänemark und die Niederlande. Dort diskutiert man aber genauso über Versorgungssicherheit wie bei uns. Offenbar ist die Reserve per se nicht die Antwort.
 FEIST Mein Eindruck ist, dass die Politik mehr Speicher wünscht und mehr Versorgungssicherheit, dass aber niemand dafür bezahlen will. Heute rechnen sich Speicher nicht, deshalb wird es unter den bestehenden Rahmenbedingungen langfristig in Westeuropa keine Investitionen in diesem Bereich mehr geben. In Deutschland wäre der nächstliegende Schritt zu mehr Versorgungssicherheit, sich jetzt ernsthaft mit Fracking auseinanderzusetzen.
 Gegen diese Fördertechnik hat sich ein breites Bündnis formiert. Viele Fracking-Gegner fürchten um die Qualität des Grundwassers.
 FEIST Ich verstehe die Sorge ums Wasser, aber das ist lösbar durch entsprechende gesetzliche Regelungen und eine Weiterentwicklung der Technologie.
 SCHUMANN Wir sind ein HightechLand, aber diese Technologie sperren wir dogmatisch aus. Das verwundert mich.
 Polens Premierminister Donald Tusk schlägt eine Energie-Union vor mit einer zentralen Einkaufs-gemeinschaft für Erdgas als Gegengewicht zur Marktmacht Russlands. Was halten Sie davon?
 FEIST Mir fehlt der Glaube, dass die EU-Kommission neben ihren vielen Aufgaben auch noch einen Superjob im Gaseinkauf machen kann. Wenn wir der EU diese Rolle geben, wird Gas zu einem politischen Medium. Es sollte aber ein Marktprodukt bleiben.
 SCHUMANN Damit würde die EU ihre Energiepolitik der vergangenen 20 Jahre komplett konterkarieren. Ich will mir gar nicht vorstellen, was passiert, wenn eine europäische Behörde mit 500 Beamten Erdgas einkauft und die dann diskutieren, wie das Gas anschließend zu unterschiedlichen Preisen auf unterschiedliche Länder mit unterschiedlichen Wettbewerbssituationen verteilt wird. Das kann man einfacher lösen, nämlich durch funktionierende, vernünftige Diversifikation der Bezugsquellen. Der Wettbewerb der Produzenten ist das beste Kontrollinstrument.
 JENS SCHUMANNleitet das Deutschland-Geschäft des Erdgas-Fernleitungsnetzbetreibers Gasunie.
 MICHAEL G. FEISTist Vorsitzender des Vorstands und Kaufmännischer Direktor der Stadtwerke Hannover AG.
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„ ÜBERZEUGUNGS-BEDARF BEI DER  UMSTELLUNG.“
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„ IN HAMBURG ZURZEIT KEIN  ÄNDERUNGSBE-DARF.“
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SCHULTE Hier ergab sich natürlich Überzeugungsbedarf in der Umstellung. Aber wir konnten deutlich machen, dass eine Absenkung des Mengenpreises im Gegenzug zur Systempreisanhebung natürlich auch im Sinne der Kunden ist. Denn die Umstellung sollte ja aufkommensneutral sein und für die Gesamtheit der Kunden nicht zu Mehrbelastungen führen. Somit haben wir den Mengenpreis von 1,62 Euro je Kubikmeter auf 1,21 Euro gesenkt. Wer sparen will, hat dann immer noch genügend Anreiz, zumal er ja auch die nicht selten doppelt so hohe Abwassergebühr spart. Wer dann noch Warmwasser reduziert, spart natürlich auch Energiekosten. Mit diesen Argumenten ließen sich nicht nur die ökonomisch, sondern auch die eher ökologisch motivierten Sparer überzeugen. Da wir das Preissystem vor zwei Jahren umgestellt haben, kennt nun jeder Kunde seine neuen Rechnungsbeträge und mögliche Be oder Entlastungen. Daher titelte die WAZ ihren Artikel Ende Januar 2012 mit »Kein Aufschrei der Wasserkunden«. Daran hat sich bis heute nichts geändert.
 Wichtig war dies auch bei den Gewerbekunden. Während für Haushaltskunden die Wohneinheiten als Bemessungsgrundlage eingeführt wurden, waren es bei Nichthaushaltskunden die Verbrauchsklassen. Bei Gewerbekunden entstand mit der Verankerung des Systempreises an Verbrauchsmengen somit eigentlich ein ökonomisches Motiv zur Mengenanpassung, so wie es Ressourcenökologisch gewollt ist. Aber auch hier haben wir feststellen können, dass sich die Reagibilität der Kunden in engen Bahnen bewegt und eine Sparwelle ausgeblieben ist.
 Herr Dr. Schulte: RWW hat 2012 seine Tarife umgestellt. Der neu eingeführte Systempreis deckt jetzt 50 Prozent statt der bisherigen 20 Prozent Kosten ab. In einem Interview in einer älteren Ausgabe von »Streitfragen!« hatten Sie davon gespro-chen, dass das Grundentgelt eigentlich 80 Prozent ausma-chen müsste. Warum liegt es heute bei 50?
 DR. FRANZ-JOSEF SCHULTE Es ist richtig: Der mengenunabhängige Kostenanteil für Vorhaltung und Betrieb der Versorgungssysteme – also der Systemkosten – beträgt rund 80 Prozent der Gesamtkosten. Ökonomisch gerechtfertigt wäre damit ein festes Entgelt – also Systempreis – in Höhe von ebenfalls 80 Prozent. Aber die ökonomische Dimension ist nur eine bei der Gestaltung der Wasserentgeltstruktur. Primäre Ziele unserer Umstellung waren Ausgewogenheit und Vermeidung von Härten. Die Ausgewogenheit lässt sich kaum besser abbilden als mit einem gleichgewichtigen Anteil von Mengen und Systempreis – also 50 / 50, daher haben wir für die Bildsprache auch eine Waage gewählt. Es wären unvertretbare Härten entstanden, wenn wir in einem Zug von 20 auf 80 Prozent angehoben hätten. Da wir uns aber vorgegeben hatten, keine Kundengruppe über Gebühr zu belasten, musste auch der Systempreisanteil auf 50 Prozent beschränkt werden. Nur am Rande sei erwähnt, dass auch die Rechtsprechung diesen Wert bislang als Grenze ansieht. Wir sprechen daher von einer »Akzeptanzschwelle«. Bei RWW ist der Mengen-/Arbeitspreis jetzt niedriger: Was sagen Sie den Kunden, die durch Wassersparen auch Geld sparen wollen?
 DR. FRANZ-JOSEF SCHULTEist Geschäftsführer der RWW, Rheinisch-Westfälische Wasserwerksgesellschaft mbH.
 RWW hat 2012 seine Tarife umgestellt. Dr. FranzJosef Schulte erklärt, was wichtig ist, um jeden Kunden von der Umstellung des Preissystems zu überzeugen.
 ›
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Frau Leroy: Der BDEW hat eine Expertenbefragung zur Um-stellung von Preis- bzw. Gebührensystemen in der Wasser-wirtschaft durchgeführt. Die Wasserwirtschaft befürwor-tet mehrheitlich eine schrittweise Umstellung der Tarife. Was sind die Gründe dafür und wie sehen die Pläne von HAMBURG WASSER aus?
 NATHALIE LEROY In der Wasserwirtschaft wird derzeit diskutiert, ob eine Umstellung des Tarifsystems langfristig notwendig wird. Die Befürworter argumentieren, dass die Preisstruktur bei weiterhin sinkendem Wassergebrauch der Kunden nicht mehr an die tatsächliche Kostenstruktur angepasst wäre. Setze sich der Trend sinkender Gebräuche fort, so die Argumentation, könne eine Lösung darin bestehen, den variablen Preis zu senken und im Gegenzug den Fixkostenanteil zu erhöhen.
 In der Tat weist die Kostenstruktur in der Wasserversorgung einen hohen Fixkostenanteil für Netze und Werke und nur einen geringen Anteil variabler Kosten für die Aufbereitung auf. In Hamburg haben wir rund 80 Prozent Fixkosten und rund 20 Prozent variable Kosten. Genau umgekehrt ist bislang die Tarifstruktur der Wasserpreise. Im Vordergrund steht dort der hohe variable Preis pro verbrauchtem Kubikmeter Trinkwasser. Rund 80 Prozent der Erlöse werden darüber erzielt. Der Grundpreis für Wasserzähler macht rund 20 Prozent der Erlöse aus. Der starke Rückgang des Wasserverbauchs – allein in den letzten zehn Jahren sank der Wert um rund 15 Prozent – hat daher große Auswirkungen auf die Einnahmen, während die Fixkosten nahezu gleich bleiben. Das führt strukturell gesehen zu ungedeckten Kosten.
 HAMBURG WASSER begegnet dieser Herausforderung durch Effizienzsteigerungen im Unternehmensverbund. Das Zusammenlegen der beiden vormals eigenständigen Unternehmen Hamburger Wasserwerke, HWW, und Hamburger Stadtentwässerung, HSE, war hierbei ein wichtiger Schritt, weil wir die Verwaltungsebene verschlanken konnten. Gleichzeitig profitiert HAMBURG WASSER von Synergieeffekten, die dadurch entstanden sind. Durch den Zusammenschluss bündeln wir viel Knowhow in einem Unternehmen, das wir beispielsweise im B2B-Bereich gewinnbringend vermarkten können. Damit erzielen wir zusätzliche Deckungsbeiträge. Ein weiterer wesentlicher Baustein liegt in der Modernisierung von Anlagen und Netzen. Hier liegt der Schwerpunkt auf größerer Energieeffizienz und – wo es möglich ist – Energieeigenproduktion. Beispielsweise erzeugen wir auf unserem Klärwerk mittlerweile mehr Energie als wir selber benötigen.
 Diesen Effizienzsteigerungen sind Grenzen gesetzt. Ob wir langfristig über eine Änderung der Preisstruktur nachdenken müssen, wird die Zukunft zeigen. Das hängt von sehr vielen, z.T. auch nur schwer voraussehbaren Faktoren ab, wie beispielsweise der demographischen Entwicklung Hamburgs. In jedem Fall werden wir die weitere Diskussion und die Erfahrungen anderer Kommunen und Unternehmen der Wasserwirtschaft verfolgen und in unsere Überlegungen einbeziehen.
 Würde ein neues Preissystem, das einen vergleichsweise ho-hen Grundpreis enthält, nicht dem Grundsatz des sorgsamen Umgangs mit der Ressource Wasser widersprechen?
 NATHALIE LEROYist kaufmännische Geschäftsführerin bei HAMBURG WASSER.
 HAMURG WASSER plant vorerst keine Tarifumstellung. Nathalie Leroy spricht im Interview über eine neue Tarifsystematik im Trinkwasser.
 ›
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Was kostet die Umstellung den RWW-Kunden?
 SCHULTE Die Umstellung war so gestaltet worden, dass RWW insgesamt keine Mehrerlöse erzielt; damit zahlt die Gesamtheit der Kunden dasselbe wie vor der Umstellung. Somit gilt die Umsatzneutralität im Umstellungszeitpunkt. Die kommunalen Partner haben unsere Umstellung bereits honoriert, wie die Ergebnisse der Anfang des Jahres durchgeführten Befragung von über 260 Kommunalvertretern in unserer Versorgungsregion belegen.
 Sie sagen in dem Zusammenhang, dass das neue Tarifsystem für mehr Preisstabilität sorgt. Was macht Sie da so sicher?
 SCHULTE Eigentlich entspringt diese Aussage der ökonomischen Logik. Wenn bei einem Gut, das hohe Fixkostenanteile, aber nur geringe Fixpreisbestandteile aufweist, die Nachfrage zurückgeht, dann sind – bei sonst unveränderten Bedingungen – Preissteigerungen unumgänglich. Dies hören wir auch immer häufiger als Begründung für Preisanpassungen der Wasserversorger. Genau dort haben wir angesetzt: Durch höhere Fixpreisbestandteile sind die Umsatzerlöse robuster bei Nachfragerückgängen. Das führt dann zu höherer Preisstabilität.
 Hat RWW im Vorfeld mit der Landeskartellbehörde über den Tarifwechsel gesprochen?
 SCHULTE Aber natürlich! Eine wesentliche Zielsetzung unserer Umstellung war Transparenz gegenüber den Interessengruppen. Wir haben aktiv kommuniziert, nicht gewartet, bis die Fragen kamen. Dazu gehörten selbstverständlich auch das Wirtschaftsministerium und die Landeskartellbehörde. Da wir uns als Pioniere verstanden hatten, gehörte es auch zu den Sorgfaltspflichten, die Haltung der Kartellbehörde zur geplanten Umstellung zu erfragen. Belohnt worden ist das mit einem sehr offenen und konstruktiven Dialog. Wir empfehlen auch den Versorgern, die wir heute bei deren Umstellung beraten, denselben Weg zu gehen. Keiner hat es bisher bereut. Transparenz zahlt sich aus.
 Es regte sich auch Widerstand wegen der befürchteten ökolo-gischen Folgen bei einer Absenkung des Mengenpreises. Mit welchen Argumenten hat RWW die Politik überzeugt?
 SCHULTE Wir sind mit unseren Motiven und den ihnen zugrunde liegenden Fakten sehr offen umgegangen. Allein 2011 haben wir unser Projekt und dessen zu erwartende Auswirkungen in 31 politischen Gremien im Versorgungsgebiet vorgestellt. Im Ergebnis stand die Politik mehrheitlich hinter dem neuen Preissystem.
 Es wurde honoriert, dass wir uns der Herausforderung steigender Preise infolge rückläufiger Nachfrage und des demografischen Wandels innovativ und verantwortungsvoll angenommen hatten.
 Es wurde eingesehen, dass wir trotz Absenkung des Mengenpreises im Gegenzug zur Systempreisanhebung den Anreiz zum sorgsamen Umgang mit Wasser erhalten haben. Zudem konnten wir in NRW 58 Wasserversorger aufzeigen, die einen Mengenpreis von weniger als unseren 1,21 Euro je Kubikmeter verlangt hatten; dort wäre der Vorwurf angebrachter gewesen. Wir haben uns bei der Stakeholder und Kundenkommunikation breit aufgestellt. Mit der von uns praktizierten Preiskommunikation wollten wir Verständnis für unsere Motivlage gewinnen. Dazu wurde mit »Wir bewegen Wasser« eine eigene Kampagne entwickelt, die über die Ausgestaltung und den Wert der Vorhalteleistung informiert hat.
 Wir haben die Umstellungsauswirkungen auf einzelne Kundengruppen analysiert und kommuniziert. Die Absenkung des Mengenpreises wurde von Familien mit Kindern in Miethäusern als Erleichterung verstanden, denn gerade diese Verbrauchergruppe hat bekanntlich nur wenige Möglichkeiten, Wasser zu sparen. Sie können sich den nachfragebedingten Preissteigerungen nicht entziehen und waren daher die Leidtragenden eines Strukturfehlers im Preissystem. Das haben wir geändert. Und es wurde von der Politik honoriert.
 Wie geht es weiter? Wir stellen fest, dass das Systempreis-modell auch bei anderen Versorgern auf Interesse stößt.
 SCHULTE Wir werden uns jetzt nicht ausruhen. Preispolitik ist eine Daueraufgabe – auch in der Wasserwirtschaft. Das Systempreismodell wird auf andere Regionen und andere Sparten übertragen. Die Logik, Vorhalteleistungen und die daraus resultierenden Kosten adäquat in Entgelte, also in den Systempreis, zu überführen, wird jetzt bei vielen Preissystemen für Fernwärme, Abfallentsorgung und Abwasser übernommen – teilweise mit unserer Begleitung. Wie die BDEW-Befragung zu den Preisumstellungserfordernissen und absichten bei deutschen Wasserversorgern gezeigt hat, werden in nächster Zeit zahlreiche Versorger umstellen. Eine Bestätigung für uns: Das Wohneinheitenbasierte Systempreismodell scheint mit zu den Favoriten zu gehören.
 » DIE ABSENKUNG DES MENGEN - PREISES WURDE VON FAMILIEN MIT KINDERN IN MIETHÄUSERN ALS ERLEICHTERUNG VERSTANDEN .«
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LEROY Nein, solange auch der Verbrauch adäquat in diesem System berücksichtigt ist. Hier besteht also ein erheblicher Unterschied zu Preissystemen, wie wir sie z.B. aus der Telekommunikationsbranche kennen. Bei weiterhin rückläufigen Wassergebräuchen könnte eine Veränderung der Preisstruktur durchaus dabei helfen, unseren Kunden besser zu vermitteln, dass für eine sichere, die Qualitätsansprüche erfüllende und umweltgerechte Wasserversorgung auch Wasserwerke und ein entsprechendes Netz notwendig sind, die es gilt, zukunftssicher zu halten. Dies bedeutet gerade keine Abkehr vom sorgsamen Umgang mit der Ressource Trinkwasser, sondern ist eine Grundvoraussetzung.
 80 Prozent der Unternehmen der Wasserversorgung in Deutschland nutzen das Zählermodell. Könnte eine Umset-zung der diskutierten Tarifanpassung nicht darin bestehen, künftig einfach einen höheren Zählergrundpreis zu nehmen?
 LEROY Hamburg war Vorreiter bei der flächendeckenden Einführung von Wohnungswasserzählern, um für eine gerechte und transparente Abrechnung zu sorgen.
 Der derzeitige Zählergrundpreis ist bei uns auf Basis der Kosten für die Messung und der Abrechnung des Wasserverbrauchs kalkuliert. Die Kunden assoziieren den Zählergrundpreis auch damit und akzeptieren ihn deshalb. Wenn das derzeitige Tarifsystem verändert werden sollte, diente das ja dem Ziel, die weiteren Fixkostenbestandteile der Wasserversorgung (Wasserwerke und Netze) besser abzubilden. Eine bloße Anhebung des Zählergrundpreises würde dem nicht gerecht werden.
 Eine Lösung könnte daher nur ein zusätzlicher Preisbaustein sein, der die Aufwendungen für die Vorhaltung der Werke und Netze abbildet. Ohne eine solche Verknüpfung wäre es aus meiner Sicht schwer, das nötige Verständnis und die nötige Akzeptanz bei den Kunden zu erreichen. Aber auch hier gilt es dann, eine transparente und verursachungsgerechte Grundlage für einen solchen Preisbaustein zu finden. Derzeit planen wir in Hamburg jedoch keine Umstellung unseres Preissystems.
 Welche Auswirkungen hätte eine Tarif umstellung für die Verbraucher – wird es teurer?
 LEROY Das hängt natürlich vom individuellen Wassergebrauch und der Haushaltsgröße sowie von der Ausgestaltung des Tarifmodells ab. Wir stehen für eine sozial verträgliche Preisgestaltung in Hamburg und haben nicht vor, daran etwas zu ändern. Streng diesem Prinzip folgend haben wir erfolgreich 2012 ein neues Gebührenmodell für die Abwasser und Niederschlagswasserbeseitigung eingeführt, das im Ergebnis nicht zu einer Mehrbelastung der Hamburger, aber zu einer verursachungsgerechteren Beteiligung der Kunden an den Kosten des Abwassersystems geführt hat.
 Grundsätzlich haben Änderungen an Tarifsystemen für verschiedene Verbrauchergruppen unterschiedliche Auswirkungen – positive, aber auch negative. Eine Senkung des variablen Preises und Erhöhung der Grundpreise führt zu einer Mehrbelastung bei SingleHaushalten. Demgegenüber profitieren Mehrper
 sonenhaushalte, beispielsweise Familien mit Kindern, eher von geringeren Kosten für die Wasserversorgung. Ein solches Modell ist verursachungsgerechter, weil heute der Aufwand für die Systemvorhaltung nur über den Verbrauch abgebildet wird. Bei jeder Anpassung seiner Preisstruktur muss ein Wasserversorger dementsprechend differenziert auf die Auswirkungen achten.
 Wasserver- und Abwasserentsorgung hängen nicht nur bei der Preis-/Gebührengestaltung eng zusammen. Was wäre in diesem Zusammenhang zu berücksichtigen, wenn HAMBURG WASSER auf ein Tarifsystem für beide Bereiche umstellen würde?
 LEROY Wie erwähnt, sind unter dem Konzerndach von HAMBURG WASSER zwei Unternehmen gebündelt, die für die Trinkwasserversorgung bzw. die Abwasserentsorgung in Hamburg zuständig sind: die Hamburger Wasserwerke (HWW) und die Hamburger Stadtentwässerung (HSE). Diese beiden Unternehmen bestehen als Rechtspersonen weiterhin und weisen unterschiedliche Organisationsformen auf. Während die HSE eine Anstalt öffentlichen Rechts ist, die umsatzsteuerfreie Gebühren erhebt, zahlen die Kunden der HWW einen Wasserpreis, weil die HWW eine GmbH ist. Aus diesem Grund ist ein gemeinsames Tarifsystem für unser Haus kein Thema. Grundsätzlich besteht aber in beiden Bereichen die gleiche fixkostenlastige Abhängigkeit. Dadurch ist für beide Fälle sorgfältig zu beobachten, wie sich der Wassergebrauch der Kunden – und damit die Einnahmeseite – entwickelt.
 » OB WIR LANGFRISTIG ÜBER EINE ÄNDERUNG DER PREISSTRUKTUR NACHDENKEN MÜSSEN, WIRD DIE ZUKUNFT ZEIGEN.«
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TAKTIKFÜCHSE KLAPPEN HIER AUF
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»DIE BREITE AN DER SPITZE IST DICHTER GEWORDEN.«BERTI VOGTS
 BDEW-AUFSTELLUNG
 6 Kann eigentlich auf jeder
 Position spielen: Hat genug Muskeln, um Spannung zu
 erzeugen, und genug Spielintelligenz, um Regie
 zu führen.
 Der Absicherer
 7 Denkt voraus. Sein Ziel:
 Den richtigen Mannschaftskameraden mit voller
 Kapazität im richtigen Moment ins Spiel bringen.
 Der Stratege
 2 Geht die langen Wege. Wäre auch für ein 8 760 Stunden
 langes Match zu haben – wer braucht schon spielfreie
 Zeit?
 Der Unermüdliche
 3 Hält als Abwehrchef das
 Netz zusammen. Stabilisiert das System, wenn vorne
 mal wieder ein Alleingang missglückt.
 Die ordnende Hand
 4 Kann mit Schiedsrichtern und sonstigen Regulierern
 nicht viel anfangen. Setzt sich im Wettbewerb
 kompromisslos durch, auch mal per Blutgrätsche.
 Der Abräumer
 5 Betrachtet den Strategen und seine Entwicklungs
 pläne mit gesunder Skepsis. Aber Achtung: An ihm kommt keiner so leicht
 vorbei.
 Der Wadenbeißer
 1 Hält den Kasten sauber,
 interpretiert seine Rolle aber innovativ: Von
 etablierten Geschäftsfeldern aus erkundet er neue
 Spielräume.
 Der Rückhalt
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»DIE BREITE AN DER SPITZE IST DICHTER GEWORDEN.«BERTI VOGTS
 12 Wenn der Blackout droht,
 kommt er ins Spiel und legt die richtigen Schalter um.
 Der Joker
 13 An guten Tagen ein Gewinn
 für jede Mannschaft. Hat aufgrund volatiler
 Leistungen aber noch keinen Stammplatz.
 Das Supertalent
 14 Hat dank aufwendiger
 Förderung einen steilen Aufstieg hingelegt.
 Sucht jetzt seinen Platz im Mannschaftsgefüge.
 Der Jungstar
 15 Vorübergehend auf
 Warteposition, aber noch nicht zum Verkauf gestellt.
 Denn nach dem Spiel ist vor dem Spiel.
 Der Altstar
 ERSATZBANK
 11 Stark im Abschluss –
 auf dem Platz ebenso wie bei Vertragsverhandlungen.
 Vermarktet sich am liebsten selbst.
 Der Vollstrecker
 9 Steht für spektakuläre
 Hereingaben. Was er ins Spielgeschehen einspeist, müssen andere verwerten.
 Mancher fühlt sich dadurch überfordert.
 Der Flankengott
 10 Immer anspielbare
 Führungspersönlichkeit. Kennt alle Facetten des Spiels – vom Kreisliga
 Ascheplatz bis zum Glamour internationaler Transfers.
 Der Spielmacher
 Wartet geduldig auf seinen Einsatz. Für sein Team bringt
 er innerhalb von Sekunden volle Leistung. Würde gern
 öfter eingesetzt.
 Der Sprinter
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LUST AUF VERLÄNGERUNG?DANN LADEN SIE SICH »STREITFRAGEN!« KOSTENLOS IM APP STORE HERUNTER.
 HERAUSGEBER BDEW BUNDESVERBAND DER ENERGIE- UND WASSERWIRTSCHAFT E. V.
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