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Smart Metering
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IT-Betrieb wird zur éréfcﬁenfrage

Im Zuge des Smart Meterings ist der kiinftige Anpassungsbedarf
der IT-Systeme bei Energieversorgungsunternehmen betrachtlich.
Allein die verbindliche Einflihrung zeit- und lastvariabler Tarife ab
Januar 2011 erfordert eine Umstrukturierung der Prozesslandschaft.
Die vielfach monolithischen IT-Landschaften stehen im Gegensatz
zur geforderten Flexibilitat. Johannes Briissermann, Geschaftsflhrer
der Count+Care GmbH, Mainz, erlautert Handlungsoptionen der

Marktakteure in dieser Situation.

Wo sehen Sie derzeit Schwachen bei
der Umsetzung von Smart Metering?

Meiner Beobachtung nach fehlt es oft-
mals noch an innovativen Ideen, um das
aus Sicht der Energieversorger durchaus
gewunschte Smart-Metering-Konzept in
bestehende Geschaftsmodelle zu inte-
grieren. Dies betrifft vor allem die infor-
mationstechnische Umsetzung. Hier
lahmt sich die deutsche Energiebranche
durch die weit verbreitete ,Das haben
wir schon immer so gemacht"-Mentali-
tat selbst und befindet sich — Uberspitzt
ausgedriickt — vielerorts noch in einer
informationstechnischen Steinzeit. In
anderen Landern ist eine deutlich hohe-
re Losungsorientierung zu erkennen. So
entwickelt sich das Smart Metering zum
Beisplel in England oder den USA als
Bruckentechnologie fur die werthaltigen
Geschaftsmodelle der Zukunft viel
schneller. Sicherlich sind die Bedingun-
gen unterschiedlich. Aber es wird viel
ausprobiert, wahrend in Deutschland
zunachst technische Detailvorgaben
vom Gesetzgeber gefordert werden.

Wo muss man IT-seitig als erstes an-
setzen?

Hier sehe i1ch, quasi herkunftsbedingt,
zum Beispiel den Prozess der Abrech-
nung. Es geht darum, beliebige vorstell-
bare Mehrwerte abzurechnen. Dabel
muss die Echtzeitfahigkeit, Transparenz
und Allverfigbarkeit sachlich richtiger

32

Informationen und Daten in kundenge-
rechter Form sichergestellt werden — un-
abhéngig von der Zeit oder dem Medi-
um. Exakt an dieser Stelle muss ein
Energieversorger eine strategische Ent-
scheidung treffen und abwagen, ob er
sich der Herausforderung zukunftig
selbst stellen will oder auf die Kom-
petenz eines externen Dienstleisters

SEeLZL.

Welche Vorteile bringt ein externer
Dienstleister?

Die Abwicklung der Prozesse trifft bei
einem externen Dienstleister auf andere
systemtechnische Voraussetzungen: Bel
Count+Care sind das Angebot und die
zugrunde liegende IT-Architektur stan-
dardisiert und modular aufgebaut. So
konnen wir neue Vorgaben punktgenau
umsetzen und unsere Leistungen effi-
zient und individuell bereitstellen. Das
Stichwort lautet: intelligentes Bewirt-
schaften von Schnittstellen und Forma-
ten sowie zielgerichtete Anpassung der
Prozesse an die Anforderungen. Dieser
Spagat wird nur wenigen Unternehmen
gelingen. Vermutlich stofsen viele klassi-
sche Energieversorger 1n dieser Hinsicht
in den nachsten Jahren an ihre Grenzen,
auch wenn sie heute oftmals noch gut
mit einer monolithischen, gewachsenen
Losung mit vielen ,goldenen Henkeln”
auskommen. Wir gehen davon aus, dass
zukiinftig bestenfalls noch eine Hand-

voll Dienstleister mit marktgerechten
Preisen im Wettbewerb steht.

Das Geheimnis liegt also in der Stan-
dardisierung?

So 1st es. Anpassungen aui der Seite
der Energieversorger oder Netzbetreiber
sind naturlich auch weiterhin maglich,
zu beachten bleibt jedoch der finanzielle
und zeitliche Aspekt. Es bedarf in vielen
Fallen eines immensen personellen Auf-
wands - auf Kosten der preislichen
Wettbewerbsfahigkeit. Hier bietet die
Beauftragung eines externen Dienstleis-
ters oft einen spurbaren Mehrwert, vor
allem vor dem Hintergrund der geforder-
ten Reaktionsfahigkeit. Gehen wir ein-
mal von folgender Situation aus: Ein Ver-
trieb will innerhalb von zwolf Stunden
auf das Angebot eines Wettbewerbers
reagieren. Es ist dann eine Sache, einen
Tarif zu konzipieren, mitunter aber eine
vollkommen andere Sache, dafur zu sor-
gen, dass der neue Tarnf auch sofort ab-
rechenbar wird — also im Abrechnungs-
systemm hinterlegt wird. Die Umset-
zungsgeschwindigkeit entwickelt sich
zum Wettbewerbsfaktor.

Dies bezieht sich doch nicht nur auf die
Abrechnung, oder?

Bei Weitem nicht. Nehmen wir den
Lieferantenwechsel, der bei vielen Un-
ternehmen trotz Vorgaben der Bundes-
netzagentur immer noch stockt. Was
passiert denn, wenn nach Verkurzung
der Wechselfnist von funf auf drei Wo-
chen bald wvielleicht ein wochentlicher
oder gar taglicher Wechsel ansteht? Aus
wettbewerblicher Sicht macht das ja
durchaus Sinn. Denkbar ist auch der
Finsatz zweier oder mehrerer Lieferan-
ten gleichzeitig, einen fur die Grundlast
und einen fur die Spitzenlast. Dies er-
hoht naturlich die Anforderungen an die
[T-Systeme, Schnittstellen und Prozesse
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aus heutiger Sicht immens. Da muss
dann bei allen Akteuren alles sitzen. Nur
so kommen wir davon weg, dass die un-
zureichende Umsetzung eines Akteurs
bel uns zu Kosten durch manuelle Nach-
bearbeitung und Kldrung fiihrt.

Welchen Rat geben Sie Vertriebsgesell-
schaften und Netzbetreibern?

Be1 den Summen fiir heutige IT-Syste-
me sollte sich jedes Unternehmen recht-
zeitig Uberlegen, ob es die jeweiligen
Prozesse selbst abdecken und die nétige
Flexibilitat schaffen kann oder ob es
eventuell sinnvoller ist, diese Prozesse
an einen Dienstleister abzugeben, um
die Kosten variabel zu halten. Arzte
schreiben ihre Rechnungen zum Beispiel
auch schon lange nicht mehr selbst, da
dies nicht zur origindren Wertschépfung
beitragt. Trotzdem muss Liquiditat si-
chergestellt werden. Fakt ist doch: Das
Besetzen eines Vertriebskanals oder der
Betrieb eines Netzes sind das Kern-
geschaft, nicht die Abrechnung. Und die
Bundesnetzagentur ebenso wie der in-
formierte Endkunde werden hohe Kos-
ten flir Messung und Abrechnung von
Energie nicht ewig hinnehmen. Das ist
einfach nicht mehr zeitgemass.

. entgegenkommen.

Welche Rolle spielt dabei der Kunde?
Das Wissen beim Kunden, aber auch
uber diesen zahlt mehr denn je - sowohl
fur das Netz als auch fiir den Vertrieb.
Heute wird ein mehr oder weniger gro-
fser Teil der Kundeninformationen noch
1m Abrechnungssystem abgebildet. Das
1st aber nicht die Aufgabe eines solchen
Systems. Dies wird durch steigende An-
forderungen auch immer deutlicher. Ein
Beispiel: Fur das kunftige Kundenbezie-
hungsmanagement (CRM) wird es erfor-
derlich sein, nicht nur die Verbrauchs-
menge zu kennen, sondern auch mit
dem Zeitpunkt des Verbrauchs als Infor-
mation umgehen zu kénnen. Erst dann
kenne ich den Kunden und kann ihm die
Tarife anbieten, die seinem Lebensstil
Darum geht es.
Kaum einer wird fur drei Euro Ersparnis
im Monat seine Nutzungsgewohnheiten
andern. Gefordert ist ein klarer Mehr-

IT ° Management

Johannes Briissermann, Geschaftsfiihrer
der Count+Care GmbH, Mainz: ,Bei den
Summen fiir heutige IT-Systeme sollte sich
jedes Unternehmen rechtzeitig iiberlegen,
ob es bestimmte Prozesse selbst abdecken
und die notige Flexibilitat schaffen kann
oder ob es eventuell sinnvoller ist, diese
Prozesse an einen Dienstleister abzuge-

ben, um die Kosten variabel zu halten.”
—l“_

wert, damit Verbraucher ihre Daten ger-
ne zur Verfugung stellen — wie dies in
anderen Branchen bereits der Fall ist.
Hier ist eine innovative, ganzheitlich an-
setzende Produktentwicklung gefragt.
Das Entwickeln und Abrechnen von Ta-
rifen wird zum Selbstverstindnis. Wer
das langfristig nicht selbst in der not-
wendigen Flexibilitat und zum niedrigen
Preis gewdhrleisten kann, fahrt mit ei-
ner ausgereiften externen LOsung ver-
mutlich besser. Anderenfalls wird sich
die eingeschrinkte Leistungsfahigkeit
der IT-Architektur auch in der Produkt-
welt des Vertriebs widerspiegeln. Ins-
besondere dann, wenn das Abrech-
nungssystem Aufgaben {ibernehmen
muss, fur die es niemals gedacht war.

Herr Briussermann, vielen Dank fiir das
Gesprach.
i www.countandcare.de
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