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Magatzin fiir die
Energiewirtschaft

Modulares Angebot fiir neues Geschaftsfeld

Submetering praktisch umgesetzt

Submetering entwickelt sich immer mehr zu einem vielversprechenden Geschaftsfeld fur Stadt-
werke. Die Energieversorgung Selb-Marktredwitz (ESM) bieten diese Dienstleistungen bereits seit
uber einem Jahr an. Dabei setzt das Unternehmen auf das modulare Angebot des IT- und Abrech-
nungsdienstleisters varys. So kann die ESM einen groen Teil der Wertschopfungskette im eigenen
Haus behalten, profitiert jedoch von einem erfahren Dienstleister im Hintergrund.

Vor ziemlich genau drei Jahren trat das
Gesetz zur Digitalisierung der Energie-
wende in Kraft — besser bekannt als
Messstellenbetriebsgesetz (MsbG). Ver-
abschiedet, um die notwendigen recht-
lichen und technischen Grundlagen fiir
eine digitale Energiewende zu schaffen,
setzt das MsbG auch Rahmenbedingun-
gen zur starkeren Liberalisierung des
Markts fiir Messdienstleistungen.

Besonders Energieversorgungsunter-
nehmen und Stadtwerke ergreifen die
Chance, auf dem Markt fuir Submetering
und Heizkostenabrechnung Ful zu fas-
sen. Flr sie ist dies ein logischer Schritt,
agieren Stadtwerke doch in der Regel
bereits als Messstellenbetreiber.
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Gute Griinde fiir das Submetering

Fur den Einstieg in die Dienstleistung
Submetering gibt es fur Stadtwerke
mehrere Griinde.

Kundenbindung festigen

Von Haus aus stehen Versorger und
Unternehmen der Wohnungswirtschaft
in enger Geschaftsbeziehung —bisher je-
doch meist ausschlieRlich im Bereich der
Energielieferung und dezentralen Ener-
gieerzeugung. Durch Ausweitung des
Angebots auf Submeteringleistungen
lassen sich diese Beziehungen festigen
und ausbauen. Nicht zuletzt stellt die
Heizkostenabrechnung eine wichtige
und nicht zu vernachldssigende Schnitt-
stelle zum Endkunden dar.

management etc.

Bild 1. Prozess und Dienstleistungsmodule fir das Geschaftsfeld Submetering
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Abrechnung, Daten-

Komplettangebot

Bundelangebote aus einer Hand schaf-
fen Transparenz und Kostenersparnis
bei allen Beteiligten. Ein Komplett-
angebot bedeutet auch: einen An-
sprechpartner und einen Arbeitspro-
zess. Diese Angebote starken daher
das Kundenvertrauen und schaffen
neue Ertragsmoglichkeiten und
Deckungsbeitrage.

Margen

Wo neues Geschaft entsteht, gibt es
auch zusatzliche Margen. Dem Grunde
nach unterscheidet sich das Geschaft
der Heizkostenabrechnung nicht vom
klassischen Versorgergeschaft (Bild 1):
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Balanced
scorecard

submetering

= Energieverbrauch wird gemessen
= Daten werden Ubertragen
= Verbrauch wird abgerechnet.

Gelingt es, diese Prozesse ahnlich effizi-
ent wie die bereits bekannten zum Bei-
spiel aus der Stromabrechnung zu be-
werkstelligen und gelingt es zudem, Ska-
leneffekte zu erzielen, sind interessante
Margen moglich.
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Bild 2.
Einflussfaktoren
Submetering in
Form einer Balanced
Scorecard

Bestandsmarkt sichern

Energielieferung und Messstellenbe-
trieb wird in Zukunft nicht mehr aus-
schlieflich Tatigkeitsbereich der Versor-
ger sein. Etablierte Warmemessdienste
wollen in diesen Markt vordringen und
Marktanteile der Versorger liberneh-
men. Der Einstieg von Energieversor-
gern in das Submetering sichert da-
her nicht nur das Bestandsgeschaft

Bild 3. Eingebrachte
Kompetenzen des
Energieversorgers

der Stadtwerke, es ist zudem eine
Abwehrstrategie.

Die Erfolgsaussichten sind insgesamt
also vielversprechend und der Weg
zum eigenstandigen Submetering ist
weniger beschwerlich und risikobe-
haftet als allgemein angenommen. Vo-
raussetzung: Enthusiasmus, Mut und
Entschlossenheit. Doch wie gelingt der
Einstieg in das neue Geschaftsfeld?

Energieversorgung Selb-Marktredwitz
wagt den Schritt ins Submetering

Bei der Energieversorgung Selb-Markt-
redwitz (ESM) standen die kiinftige
strategische Ausrichtung sowie der
Aufbau neuer Geschaftsfelder im Fokus
weitreichender Uberlegungen. Initial-
zindung war die Anfrage einer Woh-
nungsbaugesellschaft, die sich bei dem
Versorger erkundigte, ob dieser nicht
auch Leistungen im Bereich der Heiz-
kostenabrechnung erbringen kénne.

Eine Anfrage mit Folgen. Submetering
war bei der ESM ein bis dato unbekann-
tes Feld: Die Risiken und Potenziale wa-
ren nicht abschatzbar, die aufzuwen-
denden Mittel unbekannt. Aber, das In-
teresse war schnell geweckt. Vor allem
der § 6 des MsbG zum Auswahlrecht
des Anschlussnehmers bietet aus Sicht
der ESM gute Maoglichkeiten, Rund-um-
sorglos-Pakete im Bereich Messwesen
fiir ihre Kunden anzubieten. »Wir tiber-
nehmen bereits den Messstellenbetrieb
flir Strom, Gas, Wasser und Warme. In
diesem Kontext ist es nur logisch und
konsequent, sich auch dem Thema
Submetering anzunehmen«, so die
strategischen Uberlegungen der ESM.

Geschéaftskonzept: Einstieg mit Partner

Fehlendes eigenes Know-how muss
einem solchen Vorhaben nicht im Wege
stehen, sondern kann mit dem richtigen
Partner an der Seite Schritt flr Schritt
aufgebaut werden. Die Art der Partner-
schaft ist dabei abhangig von der ge-
planten strategischen Ausrichtung und
den zur Verfligung stehenden Mitteln.
Istangedacht, den gesamten Prozess der
Heizkostenabrechnung beziehungswei-
se Teile davon mit eigenen Ressourcen zu
erbringen? Sollen die gesamten Leistun-
gen oder auch nur Teilleistungen eines
Submeterings als White-Label-L6sung
eingekauft werden?

Die ESM stellte sich diesen Fragen und
kam zu folgendem Schluss: »Ziel ist
und war es, einen grofRen Teil der Wert-
schopfungskette im eigenen Haus zu



behalten und nicht nur auf dem Brief-
kopf der Rechnung zu erscheinens, so
die strategische Entscheidung bei der
ESM. Der passende Partner dafiir wur-
de mit der varys Gesellschaft fuir Soft-
ware und Abrechnung mbH gefunden.
»Das Baukastenprinzip der varys kam
uns hier entgegen«, betont die Projekt-
leiterin Annegret Reichold von der ESM.
»Der Fieldservice wird von uns selbst
abgewickelt. Unser Elektrotechniker-
meister und zwei Zahlermonteure be-
dienen heute die gesamte Bandbreite
von der Gerdteauswahl bis zur Montage
der Zahler und Heizkostenverteiler. Die
varys steht uns hier als kompetenter
Ansprechpartner zur Seite.«

Praxistest im Pilotprojekt

Ist die Zielrichtung abgesteckt und der
richtige Partner gefunden, wird es Zeit
fur einen ersten Praxistest in einem
geeigneten Pilotobjekt. Sind auch die
Immobilienverwalter und Wohnungs-
unternehmen von Anfang an mit im
Boot, kann ein Beweis der Leistungs-
fahigkeit des Versorgers recht schnell
erbracht werden.

Fir die Pilotphase missen die Pro-
jektpartner im Vorfeld festlegen, wie
die Aufgaben verteilt werden und wer
welche Ressourcen bereitstellt. Uber-
nimmt der Submeteringpartner wah-
rend der Pilotierung zum Beispiel
samtliche Leistungen vom Gerdteser-
vice bis zur Abrechnung, halt sich der
Investitionsaufwand in Grenzen.

Sollen kiinftig Teilleistungen von eige-
nen Mitarbeitern erbracht werden, bie-
ten sich bereits wahrend der Pilotphase
erste Moglichkeiten, um sich das dafur
notwendige Know-how anzueignen.
Die Techniker des Versorgers werden
von Beginn an als kiinftige Betreiber
der Technik vollumfanglich gecoacht,
die Mitarbeiter der kaufmannischen
Bereiche zu allen vertrieblichen und
kaufmannischen Themen geschult und
spater kontinuierlich beraten.

Die ESM hatte bis dato keinerlei Erfah-
rung mit der Heizkostenabrechnung.
»In sehr kurzer Zeit ist es unserem Part-
ner varys gelungen, uns das Basiswis-
sen der Heizkostenabrechnung zu ver-
mitteln«, betont Annegret Reichold.
»Aufgrund der aktiven Unterstiitzung
kénnen wir das fir uns neue Geschafts-
feld Submetering jetzt so bearbeiten
wie geplant: als alleiniger Ansprech-
partner zum Kunden, mit einem erfah-
renen Partner im Hintergrund.«

Nach erfolgreichem Test folgt der
Rollout

Mit Abschluss der Pilotphase soll-
ten die Rahmenbedingungen fur das
neue Geschdaftsfeld Submetering ge-
steckt sein. Bei einer Entscheidung
pro Submetering ist der nachste logi-
sche Schritt die aktive Vermarktung.
Esist nun die Aufgabe des Stadtwerks,
Wohnungsunternehmen, Immobilien-
verwalter und Eigentlimer gréBerer
Wohnobjekte von den angebotenen
neuen Leistungen zu tiberzeugen und
sie als Kunden zu gewinnen.

Die Chancen daftr sind aus Sicht von
varys gut. Die Immobilien- und Woh-
nungswirtschaft o6ffnet sich zuneh-
mend der Digitalisierung und neuen
Themen wie Portal-/App-Lésungen
flr Mieter, Smart-Home-Anwendun-
gen oder Elektromobilitdt. Wohnungs-
unternehmen entwickeln sich so mehr
und mehr zum Komplettdienstleister
in Sachen Wohnen und Lifestyle. Hier-
bei bauen die Unternehmen meist auf
zuverldssige Partner und vergeben Leis-
tungen zu groflen Teilen an Dienstleis-
ter. Hinzu kommt eine steigende Unzu-
friedenheit mit dem Service, der Qua-
litdt und den Preisen der etablierten
Dienstleister fiir das Submetering. Dies
alles und vor allem die kiinftige Kom-
munikationsschnittstelle zur Immobilie
und zum Mieter durch das Smart-Me-
ter-Gateway verschafft den Energiever-

Partners

sorgern einen deutlichen Vorteil, den
sie nutzen sollten.

»Bislang wurden unsere neuen Leis-
tungen flr das Submetering nur auf
Nachfrage angeboten. Nachdem wir
nun unsere erste Abrechnung abge-
schlossen haben, beginnt die Vertriebs-
tatigkeit. So ist eine Informationsver-
anstaltung geplant, um Wohnungs-
baugesellschaften, Hausverwalter und
mittelgroRe Eigentiimer lber unsere
Leistungen zu informieren. Ziel ist es,
ein rentables neues Geschaftsfeld auf-
zubauen und attraktive Leistungen an-
bieten zu konneng, so das Fazit von
Annegret Reichold .

Marco Frommann,
Geschaftsfuhrer,

varys Gesellschaft fur Software
und Abrechnung mbH, Jena
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www.esm-selb.de
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Bild 4. Eingebrachte
Kompetenzen des
Submetering-
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