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Effizienter Einkauf

Die Digitalisierung eroffnet Einkiufern bei der Energiebeschaffung neue Moglichkeiten:

Kosten, Zeit- und Arbeitsaufwand konnen deutlich gesenkt werden.

Lars KlaaBen / Redaktion

er Energiewirtschaft steht ein gewaltiger Umbruch

bevor, zum Teil steckt sie schon mittendrin®, betont
% Carsten Buhl, Experte fiir Energy & Resources bei
der Wirtschaftspriifungsgesellschaft EY. ,,Erncuerbare Energien,
dezentrale Stromerzeugung sowie ein neu ausgerichtetes Netz-Ma-
nagement fordern die etablierten Player heraus.“ Gemeinsam mit
dem Bundesverband der Energie- und Wasserwirtschaft (BDEW)
hat EY Entscheider aus Handels- und Beschaffungsorganisationen
befragt. Wichtigste Erkenntnis: ,,In der Energiewirtschaft besteht
vor allem mit Blick auf die Digitalisierung noch Autholbedarf.“ Was
bedeutet dies fiir energicintensive Wirtschaftszweige?

Die gute Nachricht lautet, dass sich durch Digitalisierung die
Méoglichkeiten deutlich erweitern. Mithilfe entsprechender Tools
kann Strom und Gas effizienter und transparenter beschafft werden
—und zwar in Eigenregie. Dies geschicht iiber Online-Lésungen,
die es tiberfliissig machen, den Markt permanent zu beobachten.
Einkidufer kénnen iiber das von thnen genutzte Portal je nach
Abnahmestelle individuelle Grenzwerte eingeben und werden
automatisch benachrichtigt, wenn die Borsenkurse an der Eu-
ropean Energy Exchange (EEX) diese Werte unter-
oder tiberschreiten. Einkiufer ersparen sich hohen
Zeitaufwand und kénnen dennoch schnell reagieren,
sobald sich giinstige Chancen ergeben.

Da bei groBen Energiemengen schon kleinste
Cent-Unterschiede zu enormen Mehrkosten fiihren,
ist es von Vorteil, wenn kiinftige Energickosten sich
auswerten und auf einen Blick priifen lassen. Dies
konnen digitale Prozesse leisten, indem sie Energie-
daten mit Bérsenkursen und einem realistischen
Aufschlag vonseiten der Versorger koppeln. Erst
durch Online-Marktplitze kénnen Einkidufer
unzihlige Versorger gleichzeitig anfragen und
dadurch den grofien Wettbewerb auf dem En-
ergiemarkt fiir sich in vollem Ausmal} nutzen.

Die Online-Ausschreibungen sind weitgehend
standardisiert, sodass der Arbeitsaufwand
sich minimiert.

Ein iibersichtlicher Bieterspiegel, lisst sich durch
entsprechende Einstellungen in der Angebotsmaske
der Portale einrichten: Preisbestandteile wie Netzent-
gelte, Abgaben, Steuern und Toleranzbinder werden
entsprechend abgebildet und verkniipft. Den Vergleich

iibernimmt das digitale System. Versteckte Kosten, die sich zu
analogen Zeiten im Kleingedruckten finden konnten, gibt es nicht
mehr. Je kurzfristiger Einkdufer agieren, desto stirker kénnen sie
von den mitunter groBen Schwankungen am Markt profitieren.
Vertragsabschliisse, die online abgewickelt werden, sind hierfiir
die Voraussetzung. Einen Vorteil bieten Online-Portale auch
mit Blick auf Kiindigungsfristen. Der Uberblick bleibt auch bei
unterschiedlichen Standorten mit eigenen Verbrauchsstrukturen
und gesonderten Energieliefervertrigen gewahrt — samt automa-
tischer Erinnerung vor dem Ablauf von Fristen.

Fiir eine erfolgreiche Digitalisierung der Energiebeschaffung
ist laut Buhl ein ,klarer Plan fiir die nichsten Schritte in einem
solchen Umfeld wichtig®. Das notige Know-how kénnen Digi-
talisierungsmanager mitbringen, die an den Schliisselpositionen
wirken. Die Teams dahinter sollten méglichst breit und divers
aufgestellt sein. ,,Zahlreiche Studien belegen die Uberlegenheit
solcher Abteilungen®, so Buhl. ,,Der erfolgreiche chrgang in ein
neues Maschinenzeitalter wird von denen abhingen, welche die

Maschinen bedienen: den Menschen.” m
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Digitaler Weitblick in der Energiebeschaffung

Cloud-Vorteile, PPA-Marktplatz und CO -Zertifikate

Herr von Wedel, der PPA-Markt in Deutsch-
land steht noch am Anfang. Kommt da eine
digitale Plattform nicht etwas zu frih?
Wir sind friih dran. Aber einer muss ja
den ersten Schritt wagen. Wir sehen je-
denfalls groBes Potenzial. In den nachsten
Jahren fallen etliche Erneuerbare-Anlagen
aus der EEG-Férderung. Sollen sie wei-
terbetrieben werden, missen sich die
Betreiber nach potenziellen Abnehmern
umsehen. Und davon haben wir auf unse-
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rer Plattform viele, darunter um die 700 GG“‘“.‘.’” und
. . ) eschéftsfiihrer,

Energieversorger. Sie werden bei neuen enPORTAL

Ausschreibungen direkt informiert.

Was passiert dann?

Abnehmer kénnen auf unserer Plattform ihr Angebot abgeben.
Vom Arbeitspreis liber den Lieferzeitraum bis hin zur Liefermenge
kdnnen sie dort alles digital festlegen. Einigen sich die Partner
auf eine Strom-Direktlieferung, kénnen sie den Vertrag online
abschlieBen.

Das klingt einfach. Allerdings gehen PPAs in der Regel monate-
lange, komplizierte Verhandlungen voraus. Kann lhre Plattform
das bereits abbilden?

Fir den Vertragsschluss kdénnen die Partner mit einem digi-
talen Vertragsmuster arbeiten. Dort ist bereits eine Vielzahl der
Fragen berlicksichtigt, die im Zuge eines PPA geregelt werden.
Generell muss man sagen, dass es bei PPAs noch nicht so viel
Erfahrungswerte gibt. Deshalb haben sich noch nicht viele Stan-
dards herausgebildet. Das durfte sich aber &ndern, wenn die Zahl
der PPAs kiinftig steigen wird. Wir entwickeln unsere Plattform
jedenfalls regelmaBig weiter, um auf dem neuesten Stand zu
bleiben. Zudem kénnen unsere Partner per Chat miteinander in
Kontakt treten und sich so austauschen.

Wie lauft es bislang auf der Plattform?

Inzwischen haben wir 800 Marktteilnehmer. Die erste Aus-
schreibung wurde auch schon erfolgreich abgeschlossen.
Zementhersteller Holcim hat sich vom kommenden Jahr an 55
Mio. kWh Windstrom pro Jahr fiir zwei seiner Werke gesichert.
AuBerdem l4uft derzeit eine Ausschreibung fuir einen Windpark.
Noch ist auf unserer PPA-Plattform nicht die Hélle los. Dafir
steckt der PPA-Markt insgesamt noch zu sehr am Anfang. Aber

mdgliche Interessenten gibt es viele, zum Beispiel die Deutsche
Bahn oder Volkswagen. Die ndchsten Monate werden spannend.

Wie wollen Sie mit der Plattform eigentlich Geld verdienen?

Unser Vergilitungsmodell ist einfach. Will jemand unseren
Marktplatz nutzen, kann er sich gratis registrieren. Will er dann
eine Ausschreibung starten, kostet das Geld. Die fallige Verguitung
ist abhéngig von der angebotenen Liefermenge. Unsere Preise
gestalten sich moderat. Wir befinden uns in der gliicklichen Lage,
dass wir nicht sofort Gewinne machen missen. Dafiir haben wir
unser klassisches Strom- und Gasgeschéft. Uns ist wichtiger,
dass die Plattform zum Laufen kommt.

HeiBt?

Im Laufe des néchsten Jahres wollen wir die Mengen deutlich
steigern. Ein oder zwei Milliarden kWh wéren schon gut. Dann
wiirde die Plattform auch fiir uns lukrativ werden.

Wie wichtig werden digitale PPA-Plattformen kiinftig noch werden?

Ich gehe davon aus, dass schon in naher Zukunft die meisten
PPA-Geschéfte tiber digitale Marktplétze laufen werden. Offline
ist der Aufwand eines PPA auf Dauer einfach zu groB.

Kommt es so, wird auch die Konkurrenz nicht mehr lange warten.

Da sehen wir uns gut gertistet und es gibt genug Platz fir
mehrere PPA-Plattformen. Wer aber als Plattformbetreiber ganz
neu einsteigen will, der wird es schwer haben. Denn der vertrieb-
liche Aufwand fiir die Gewinnung von Griinstromerzeugern und
Abnehmern ist nicht zu unterschatzen. Da haben wir deutlich
bessere Voraussetzungen.

Haben Sie noch andere Projekte in der Pipeline?

Ja, wir erweitern die Plattform fir die privatrechtliche CO,-Min-
derung. D.h. wir weisen unseren Kunden ihre Emissionen aus
und geben Anbietern die Méglichkeit CO -Zertifikate iber die
Plattform anzubieten. Wir reagieren damit auf die wachsende
Nachfrage unserer Kunden, die ihren CO,-AusstoB kompensieren
wollen und bieten Zertifizierern neue Vertriebswege. Da &ffnet
sich ein neuer Markt!

Fiir wann planen Sie den Start dieser Erweiterung?
Im 1. Halbjahr ndchsten Jahres sollten wir starten.
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