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Smart Meter Roll-out in Deutschland

Eine Zwischenbilanz: Neun Erkenntnisse und Tipps fiir Smart Meter

NSO SIFT LT

Marktteilnebmer und die, die es noch werden wollen

Seit dem 31. Januar 2020 ist der Startschuss fiir den gesetzlichen Roll-out intelligenter Messsysteme oder auch Smart

Meter genannt, in Deutschland gefallen. Bereits vorher haben seit einigen Jahren wettbewerbliche Messstellenbetreiber

die neue, smarte Zahlertechnologie verbaut. Nun sind auch die grundzustandigen Messstellenbetreiber (in der Regel die
Verteilnetzbetreiber) fiir den flachendeckenden Einbau von intelligenten Zahlern zustandig. Der Roll-out startete schnell,
wurde aber durch Covid-19 beeintrachtigt und nimmt aktuell wieder an Fahrt auf. Dieser Viewpoint zieht eine Zwischenbilanz
und zeigt die ersten Erkenntnisse aus dem flachendeckenden Einbau intelligenter Zahlertechnologie.

Jetzt geht es endlich los, oder doch nicht?

Eigentlich sollte der Roll-out der intelligenten Messsysteme
schon im Jahr 2017 starten. Energielieferanten, grundzustan-
dige und wettbewerbliche Messstellenbetreiber, Verteilnetz-
betreiber und Smart Meter Hardware Hersteller bereiteten sich
intensiv auf den bevorstehenden Roll-out vor. Die Umstellung
von den herkdmmlichen Ferraris-Zahlern auf die neue, smarte
Zahlertechnologie ist komplex und sieht eine Vielzahl von (IT-)
Anpassungen bei Messstellenbetreibern, Verteilnetzen und
Versorgern vor. Doch der geplante Roll-out der intelligenten
Zahler kam nicht, nicht 2017, nicht 2018, nicht 2019. Erst zum
31. Januar 2020 wurde der Roll-out offiziell gestartet. Letzte
Voraussetzungen fr den Start waren die Zertifizierung von
drei Gateways (der Kommunikationseinheit des intelligenten
Zahlers) unterschiedlicher Hersteller durch das Bundesamt fir
Sicherheit in der Informationstechnik (BSI) sowie die Markter-
klédrung des BSlIs und Bundesministeriums fir Wirtschaft und
Energie (BMWi).

Nach einem knappen Jahr und einer Pandemie, die den Roll-out
kurzfristig stoppte, kdnnen bereits erste Erkenntnisse gewon-
nen werden. Neun davon sind im Folgenden erlautert.

1. Intelligente Messsysteme — bitte was?

Die wenigsten Kunden haben schon einmal von einem intel-
ligenten Messsystem gehdrt — das gilt gleichermafien flr
Geschéfts- und Privatkunden. Der Begriff Smart Meter ist

da schon etwas verbreiteter, dennoch kénnen die wenigsten
mit dem Begriff oder der Technologie etwas anfangen. Denn
wenn es dem Thema an einem Punkt nicht mangelt, dann ist

es Komplexitdt. Neben den Verteilnetzbetreibern und Energie-
lieferanten gibt es nun auch noch grundzusténdige und wett-
bewerbliche Messstellenbetreiber. Zudem ist die neue Zahler-
technologie umfassender als oft angenommen wird, denn es
gibt sowohl intelligente Zahler (moderne Messeinrichtung +
Gateway) als auch , nicht-intelligente” digitale Zahler (moderne
Messeinrichtung), die verbaut werden. In der Abbildung auf der
folgenden Seite werden die unterschiedlichen Zéahlertechnolo-
gien und zustandigen Messstellenbetreiber dargestellt.

Die Kunden besitzen in der Regel die Mdoglichkeit, ihren Mess-
stellenbetreiber frei auszuwahlen, unabhdngig vom Energieliefe-
ranten. Ausnahmen gibt es aber natdrlich auch bei dieser Rege-
lung. Dies wird in diesem Viewpoint nicht naher beleuchtet. Nur
der Netzbetreiber ist je Region festgelegt und nicht frei wahlbar.
Neben dem fehlenden Fachwissen der Kunden gibt es auch
viele Bedenken bezlglich der Datensicherheit, der Funktionali-
tat und des Nutzens dieser neuen Gerate bei zusatzlich hoheren
Kosten.

Fazit 1: Kundengerechte Aufklarungsarbeit leisten

Damit der Roll-out erfolgreich wird und die Digitalisierung der
Energiewirtschaft von der Bevolkerung und Unternehmen in
Deutschland unterstltzt wird, sehen wir einen groRen Bedarf
an Aufklarungsarbeit. Auch bei der Neukundenakquise ist der
Aufklarungsgrad ausschlaggebend insbesondere bei wett-
bewerblichen Messstellenbetreibern. Den grundzusténdigen
Messstellenbetreibern hilft der Aufklarungsgrad der Kunden
um Prozesskosten und Kundenkontakte moglichst gering zu
halten. Es ist wichtig, Uber den Nutzen, die Technologie und die
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Abbildung 1: Ubersicht der Zahlertechnologien und zustiandigen Messstellenbetreiber
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Vorteile aufzuklaren, um Akzeptanz zu schaffen. Eine flachen-
deckende Aufklarung ist nur durch Zusammenarbeit von Poli-
tik, Netzbetreibern, Energielieferanten, Messstellenbetreibern
sowie Verbanden maglich.

2. Connected everywhere — nur leider nicht im Keller
oder auf dem Land

Die schlechte Mobilfunk Netzabdeckung bereitet dem Roll-out
intelligenter Messsysteme Schwierigkeiten, denn in landlichen
Gebieten sucht man haufig vergebens nach einer ausreichenden
Netzabdeckung. Weitere Hirden fir den Smart Meter Roll-out
sind auch Brandschutztliren und dicke \Wande von Neubauten,
die der Mobilfunk Konnektivitat, im wahrsten Sinne des Wortes,
im Weg stehen. Oft sind die Zahler im Keller angebracht, wo die
Konnektivitat nicht gegeben ist. Natlrlich gibt es auch andere
Methoden den Zahler oder besser gesagt das Smart Meter
Gateway, mit dem Kommunikationsnetz zu verbinden, aber als
einer der Standardfalle ist die Verbindung Uber Mobilfunk vorge-
sehen. Schatzungen zufolge kénnen aktuell nur rund 60 Prozent
der Zahler problemlos Uber Mobilfunk installiert werden.

Fazit 2: Vorabprifung der Mobilfunk-Konnektivitat,
um Kosten zu vermeiden

Damit Anfahrtskosten vermieden und alternative Verbindungs-
methoden, wie beispielsweise Uber Breitband Powerline (BPL)
geplant werden kénnen, ist eine ,,remote” Vorab-Prifung
ausreichender Mobilfunk Konnektivitat sinnvoll. Doch diese
Prifung alleine ist oft nicht ausreichend. Denn auch wenn es
eine ausreichende Mobilfunk Abdeckung an dem gewlnschten
Standort gibt, besteht die Mdglichkeit, dass es am Installations-
ort des Zahlers keinen ausreichenden Empfang gibt. Dies ist
zum Beispiel der Fall, wenn eine schwere Brandschutztur vor
dem Zahler ist oder wenn sich der Zahler in einem Serverraum
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befindet. Daher empfehlen wir zuséatzlich einen Kundenfrage-
bogen zur Prifung der Mdéglichkeit, eine stabile Mobilfunkver-
bindung herzustellen. Zusatzliche besteht die Moglichkeit, Mon-
teure mit mobilen Netzabfrage/-priifgeraten und verschiedenen
Antennen je Einbaubedingung auszustatten.

3. Endlich ein Installationstermin, oder doch nicht?

In der Regel arbeiten die Messstellenbetreiber mit verschie-
denen Installationspartnern, die den Smart Meter verbauen,
zusammen. Wenn ein Kunde nicht direkt Eigentimer ist, hat er
unter Umstédnden keinen direkten Zutritt zu dem Ort, an dem
die Zahler angebracht sind. Das bedeutet, dass der Eigentimer
oder Hausmeister ebenfalls flr die Zahlerinstallation vor Ort sein
muss. Die Koordinierung der Terminfindung ist daher komplex
und kann zur Unzufriedenheit beim Kunden fihren.

Fazit 3: Terminfindung automatisieren und
digitalisieren

Um die Terminfindung so unkompliziert und kundenfreundlich
wie mdglich zu gestalten, empfehlen wir einen Blick auf die
einschlagigen digitalen Terminbuchungs-Softwarelésungen. Es
ist mittlerweile Standard, dass Kunden Terminw(insche ange-
ben konnen und wéahrend des gesamten Prozesses zum Bei-
spiel durch SMS auf dem Laufenden gehalten werden. Daher
empfehlen wir, Wert auf die Kundenerfahrung wahrend des
gesamten Terminierungsprozesses zu legen und diesen einfach
und kundenfreundlich zu gestalten. Auch wenn es haufiger eine
Herausforderung ist, alle Installationspartner an eine Service
Plattform anzubinden. In vielen Unternehmen wird die Einfih-
rung neuer Tools oftmals durch Blrokratie und langwierige Ein-
kaufprozesse erschwert. Junge Unternehmen sind in diesem
Aspekt oft deutlich schneller.
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4. Where to play — Abdeckung in ganz Deutschland

Um wirklich eine relevante Rolle auf dem Metering Markt zu
spielen, ist es wichtig, viele Kunden zu gewinnen beziehungs-
weise Zahlpunkte zu besetzen. Das heifdt, dass insbesondere
wettbewerbliche Messstellenbetreiber mdglichst in ganz
Deutschland ihre Metering Services anbieten sollten. Um die
Installation flachendeckend anbieten zu kénnen, ist ein breites
und gut funktionierendes Installationsnetzwerk nétig. Dieses
aufzubauen ist nicht ganz einfach und ein aufwandiger sowie
langwieriger Prozess.

Fazit 4: Aufbau und Management eines
deutschlandweiten Netzwerks

Der Aufbau eines Installationsnetzwerkes ist herausfordernd.
Zum einen entspricht die Anzahl an Installateuren nicht der
hohen Nachfrage und zum anderen ist der Handwerkermarkt

in Deutschland stark fragmentiert, mit einer begrenzten Anzahl
groferer Installationspartner. Wir empfehlen daher Messstel-
lenbetreibern mit Installationspartnern, die eine hohe regionale
Abdeckung haben, zusammenzuarbeiten. Die Verwaltung eines
sehr verstreuten Installationsnetzes ist zeitaufwendig und
pflegeintensiv, insbesondere bei der Qualitatssicherung und
Steuerung. Der Einsatz eines “InstallerTools’ mit dem alle Ins-
tallationen verwaltet werden und auf das die Installateure zugrei-
fen konnen (Workflow-Management-Tool) ist sinnvoll.

5. Datenschutz oder Barriere flir Innovation

Der strenge Datenschutz, der auch die Erfassung und Verar
beitung von Messdaten betrifft, hemmmt die Entwicklung von
Geschaftsmodellen und Innovationen zum Thema Smart Meter.
Denn um die Messdaten verarbeiten und dem Kunden relevante
Zusatzservices und Produkte anbieten zu kdnnen, muss der
Kunde zustimmen, dass die Daten verarbeitet werden konnen.
Allerdings geben nur wenige Kunden ihr Einverstéandnis sofort.
Doch die Entwicklung von weiteren Geschaftsmodellen setzt
diese Daten unbedingt voraus. Daher ist es wichtig, schon direkt
bei Vertragsabschluss die Einwilligung des Kunden zu erhalten.
Falls dies nicht passiert, missen zeit- und kostenintensive Fol-
gekampagnen durchgefiihrt werden, um die Zustimmung vom
Kunden zu bekommen. Dies ist insbesondere fir wettbewerbli-
che Messstellenbetreiber relevant, die weitere digitale Produkte
fr Up- und Cross-Selling entwickeln méchten. Grundzustandige
Messstellenbetreiber bieten den Kunden in der Regel nur mini-
male Leistungen an.

Fazit 5: Content is King und Nutzerfreundlichkeit
Konigin

Es ist wichtig, dem Kunden die Vorteile und verschiedenen
Mehrwertdienste zu erklaren, die er durch die Bereitstellung sei-
ner Daten hat. Als EinsteigerZusatzservice erwartet der Kunde
eine anwenderfreundliche (Web-)App, mit der er genau seinen
Energieverbrauch nachvollziehen kann. Der Kunde hat fir diesen
Zusatzservice nur eine geringe oder gar keine Zahlungsbereit-
schaft insbesondere, da der Kunde durch den Einbau der neuen
Zahlertechnologie ohnehin in der Regel mehr zahlt.
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6. Nicht alle Gber einen Kamm scheren

Geschafts- und Privatkunden haben unterschiedliche Bedurf-
nisse, Anforderungen und Erwartungen, wie beispielsweise

bei der Abrechnung und den Zusatzdienstleistungen sowie bei
speziellen Smart Meter Tarifen. Daher ist es wichtig, die unter
schiedlichen Kundengruppen separat zu betrachten. Alle Kunden
Uber einen Kamm zu scheren, fihrt zur Unzufriedenheit und
einer verbesserungsfahigen Kundenerfahrung.

Fazit 6: Kundesegmentspezifisch passende
Losungen schaffen

Wir empfehlen, unterschiedliche Customer Journeys fir B2C-
und B2B-Kunden zu entwickeln und zu implementieren. Es
ist wichtig die unterschiedlichen Kundentypen, wie beispiels-
weise Grofdverbraucher, Filialisten, WWohnungswirtschaft oder
Eigenheimbesitzer zu kennen und interne Prozesse durch die
Kundenbrille zu optimieren. Passgenaue Losungen, die auf
die unterschiedlichen Kundengruppen und deren Bedirfnisse
abgestimmt sind, schaffen Kundenzufriedenheit und steigern
die Nachfrage. Hierzu eignet sich ein Customer Co-Creation
Ansatz, bei dem Prozesse und Produkte gemeinsam mit Kun-
den entwickelt und verprobt werden.

7. In der Implementierung liegt die Krux

Eine der grofsten Herausforderungen fir Marktteilnehmer ist die
Integration der neuen Smart Meter Technologie und des dazu-
gehdrigen Produktes in die bereits bestehenden Systeme. Bei
den meisten Energielieferanten sind zum Beispiel maximal zwolf
Zahlerstande pro Jahr im System vorgesehen, die unterschied-
lichen Zahlertypen, die auch unterschiedliche Preise bedingen,
sind nur schwer abzubilden und auch die Datenubertragung und
Verarbeitung der Zahlenreihen ist komplex. Die Anpassung von
[T-Altsystemen ist ein langwieriger und kostspieliger Prozess, der
fur die korrekte Darstellung von Smart Meter-Angeboten erfor-
derlich ist. Insbesondere etablierte Player haben grofse Mihen,
die Systeme durch teure und langwierige Projekte anzupassen.
Um die Kunden bedienen zu kénnen, werden oft \Workarounds
implementiert, die nicht skalierbar sind. Fur agile Unternehmen
bietet diese Ausgangslage eine groRe Chance, neue kunden-
freundliche Produkte schnell auf den Markt zu bringen.

Fazit 7: Skalierbare IT-Losungen sicherstellen

Wir empfehlen daher bei der IT-Implementierung darauf zu ach-
ten, zunachst die Grundlagen fur die neue Zahlertechnologie,

die dazugehorigen Daten und Produkte zu schaffen, um fir die
Zukunft gerUstet zu sein. Es ist wichtig, die Systeme von Anfang
an richtig aufzubauen, sodass die Losungen skalierbar und leicht
adaptierbar sind. Das neue Geschaft sollte nicht auf einem Work-
around aufgebaut sein.

8. Kommunikation gestort

Zum Start des Roll-outs gibt es noch keine standardisierten
Kommunikationsflisse der Marktpartner (Verteilnetzbetrei-

ber, Messstellenbetreiber und Energielieferanten) rund um die
neue Zahlertechnologie. Die etablierte “Marktkommunikation”
(MAKO) zwischen den verschiedenen Akteuren ist nicht vollstan-
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dig standardisiert. Teilweise findet die Kommmunikation zwischen
den verschiedenen Akteuren im Messwesen noch manuell und
nicht standardisiert statt. Dies hindert die Massentauglichkeit, ist
fehleranféllig und erschwert die Verarbeitung der Informationen
bei den verschiedenen Akteuren.

Fazit 8: Einheitliche Kommunikation nach festen
Standards

Wir sehen ein grofdes Potenzial bei der Einfihrung von standar-
disierter Kommunikation zwischen allen Marktteilnehmern im
Messwesen, um die Fehleranfalligkeit im Prozess zu reduzie-
ren und Kosten zu sparen. Wir empfehlen, aktiv auf die Etab-
lierung von Standards hinzuwirken und sich als Marktteilneh-
mer aktiv an dem Dialog zu beteiligen.

9. Innovation durch Technologie gehemmt

Die aktuelle Smart Meter Technologie, die flachendeckend durch
den grundzustandigen Messstellenbetreiber verbaut wird, sieht
eine Erfassung der Messwerten im 15-Minutentakt vor. Diese
werden einmal pro Tag an den Messstellenbetreiber Gbermittelt.
Fir die Entwicklung von Geschaftsmodellen und weiteren Mehr
wertldsungen, ist die Einbindung einer Steuerbox notig sowie die
Ubertragung und Méglichkeit der Verarbeitung von Messwerten
in hoher Frequenz. Méchte man zum Beispiel Smart Metering
im Sicherheits- und Uberwachungsbereich anwenden, missen
Daten kurz getaktet Ubertragen und verarbeitet werden, um zu
sehen, ob jemand ein Gebaude betritt oder Teile der Produktion
ausfallen. Der grofRe Teil der Kunden, insbesondere Privatkunden
mit einem Verbrauch von weniger als 6000 kWh/Jahr, bekommt
nur eine moderne Messeinrichtung. Also einen digitalen Zahler
ohne Kommunikationseinheit, der somit auch keine Messwerte
Ubertragen kann. Das heif$t, der Kunde hat durch den Zahler
wechsel zum digitalen Zahler keine Vorteile, wie beispielsweise
die digitale Ubermittlung des Zahlerstandes.

Fazit 9: Ohne kurz getaktete Datensignale geht nichts

Um weitere Anwendungsfélle und Geschaftsmodelle auf der
Grundlage von Messdaten zu entwickeln, ist eine deutlich
hohere Ubertragungsfrequenz und Granularitit der Messwerte
erforderlich. Daher empfehlen wir auf eine Technologie zu set-
zen, die eine hohere Frequenz an Datenlbertragungen erlaubt
sowie Schnittstellen, die die sichere Anbindung von externen
Marktteilnehmern ermdaglicht.

Schlussfolgerung

Intelligente Messsysteme sind ein wichtiges Element, um die
Digitalisierung und Dezentralisierung der Energiesysteme vor
anzutreiben, Smart Grids auszubauen und somit Grundlage fir
die Energiewende. Dennoch kénnen aufgrund der eingesetzten
Technologie und der sehr restriktiven Regularien zur Datenverar
beitung relevante Zusatzservices nicht oder nur im begrenzten
Mafe angeboten werden. Daher ist es wichtig, dass die Techno-
logie, die flachendeckend eingebaut wird, verbessert und auch
mehr Raum fiir datenbasierte Geschaftsmodelle gegeben wird.
Ebenfalls ist die vollumfangliche Aufklarungsarbeit Grundlage fir
die erfolgreiche und flachendeckende Einfiihrung von intelligen-
ten Messsystemen.
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