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Kapitel 1: Erzeugung — Von
Megawatt zu Flexibilitat

/| Executive Summary

Die deutsche Stromerzeugung durchlauft bis 2030
eine fundamentale Transformation, die sich von der
reinen Maximierung erneuerbarer Kapazitaten hin zur
Sicherung von Flexibilitat und garantierter Leistung
verschiebt. Der bisherige Fokus auf
Volumenwachstum (,Megawatt um jeden Preis®)
weicht einer wertorientierten Logik, in der die Fahigkeit
zur Netzstabilisierung und die Absicherung gegen
volatile Marktpreise die zentralen Werttreiber werden. '
Diese Entwicklung wird durch die sogenannte
LZuverlassigkeitspramie” honoriert, die jenen
Erzeugern zugutekommt, die gesicherte Leistung auch
in Zeiten von ,Dunkelflauten” bereitstellen kdnnen. ' 2

Die Transformation manifestiert sich in drei
Kerndynamiken: Erstens werden erneuerbare
Energien, insbesondere Solaranlagen, ohne die
Integration von Batteriespeichern wirtschaftlich
unrentabel, da Phasen negativer Strompreise die
Erlése erodieren. 3 Zweitens wird die Finanzierbarkeit
neuer Erzeugungsprojekte vollstandig von langfristigen
Abnahmevertragen (PPAs) oder staatlichen
Absicherungsmechanismen wie Differenzvertragen
(CfDs) abhangen, was den Spotmarkt als priméare
Erlésquelle ablost. # Drittens entsteht eine strategische
Licke bei der gesicherten Leistung: Wahrend der
Hochlauf von grinem Wasserstoff und H2-fahigen
Gaskraftwerken durch regulatorische und
wirtschaftliche Hurden erheblich verzégert wird,
avancieren GroRbatteriespeicher zum technologischen
Rickgrat fiir die kurzfristige Netzstabilitat. > Erdgas
bleibt als Bruckentechnologie bis weit in die 2030er-
Jahre unverzichtbar. 57

Fir CEOs der Energie- und Versorgungsbranche
ergibt sich daraus eine klare strategische Agenda, um
in diesem neuen Marktumfeld erfolgreich zu
navigieren:
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/| CEO-Agenda 2030

1. Flexibilitat als Kerngeschift etablieren:
Priorisieren Sie Investitionen in flexible
Technologien, allen voran GroRRbatteriespeicher
und schnell regelbare Gaskraftwerke. Bauen Sie
Flexibilitat von einer reinen Notwendigkeit zu
einem profitablen, eigenstandigen
Geschéftsbereich mit dedizierten
Vermarktungsstrategien aus.

2. Portfolio-Optimierung von ,,Build“ zu ,,Build-
and-Trade“ verlagern:
Etablieren Sie Asset-Rotation als strategisches
Instrument zur Wertrealisierung und
Refinanzierung. Behandeln Sie Erneuerbare-
Assets als handelbare Produkte und trennen Sie
sich von unrentablen ,Plain-Vanilla“~-Anlagen ohne
Speicher.

3. Kommerzielle Exzellenz in der PPA-
Strukturierung aufbauen:
Investieren Sie in hochspezialisierte Teams fiir die
Strukturierung, Verhandlung und das Management
von Corporate PPAs. Die Fahigkeit,
mafgeschneiderte, langfristige Liefervertrage
anzubieten, wird zum entscheidenden
Wettbewerbsvorteil und zur Voraussetzung fur die
Bankfahigkeit neuer Projekte.

4. Eine pragmatische Wasserstoff-Strategie
verfolgen:
Behandeln Sie ,H2-Readiness” bei
Gaskraftwerken als technische Zukunftsoption,
nicht als kurzfristiges Geschéaftsmodell.
Fokussieren Sie H2-Investitionen auf industrielle
Cluster mit direkten Grolkabnehmern und passen
Sie das Erwartungsmanagement gegeniber Politik
und Investoren an die realistische, langsamere
Entwicklung an.

5. Digitalisierung zur Margensicherung nutzen:
Implementieren Sie Kl-gestitzte Prognose- und
Handelssysteme, um die Vermarktung von
fluktuierender Erzeugung und Speicherkapazitaten
zu optimieren. Nutzen Sie digitale Zwillinge und
vorausschauende Wartung, um die Verfuigbarkeit
und Effizienz des gesamten Kraftwerksparks zu
maximieren und operative Kosten zu senken.
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Status quo der Wertschopfungsstufe
Erzeugung

Die Stromerzeugung in Deutschland befindet sich in
einem strukturellen Umbruch, der durch den politisch
forcierten Ausbau erneuerbarer Energien und den
gleichzeitigen Ausstieg aus Kernenergie und Kohle
gepragt ist. Der aktuelle Erzeugungsmix ist
zunehmend von der Volatilitat der Wind- und
Solareinspeisung dominiert, was zu erheblichen
Herausforderungen fiir die Netzstabilitat und die
Wirtschaftlichkeit konventioneller sowie ungesicherter
erneuerbarer Anlagen fiihrt.

Der Markt flr erneuerbare Energien ist durch einen
massiven Zubau gekennzeichnet, insbesondere bei
der Photovoltaik. Dieser Zubau fiihrt jedoch immer
haufiger zu Phasen mit extrem niedrigen oder
negativen Strompreisen, insbesondere in den
Mittagsstunden. Dies untergrabt die Rentabilitat von
Solarparks, die ohne angeschlossene Speicher

betrieben werden. 2 Bei Investoren sinkt daher die

Bereitschaft, in solche ,Plain-Vanilla“-Projekte zu
investieren. 8

Gleichzeitig wachst der Markt fur Batteriespeicher, um
diese Volatilitat auszugleichen. Mit einer installierten
Kapazitat von rund 3,3 GW an GroRbatteriespeichern
(Stand: Mai 2026) steht Deutschland am Anfang einer
Entwicklung, diese Technologie als systemkritisches
Element zu etablieren. % Bestehende Standorte
konventioneller Kraftwerke, wie das ehemalige
Kernkraftwerk Gundremmingen, werden zunehmend
fur den Bau grof3er Batteriespeicher umgewidmet, um
die vorhandene Netzinfrastruktur zu nutzen. °

Die konventionelle Erzeugung steht vor einer
doppelten Herausforderung. Der beschlossene
Kohleausstieg schafft eine Licke in der gesicherten
Grundlastversorgung. Diese Licke soll durch neue,

wasserstofffahige Gaskraftwerke geschlossen werden.

Allerdings verzdgern sich die
Investitionsentscheidungen, da ein finaler, robuster
Regulierungsrahmen, insbesondere ein
Kapazitatsmarkt, noch aussteht. ® 19 Energieversorger
fordern Planungssicherheit, um die hohen
Investitionen in Anlagen abzusichern, die
voraussichtlich nur flr wenige Betriebsstunden pro
Jahr benétigt werden. 57

Die Wasserstoffwirtschaft befindet sich trotz
ambitionierter politischer Ziele noch in einem sehr
frhen Stadium. Die Diskrepanz zwischen dem Ziel
von 10 GW Elektrolyseur-Kapazitat bis 2030 und den
Anfang 2026 tatsachlich installierten 181 MW ist
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signifikant. ' Eine kritische Bewertung durch den
Bundesrechnungshof hat die Zweifel an der
kurzfristigen Realisierbarkeit und Wirtschaftlichkeit der
nationalen Wasserstoffstrategie verstarkt. '*
Infolgedessen betrachten fihrende
Energieunternehmen Erdgas als unverzichtbare
Brickentechnologie, die die Versorgungssicherheit bis
weit in die 2030er-Jahre gewahrleisten muss. 57

These 1: Das Repowering bestehender
Windparks ist der groRte
Wachstumstreiber fiir Windkraft an Land.

Bis 2030 wird das Repowering, also der Ersatz alter
Windkraftanlagen durch moderne, leistungsstarkere
Turbinen an bestehenden Standorten, zum zentralen
Hebel fir den Ausbau der Windenergie in
Deutschland. Wahrend die Ausweisung neuer Flachen
durch langwierige Genehmigungsverfahren und lokale
Widerstande gehemmt bleibt, ermdglicht Repowering
eine signifikante Steigerung der installierten Leistung
auf bereits erschlossenen und akzeptierten Arealen.
Die strategische Logik verschiebt sich von der reinen
Flachenexpansion hin zur maximalen
Effizienzsteigerung pro Quadratmeter. Dieser Ansatz
umgeht nicht nur die Hirden der Neugenehmigung,
sondern nutzt auch die vorhandene Netzinfrastruktur
weitaus effektiver.

Die Transformation geht Uber den reinen Austausch
von Turbinen hinaus. Bis 2030 werden diese
modernisierten Windparks systematisch zu hybriden
Energiezentren ausgebaut. Durch die Integration von
GroRbatteriespeichern direkt am Standort werden sie
von passiven Stromlieferanten zu aktiven
Netzstabilisatoren. Sie kdnnen dann nicht nur bei
Windflauten Energie bereitstellen, sondern auch aktiv

¥
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an der Frequenzhaltung teilnehmen und negative
Strompreise vermeiden, indem sie Uberschissige
Energie speichern statt sie zu reduzierten Preisen ins
Netz einzuspeisen. Diese Entwicklung folgt dem
Ubergeordneten Trend, den Wert von
Erzeugungsanlagen nicht mehr nur am produzierten
Volumen, sondern an ihrer Fahigkeit zur Bereitstellung
von Flexibilitdt und gesicherter Leistung zu messen. '

| Strategische Implikationen

— Fokus der Projektentwicklung auf Repowering
ausrichten: Energieversorger mussen ihre
Projektentwicklungs-Pipeline strategisch neu
justieren und den Schwerpunkt von der Akquise
neuer Flachen auf die Identifizierung und
Sicherung von Repowering-Potenzialen in ihrem
Bestandsportfolio und dem Markt legen. Dies
erfordert eine proaktive Analyse von Altanlagen,
deren Genehmigungen auslaufen, und die
Entwicklung standardisierter, beschleunigter
Prozesse flr die Modernisierung.

—  Frihzeitige Investition in Hybrid-
Anschlusskonzepte: Um das volle Wertpotenzial
zu heben, missen Investitionsentscheidungen fir
Repowering-Projekte von Beginn an die
Integration von Batteriespeichern beinhalten.
Unternehmen sollten in flexible Hybrid-
Anschlusskonzepte investieren, um Windparks als
wertvolle Stabilitdtsanker im Netz zu positionieren
und zusatzliche Erlésstrome aus der Bereitstellung
von Systemdienstleistungen zu erschlie3en.

/| These 2: Der Ausbau von Freiflachen-
Solarparks ist ohne Speicher aufgrund der
hohen Anzahl negativer Preisstunden
unrentabel.

Bis 2030 wird der Bau von Freiflachen-Solarparks
ohne integrierte Batteriespeicher wirtschaftlich nicht
mehr tragfahig sein. Der massive Zubau von
Photovoltaik-Kapazitaten in Deutschland und Europa
fuhrt bereits heute zu einer Kannibalisierung der
Erlése, insbesondere wahrend der Mittagsspitzen mit
hoher Sonneneinstrahlung. Dieser Trend wird sich bis
2030 dramatisch verscharfen, sodass Phasen mit
negativen Strompreisen zur Regel werden. Fir
Solarparks ohne Speicher bedeutet dies, dass sie in
ihren produktivsten Stunden entweder draufzahlen
oder vom Netz genommen werden, was ihr
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Geschaftsmodell fundamental untergrabt.
Finanzierungspartner und Banken werden Projekte
ohne eine Lésung zur Abfederung dieser Preisrisiken
als nicht mehr bankfahig einstufen. 3

Die Marktlogik fur Solarenergie verschiebt sich daher
vollstandig von der reinen Energieerzeugung hin zur
intelligenten Lastverschiebung. Die
Standardkonfiguration fiir neue Solarparks wird die
Kombination aus PV-Anlage und GroR3batteriespeicher
sein. Diese Hybridprojekte sind in der Lage, die
wahrend der Mittagsspitze erzeugte Energie zu
speichern und sie in den Abendstunden oder zu
anderen Hochpreiszeiten ins Netz einzuspeisen. Diese
Fahigkeit zur Arbitrage wird zur primaren Erldésquelle.
Zudem werden PV-Anlagen zunehmend fiir die direkte
Belieferung von Industrieabnehmern iber On-site-
PPAs optimiert, um Netzentgelte zu umgehen und eine
stabile, kalkulierbare Einnahmequelle zu sichern. Die
Rentabilitat eines Solarparks wird sich 2030 nicht mehr
an der installierten Nennleistung in Gigawatt messen
lassen, sondern an seiner Fahigkeit, Energie intelligent

zu steuern und in wertvolle Zeitfenster zu verschieben.
3

| Strategische Implikationen

— Keine neuen PV-Projekte ohne Batteriespeicher
entwickeln: Die strategische Maxime fur die
Projektentwicklung muss lauten: Jedes neue
Solarprojekt wird als Hybridprojekt mit
Batteriespeicher geplant. Die ungesicherte Rendite
von reinen PV-Anlagen wird durch negative Preise
vernichtet, weshalb solche Investitionen zu
unterlassen sind. Die Integration von Speichern
verbessert die Projektrentabilitdt um bis zu 30 %
und senkt die relativen Investitionskosten. 3

— Steuerungsmetriken von ,installierten Gigawatt®
auf ,Flexibilitdtspotenzial® umstellen: Intern
mussen die Steuerungs- und Erfolgsmetriken
angepasst werden. Statt auf die Maximierung der
installierten Leistung zu zielen, muss der Fokus
auf die Fahigkeit zur Lastverschiebung (in MWh)
und die Optimierung der Erldse durch intelligente
Vermarktung gelegt werden. Dies erfordert
Investitionen in Kl-gestiitzte Handels- und
Steuerungsplattformen. 12

— PPA-Modelle als primaren Vertriebskanal
forcieren: Der Direktvertrieb an Industrie- und
Gewerbekunden Uber langfristige Power Purchase
Agreements (PPAs) muss zum Standard werden.

4
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Diese Modelle sichern nicht nur die Margen direkt
an der Kundenschnittstelle, sondern umgehen
auch volatile Spotmarkte und steigende
Netzentgelte, was sie fir beide Seiten attraktiv
macht.

/I These 3: Neue erneuerbare
Erzeugungsprojekte sind ohne PPAs oder
staatliche CfD-Mechanismen nicht
finanzierbar.

Bis 2030 wird die Finanzierung neuer
Erzeugungsprojekte im Bereich der erneuerbaren
Energien vollstandig von langfristigen
Absicherungsmechanismen abhangen. Die
zunehmende Volatilitat an den Spotmarkten und die
Erosion der Erlose durch den Kannibalisierungseffekt
machen rein marktpreisbasierte Geschaftsmodelle fir
Banken und Investoren untragbar. Projekte ohne
langfristige Stromabnahmevertrage (PPAs) mit
Unternehmenskunden oder staatlich garantierte
Differenzvertrage (Contracts for Difference, CfDs)
werden als nicht bankfahig gelten. 4 Die 6konomische
Logik der Erzeugung verschiebt sich endgiltig weg
von der Spekulation auf hohe Spotmarktpreise hin zu
einer auf risikoadjustierten, garantierten Renditen
basierenden Investitionsstrategie.

Diese Entwicklung macht die Fahigkeit zur
Strukturierung und zum Abschluss von PPAs zu einer
Kernkompetenz fiir Energieerzeuger. Insbesondere
24/7-PPAs, die eine konstante Belieferung mit
Grunstrom gewahrleisten, gewinnen an Attraktivitat.
Solche Vertrage erfordern ein diversifiziertes Portfolio
aus verschiedenen Erzeugungsanlagen (z. B. Wind,
Solar, Speicher), um die Lieferverpflichtungen rund um
die Uhr erfiillen zu kdnnen. Der PPA-Markt wird dabei
stark von der Nachfrage aus dem Technologiesektor
getrieben, dessen Rechenzentren einen enormen und
konstanten Energiebedarf haben. '3 Flr Erzeuger
bedeutet dies, dass der Erfolg eines Projekts nicht
mehr allein von der technischen Realisierung abhangt,
sondern malgeblich von der kommerziellen
Absicherung im Vorfeld.

| Strategische Implikationen

— Jedes neue Asset Uber ein Portfolio aus PPAs
absichern: Die Finanzierungsstrategie muss
vorsehen, dass jedes neue Erzeugungsprojekt
bereits in der Planungsphase durch ein Portfolio
aus langfristigen PPAs abgesichert wird. Dies
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garantiert die Finanzierbarkeit unabhangig von der
Entwicklung der Bérsenstrompreise und schafft
eine stabile Einnahmebasis fiir die gesamte
Laufzeit des Projekts.

— Aufbau hochspezialisierter Teams fiur PPA-
Strukturierung: Unternehmen missen dringend
Kompetenzen in der PPA-Strukturierung, im
Risikomanagement und in der
Verhandlungsfiihrung aufbauen. Dies umfasst
juristisches, finanzielles und vertriebliches Know-
how, um komplexe, mafRgeschneiderte Vertrage
fir GroRBkunden wie Technologieunternehmen und
Industriekonzerne entwickeln und abschlielen zu
kénnen. '3

/I These 4: Der ,,Speichertsunami‘ bleibt
aus, aber GroRbatteriespeicher sind das
Riickgrat des Stromsystems.

Entgegen mancher Prognosen eines unkontrollierten
~opeichersunamis® wird sich der Ausbau von
Grol3batteriespeichern bis 2030 als strategisch
gezielter und 6konomisch getriebener Prozess
erweisen. Mit einer prognostizierten installierten
Kapazitat von rund 10 GW werden GroRbatterien die
dominierende Technologie zur kurzfristigen
Lastverschiebung und Stabilisierung im deutschen
Stromnetz sein. ¢ Sie entwickeln sich von einer
Nischenanwendung zur Absicherung von
Systemdienstleistungen zu einer essenziellen
Infrastruktur, die das Fundament fur ein auf
erneuerbaren Energien basierendes System bildet. 56

Ihre zentrale Rolle besteht darin, die
systemimmanente Volatilitdt von Wind und Sonne
auszugleichen. Sie Ubernehmen einen Grolteil der
Frequenzstabilisierung, die frGher durch die
rotierenden Massen konventioneller Kraftwerke
geleistet wurde. Dariber hinaus werden sie zum
entscheidenden Werkzeug, um die Wirtschaftlichkeit
von Erneuerbare-Energien-Anlagen zu sichern, indem
sie Strom zu Null- oder Negativpreisen aufnehmen und
zu Hochpreiszeiten wieder abgeben. Die Kombination
von Solar- und Windparks mit Speichern wird zum
Standard, da sie die Projektrentabilitat signifikant
verbessert und die Investitionskosten durch geteilte
Infrastruktur senkt. 3 Projekte wie der 400-MW-
Speicher von RWE am ehemaligen
Kernkraftwerksstandort Gundremmingen zeigen, dass
diese Technologie im industriellen MafRstab ausgerolit
wird. °
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| Strategische Implikationen

— Ausbau von Batteriespeichern auf GW-Niveau
beschleunigen: Energieversorger missen den
Aufbau von Batteriespeicherkapazitaten im
Gigawatt-Mal3stab als strategische Prioritat
behandeln. Die Fahigkeit, Flexibilitdt zu speichern
und zu vermarkten, wird zu einem zentralen und
stabilen Ertragspfeiler, der die Abhangigkeit von
volatilen Energiepreisen reduziert.

— Partner fur die Vermarktung sorgféltig auswahlen
und Kompetenzen aufbauen: Der Wert eines
Batteriespeichers wird nicht durch seine Existenz,
sondern durch seine intelligente Vermarktung an
verschiedenen Markten (Regelenergie, Intraday-
Handel, Arbitrage) realisiert. Unternehmen missen
entweder eigene, Kl-gestutzte
Handelskompetenzen aufbauen oder strategische
Partnerschaften mit spezialisierten Vermarktern
eingehen, um die Erlése zu maximieren und das
volle Potenzial der Assets zu heben.

/I These 5: Trotz Verabschiedung der
Kraftwerksstrategie ist bis 2030 kein
neues wasserstofffahiges Gaskraftwerk
am Netz.

Obwohl die Bundesregierung eine Kraftwerksstrategie
zur Sicherung der Stromversorgung verabschiedet hat,
wird bis 2030 voraussichtlich keines der geplanten
neuen, wasserstofffahigen GroRRgaskraftwerke
vollstandig in Betrieb sein. Die Griinde hierfur sind
vielfaltig: langwierige Genehmigungsprozesse,
Unsicherheiten bezuglich des finalen Designs des
Kapazitatsmarktes und die zégerliche Haltung von
Investoren angesichts hoher Baukosten und unklarer

Wasserstoff: Ziel vs. Realitat 2030

Elektrolyseur-Kapazitdt in D

Deutschland — Anfang 2026

181 MW

Tatsachlich installiert

Zielerreichung

. 1,8 % erreicht
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zukunftiger Erldésmodelle fiir den Wasserstoffbetrieb.
510 Zahlreiche Projekte werden sich zwar in der
Planungs- oder friihen Bauphase befinden, aber die
Licke, die durch den Kohleausstieg entsteht, wird
kurzfristig nicht durch diese neue Flotte geschlossen
werden kénnen. °

Diese Verzdgerung schafft eine kritische Phase fur die
deutsche Versorgungssicherheit. Die Diskrepanz
zwischen dem politisch gewollten Ausstieg aus der
Kohle und dem verzégerten Zubau flexibler
Gaskraftwerke muss durch andere MaRnahmen
Uberbruckt werden. Dazu kénnten
Laufzeitverlangerungen bestehender Anlagen, eine
verstarkte Nutzung des europaischen Stromverbunds
oder der Ruckgriff auf bestehende, weniger effiziente
Gaskraftwerke gehoren. Fir die Betreiber von
Erzeugungsanlagen bedeutet diese Lucke, dass
Phasen mit extremer Preiskelastizitat und hohen
Preisspitzen wahrscheinlicher werden, insbesondere
wahrend ,Dunkelflauten®. Die wenigen verfligbaren,
flexiblen Kraftwerke werden in diesen Perioden eine

enorme strategische Bedeutung und ein hohes

Monetarisierungspotenzial haben. %'

| Strategische Implikationen

— Erzeugungsanlagen auf maximale Verfiigbarkeit in
Hochpreisphasen flexibilisieren: Betreiber missen
ihre bestehenden, flexiblen Erzeugungsanlagen
(insbesondere Gas- und Pumpspeicherkraftwerke)
technisch und operativ darauf vorbereiten, in den
erwarteten Hochpreisphasen maximale
Verfugbarkeit zu gewahrleisten. Investitionen in die
Modernisierung und Flexibilisierung des
Bestandsportfolios kdnnen kurzfristig hGhere
Renditen erzielen als der Neubau unter unsicheren
Rahmenbedingungen.

10.000 M

030

Politisches Ziel b

Ziel: 10.000 MW

Die nationale Wasserstoffstrategie strebt 10 GW bis 2030 an — installiert sind 181 MW. Die Liicke betragt 98,2 %.
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— Aktive Teilnahme am Design des
Kapazitatsmarktes: Energieversorger mussen sich
weiterhin aktiv in den politischen Prozess zur
Ausgestaltung des Kapazitatsmarktes einbringen.
Das Ziel muss sein, einen Mechanismus zu
schaffen, der Investitionen in neue Gaskraftwerke
de-riskiert und langfristig planbare Einnahmen fur
die reine Bereitstellung von gesicherter Leistung

garantiert, um die Investitionsblockade zu I6sen.
107

/I These 6: Wasserstoff bleibt eine Nische,
und es werden kaum GroBprojekte in
Deutschland fertiggestellt.

Bis 2030 wird griner Wasserstoff in der deutschen
Energiewirtschaft eine Nischenrolle einnehmen und
nicht, wie oft prognostiziert, zu einem breit verfligbaren
Energietrager werden. Trotz erheblicher politischer
Ambitionen und Férderprogramme wird die Realitat
von einer signifikanten Lucke zwischen Zielen und
Umsetzung gepragt sein. Die nationale
Wasserstoffstrategie, die 10 GW Elektrolyseur-
Kapazitat bis 2030 anstrebt, steht im starken
Gegensatz zu den lediglich 181 MW, die Anfang 2026
in Betrieb waren. "' Hohe Produktionskosten, eine
langsam anlaufende industrielle Nachfrage und der
schleppende Aufbau der notwendigen
Transportinfrastruktur (Kernnetz) fiihren dazu, dass
kaum GroRprojekte zur Erzeugung von griinem
Wasserstoff in Deutschland fertiggestellt werden. 56

Die wenigen realisierten Projekte werden eher den
Charakter von Pilot- und Referenzobjekten haben, die
sich auf spezifische industrielle Cluster konzentrieren,
in denen Produktion und Verbrauch raumlich eng
beieinander liegen. Die breite Anwendung von
Wasserstoff in der Stromerzeugung, etwa zum Betrieb
von Gaskraftwerken, wird nicht vor den 2030er-Jahren
im groRen Stil stattfinden. > Flihrende
Energieversorger haben ihre Strategien bereits
angepasst und betonen die Notwendigkeit einer
langfristigen ,Gas-Briicke“. 37 Die Bezeichnung ,H2-
ready” fur neue Gaskraftwerke ist daher bis 2030
primar ein Versprechen flr die Zukunft und keine
kurzfristig operativ relevante Eigenschaft. 15

| Strategische Implikationen

— H2-Investitionen strikt auf Standorte mit
unmittelbaren Industrie-GroRabnehmern
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begrenzen: Investitionen in die
Wasserstofferzeugung sollten ausschlief3lich dort
getatigt werden, wo eine direkte, vertraglich
gesicherte Abnahme durch nahegelegene
Industrieunternehmen (z. B. Chemie, Stahl)
gewabhrleistet ist. Spekulative Investitionen in eine
breite H2-Versorgung sind mit zu hohen Risiken
behaftet.

,H2-Readiness* als technische Option zur
Zukunftssicherung behandeln: Bei Investitionen in
neue Gaskraftwerke sollte die Wasserstofffahigkeit
als eine technische Option zur Absicherung gegen
zukulnftige regulatorische Anforderungen
behandelt werden, deren Mehrkosten sich
rechtfertigen lassen mussen. Die priméare
Geschaftslogik dieser Kraftwerke muss jedoch auf
dem Betrieb mit Erdgas basieren.

Erwartungsmanagement gegenuber Politik und
Stakeholdern anpassen: CEOs miissen eine
realistische Kommunikation pflegen und
Wasserstoff als wichtige, aber langfristige
Erganzung im Energiemix positionieren, nicht als
schnellen Problemldser fiir die Energiewende.
Dies ist entscheidend, um Fehlallokationen von
Kapital zu vermeiden und den Fokus auf die
drangenderen kurzfristigen Herausforderungen wie
den Ausbau von Speichern und Netzen zu lenken.
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Kapitel 2: Handel — Vom
Arbitrageur zum Ki-gesteuerten
Systemorchestrator

/I Executive Summary

Getrieben durch die unumkehrbaren Krafte der
Dekarbonisierung, Dezentralisierung und
Digitalisierung wandelt sich die Rolle des
Energiehandels vom reinen Arbitrage- und
Beschaffungsgeschaft zum strategischen ,zentralen
Nervensystem" der integrierten Energieversorger. 1617
Die Fahigkeit, physische Anlagen, volatile Markte und
Kundenbedirfnisse in Echtzeit zu synchronisieren,
wird zum entscheidenden Wettbewerbsfaktor.

Die Wertschopfung verlagert sich dabei radikal: weg
vom physischen Besitz grof3er Kraftwerke hin zur
digitalen Orchestrierung von Millionen dezentraler
Energie-Ressourcen (DERS) in virtuellen Kraftwerken
(VPPs). %6 Gleichzeitig entwickelt sich das B2B-
Geschaft von der reinen Kilowattstunden-Lieferung zu
hochkomplexen, strukturierten Griinstromprodukten
wie 24/7-PPAs, die die industrielle Dekarbonisierung
erst ermdglichen. 2324

Technologisch wird dieser Wandel durch den
unaufhaltsamen Vormarsch von Kunstlicher Intelligenz
(KI) getragen. Autonome Kl-Agenten Ubernehmen die
Steuerung des Handels auf cloud-nativen Plattformen,
optimieren die Beschaffung in Echtzeit und
ermoglichen es Industriekunden sogar, traditionelle
Versorger zu umgehen. 827 Flr Energieversorger
bedeutet dies eine existenzielle Weichenstellung: Wer
jetzt nicht in algorithmische Fahigkeiten, digitale
Plattformen und neue Geschéaftsmodelle investiert,
verliert die Kontrolle iber die Kundenschnittstelle und
die zentralen Werttreiber des zukunftigen
Energiesystems.

/| CEO-Agenda 2030

1. Algorithmische Souveranitat im Handel
sicherstellen
Im Handel konkretisiert sich die Kl-Transformation
in einer einzigen strategischen Frage: Wer steuert
das Portfolio — Mensch oder Algorithmus? Bis
2030 lautet die Antwort: der Algorithmus,
Uberwacht vom Menschen. Das erfordert den
Aufbau von ,Fusion Talents®, die
Energiemarktwissen und Data Science verbinden,
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sowie klare interne Governance flir autonom
handelnde Systeme.

Digitale Okosysteme skalieren

Treffen Sie eine strategische Entscheidung
zwischen dem Aufbau einer eigenen Aggregations-
Plattform oder der Integration in fliihrende
Okosysteme. Der Fokus muss sich von
Investitionen in physische Anlagen auf den Erwerb
von Partnervolumina und die Entwicklung digitaler
Schnittstellen verlagern, um eine kritische Masse
an steuerbarer Flexibilitat zu erreichen.

Fuhrungsrolle bei griinen Direktvertragen
tibernehmen

Bauen Sie hochspezialisierte Teams auf, die
komplexe Griinstrom-Direktlieferungen in
standardisierte, handelbare PPA-Produkte fur
Industriekunden und den Mittelstand Ubersetzen
kénnen. Positionieren Sie das Unternehmen als
unverzichtbaren Risikomanager zwischen
Erzeugern und Industrie, um die explodierende
Nachfrage nach Dekarbonisierungslésungen zu
monetarisieren.

B2B-Geschaftsmodell radikal transformieren
Entwickeln Sie das B2B-Angebot vom reinen
Energieverkauf hin zu gebuhrenbasierten
Modellen fir Kl-gestitzten Marktzugang und
Optimierungsdienstleistungen. Verteidigen Sie die
Kundenschnittstelle gegen spezialisierte Ki-
Angreifer und Tech-Start-ups durch eine
Uberlegene Datenarchitektur und strategische
Technologiepartnerschaften.

Operative Exzellenz durch Datenzentrierung
erzwingen

Priorisieren Sie die Investition in eine ,Single
Source of Truth* als unternehmensweite
Datenbasis. Nur so kénnen massenhafte
Datenstrdme aus dezentralen Anlagen
verzogerungsfrei fir Handelsentscheidungen
genutzt, Hyperpersonalisierung im Vertrieb
ermoglicht und die Cost-to-Serve durch K-
gesteuerte Automatisierung drastisch gesenkt
werden.
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/| Status quo: Der Energiehandel an der
Schwelle zur algorithmischen Ara

Der Energiehandel in Deutschland befindet sich heute
in einer Phase tiefgreifender Umbriiche, die seine
traditionelle Rolle als reiner Intermediar und
Risikomanager fundamental infrage stellen. Seine
Hauptaufgaben umfassen klassischerweise die
Beschaffung von Energiemengen fiir den Vertrieb, die
Vermarktung der eigenen Erzeugungskapazitaten

sowie die Absicherung von Preis- und Volumenrisiken
4041

Uber Terminmarkte.
Marktstruktur und zentrale Akteure: Der Markt wird
von den Handelsabteilungen der grofden integrierten
Versorger wie RWE, Uniper und EnBW dominiert, die
ihre physischen Anlagenportfolios als Basis fiir ihre
Handelsaktivitaten nutzen. 2 RWE blindelt diese
Aktivitaten beispielsweise in seiner Funktion
»,commercial Asset Optimisation* (CAO), die als
Schnittstelle zwischen Erzeugung und Markten agiert.
28 Daneben existieren unabhangige Handelshauser
und eine wachsende Zahl von Direktvermarktern, die
Erneuerbare-Energien-Anlagen in den Markt
integrieren.

Aktuelle Dynamiken und Herausforderungen: Die
zunehmende Einspeisung volatiler erneuerbarer
Energien flhrt zu extremen Preisschwankungen an
den Spotmarkten, insbesondere am Intraday-Markt.
Dies erhoht den Druck auf die Handelsabteilungen,
ihre Strategien von langfristigen Prognosen auf
kurzfristige Optimierung umzustellen. 53 Gleichzeitig
zwingt der politische und gesellschaftliche Druck zur
Dekarbonisierung die Industrie, ihre
Energiebeschaffung neu auszurichten und aktiv nach
grinen Lieferkonzepten zu suchen, was neue
Anforderungen an die Produktentwicklung im Handel
stellt. 48

Technologischer und regulatorischer Rahmen: Die
technologische Landschaft ist noch immer von
monolithischen, oft veralteten Energy Trading and Risk
Management (ETRM)-Systemen gepragt, die fur die
Anforderungen des hochfrequenten, datengetriebenen
Handels nur bedingt geeignet sind. 5' Erste Schritte in
Richtung Automatisierung und algorithmischer
Unterstitzung sind zwar erfolgt, doch eine
flachendeckende autonome Steuerung ist noch nicht
der Standard. 3¢ Regulatorisch operiert der Markt
weiterhin primar in einem ,Energy-Only“-Design, auch
wenn die Debatte um einen Kapazitatsmarkt zur
Absicherung der Versorgungssicherheit an Fahrt
gewinnt und die Monetarisierung von ,Verfugbarkeit*
als neue Erlésquelle in Aussicht stellt. 5250 Eine
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mdgliche Aufteilung der einheitlichen deutschen
Preiszone wird kontrovers diskutiert und stellt ein
erhebliches Risiko fiir die Marktliquiditat dar. 3132

Zusammenfassend steht der deutsche Energiehandel
an der Schwelle von einer von Menschen dominierten,
erfahrungsbasierten Disziplin zu einer hochgradig
automatisierten, Kl-gesteuerten Funktion, die in
Echtzeit auf die Signale eines dezentralen und
dekarbonisierten Energiesystems reagieren muss.

/I These 1: Die Skalierung handelbarer
Energie erfolgt liber digitale Okosysteme
statt liber physisches Eigentum.

Wie in Kapitel 1 (These 4) dargelegt, entwickeln sich
Grol3batteriespeicher zum technologischen Riickgrat
des deutschen Stromsystems. Fir den Handel folgt
daraus eine strategische Konsequenz, die Uber die
reine Infrastrukturperspektive hinausgeht:
Batteriespeicher sind keine passiven Assets — sie sind
handelbare Flexibilitatsquellen. Modelle wie das
Cloud-basierte virtuelle Speichersystem von SENEC
(EnBW) verdeutlichen den Trend, physische Speicher
durch finanzielle Produkte zu virtualisieren und so fur
den Handel nutzbar zu machen. % Das ,virtuelle
Batterietolling“ ermdglicht es Handlern, auf die
Flexibilitdt von Speichern zuzugreifen, ohne die
Anlagen selbst besitzen zu missen — was die
Eintrittsbarrieren weiter senkt und das Okosystem fiir
spezialisierte Akteure 6ffnet. 3¢ Heimspeicher und die
bidirektionalen Ladefahigkeiten von Elektroautos
werden flachendeckend zu steuerbaren Gigawatt-
Blocken geblindelt. 42 Der Handel der Zukunft ist damit
weniger ein physisches Geschaft als die
algorithmische Optimierung von Millionen kleiner,
vernetzter Flexibilitatsoptionen. 3°

Diese Entwicklung wird durch das exponentielle
Wachstum von DERs angetrieben. Plattformen wie die
von 1Komma5° zeigen bereits heute das Potenzial,
indem sie eine signifikante Flexibilitat von privaten
Haushalten bindeln und am Intraday-Markt handeln,
mit dem Ziel, bis 2030 eine Kapazitat von 20 GW zu
aggregieren. 26 26 Bis dahin werden Heimspeicher und
die bidirektionalen Ladefahigkeiten von Elektroautos
flachendeckend zu den angesprochenen steuerbaren
Gigawatt-Blocken gebiindelt sein. 43 Modelle wie das
Cloud-basierte virtuelle Speichersystem von SENEC
(EnBW) verdeutlichen den Trend. 50 Der Handel der
Zukunft ist somit weniger ein physisches Geschaft als
vielmehr die Verwaltung von Komplexitat und die
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algorithmische Optimierung von Millionen kleiner,
vernetzter Flexibilitatsoptionen. 3° Neue
Geschaftsmodelle wie das ,virtuelle Batterietolling®
ermoglichen es Handlern zudem, auf die Flexibilitat
von Speichern zuzugreifen, ohne die Anlagen selbst
besitzen zu mussen, was die Eintrittsbarrieren weiter
senkt und das Okosystem fiir spezialisierte Akteure
oOffnet. 34

| Strategische Implikationen

— Strategische Entscheidung ,Build or Partner®:
Energieversorger missen sich entscheiden, ob sie
eine eigene, wettbewerbsfahige Aggregations-
Plattform entwickeln oder sich als spezialisierter
Partner (z. B. fur Risikomanagement oder
Marktzugang) in bestehende digitale Okosysteme
von Technologieunternehmen und spezialisierten
Aggregat-Akteuren integrieren.

— Verlagerung der Investitionsschwerpunkte: Die
Kapitalallokation muss sich von Investitionen in
physische Grof3anlagen hin zu digitalen
Schnittstellen (APIs), der Entwicklung Gberlegener
Algorithmen und der strategischen Gewinnung von
Partnervolumina verschieben. Der Aufbau von
Partnerschaften mit Installateuren,
Automobilherstellern und Immobilienunternehmen
wird entscheidend.

— Akquisition als Beschleuniger: Die Akquisition
spezialisierter Aggregatoren und Technologie-
Start-ups ist ein notwendiger strategischer Hebel,
um schnell eine kritische Masse an dezentralen
Ressourcen, technologisches Know-how und die
erforderliche Agilitat aufzubauen, die organisch nur
schwer zu erreichen sind.

/I These 2: Eine neue Welle griiner
Direktvertrage finanziert die industrielle
Dekarbonisierung.

Wie in Kapitel 1 (These 3) dargelegt, ist die
Bankfahigkeit neuer Erzeugungsprojekte heute
untrennbar an langfristige Abnahmevertrage geknipft.
Fur den Energiehandel folgt daraus eine strukturelle
Verschiebung: PPAs entwickeln sich von bilateralen
Einzelvertragen zu liquiden, standardisierten
Handelsprodukten. Bis 2030 werden sie zur primaren
Triebfeder fir den Ausbau erneuerbarer Energien —
getrieben von der Dekarbonisierungspflicht der
deutschen Industrie.
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Der Treiber dieser Entwicklung ist der unumkehrbare
Druck auf die Industrie, ihre Prozesse zu
dekarbonisieren und gleichzeitig wettbewerbsfahig zu
bleiben. Einfache Herkunftsnachweise reichen nicht
mehr aus; gefordert wird eine zeitgleiche, physische
Lieferung von Grinstrom. Dies flhrt zur Entstehung
anspruchsvoller ,24/7 Carbon-Free Energy” (CFE)
PPAs, wie sie bereits heute von Google und Engie
praktiziert werden. 22 Diese Vertrage, die eine
stundengenaue Ubereinstimmung von Erzeugung und
Verbrauch anstreben, erfordern eine komplexe
Orchestrierung von Wind-, Solar- und
Speicherportfolios und werden zu einem wirtschaftlich
darstellbaren Instrument der CO2-Vermeidung. 2424
Plattformen wie die von Enervis zur Standardisierung
dieser komplexen Vertrage unterstreichen die
zunehmende Marktreife. 47 Beispiele wie die PPAs
zwischen RWE und der Salzgitter Group fir die
Produktion von griinem Stahl oder zwischen Shell und
einem Offshore-Windpark zur Versorgung eines
Wasserstoff-Elektrolyseurs zeigen, dass diese
Vertrage bereits heute die Grundlage fiir die
Transformation ganzer Industriezweige bilden. 4849

| Strategische Implikationen

— Aufbau von Strukturierungskompetenz:
Energieversorger missen dringend interne Teams
aufbauen, die in der Lage sind, komplexe,
mafgeschneiderte Grinstrom-Direktlieferungen in
standardisierte, handelbare und fur
Industriekunden attraktive Produkte zu Gbersetzen.
Dies erfordert eine Kombination aus Handels-,
Rechts- und Finanzierungsexpertise.

— PPAs als Kern der Handelsstrategie: Die
Handelsstrategie muss PPAs als zentrales
Instrument zur Absicherung der langfristigen
Finanzierbarkeit von Erzeugungsanlagen gegen
volatile Marktpreise nutzen. Dies reduziert die
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Abhangigkeit vom Spotmarkt und stabilisiert die
Ertrage des Erzeugungsportfolios.

— Positionierung als Risikomanager: Das
Energieversorgungsunternehmen muss sich als
unverzichtbarer Risikomanager und Intermediar
zwischen den Erzeugern erneuerbarer Energien
und der Industrie positionieren. Durch die
Ubernahme von Volumen-, Preis- und Profilrisiken
kann es die neue, massive Nachfrage nach
Dekarbonisierungslésungen monetarisieren und
eine zentrale Rolle in der industriellen
Transformation einnehmen.

/I These 3: Automatisierte dynamische
Beschaffung in Echtzeit wird zum notigen
Standard.

Bis 2030 wird die Energiebeschaffung fir den Vertrieb
nicht mehr in langfristigen Tranchen, sondern
vollautomatisch in volatilen Echtzeit-Intervallen
erfolgen. Die Fahigkeit, das eigene Portfolio in
kiirzesten Zeitfenstern algorithmisch zu optimieren,
wird vom Wettbewerbsvorteil zur
Uberlebensnotwendigen Basisfahigkeit. Ein zentrales
Element dieser neuen Beschaffungslogik ist der
systematische Einkauf von Flexibilitat direkt bei den
eigenen Kunden, um Beschaffungsrisiken aktiv
abzusichern.

Die heutige Praxis, Portfolios auf Basis von Tages-
oder Stundenprognosen zu bewirtschaften, ist in einer
Welt mit hoher Penetration von Erneuerbaren nicht
mehr ausreichend. Die zunehmende Volatilitat
erfordert eine hochfrequente Anpassung der

Beschaffungspositionen. ®' Die Umstellung von

Balancing-Markten auf 15-Minuten-Intervalle, wie sie in
anderen europaischen Landern bereits erfolgt ist,
beschleunigt diesen Trend und schafft neue
Arbitragemdoglichkeiten fiir schnelle Akteure. 4° Die
technologische Basis dafir sind cloud-native
Plattformen, die riesige Datenmengen in Echtzeit
verarbeiten kdnnen. Ein entscheidender
Paradigmenwechsel wird darin bestehen, dass
Vertriebsorganisationen nicht nur Energie verkaufen,
sondern systematisch physische Flexibilitat bei ihren
Industrie- und Gewerbekunden (z. B. abschaltbare
Lasten, Speicher) einkaufen, um unvorhergesehene
Preisspriinge an den Spotmarkten und hohe
Ausgleichsenergiekosten zu vermeiden.
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| Strategische Implikationen

— Priorisierung der IT-Modernisierung: Die Ablésung
veralteter, monolithischer ETRM-Systeme durch
cloud-native Echtzeit-Plattformen muss zur
absoluten Prioritat erklart werden. Latenz-
Nachteile im Millisekundenbereich flihren direkt zu
wirtschaftlichen Verlusten und sind im Wettbewerb
nicht mehr tragbar.

— Aufbau einer neuen Beschaffungsquelle: Die
Beschaffungsabteilung muss die Fahigkeit
entwickeln, systematisch physische Flexibilitat
direkt bei Kunden einzukaufen und zu vermarkten.
Dies erfordert neue vertragliche Produkte,
Anreizsysteme und eine technische Infrastruktur
zur Steuerung dieser dezentralen Flexibilitaten.

— Transformation der Personalstruktur: Die
Belegschaft im Handel und in der Beschaffung
muss dringend transformiert werden. Gefragt sind
,Fusion Talents®, die tiefes Energiemarktwissen mit
Data-Science-Fahigkeiten und einem Verstandnis
fur algorithmische Logik kombinieren, um die
neuen, automatisierten Systeme zu steuern und
weiterzuentwickeln.

/I These 4: Kil-Agenten steuern den
direkten Marktzugriff flir GroBkunden.

Bis 2030 wird eine wachsende Zahl von Industrie- und
Grol3kunden ihren Energiebedarf nicht mehr Gber
klassische Liefervertrage mit einem Versorger decken,
sondern Uber spezialisierte Kl-Dienstleister direkt am
GroRhandelsmarkt agieren. Autonome KI-Agenten
Ubernehmen den gesamten Energieeinkauf,
optimieren ihn in Echtzeit und eliminieren so die
Zwischenmargen der traditionellen Versorger. Der
Energiebezug erfolgt uber hochfrequente, Kl-
optimierte Tranchenmodelle anstelle starrer
Jahresvertrage.

Diese Entwicklung stellt eine fundamentale Bedrohung
fur das klassische B2B-Vertriebsmodell dar. Neue,
technologiegetriebene Anbieter wie Trawa fordern
bereits heute die starren Vertragsstrukturen der
etablierten Versorger heraus, indem sie
mittelstdndischen Kunden digital-native und flexiblere
Beschaffungsldsungen anbieten. 35 In Zukunft werden
Kl-Agenten in der Lage sein, komplexe Prozesse, die
heute Wochen dauern, in Minuten auszufiihren. 42 Sie
analysieren das Lastprofil des Kunden, prognostizieren
Marktpreise, bewerten das Verhalten anderer

11
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Marktteilnehmer 46 und filhren den Einkauf in
optimalen, kleinteiligen Tranchen vollautomatisch
durch. Fur den Industriekunden bedeutet dies eine
massive Kostenreduktion und Risikominimierung. Fur
den traditionellen Versorger droht ein
Bedeutungsverlust und den Verlust der
Kundenschnittstelle, wenn er sich nicht anpasst.

| Strategische Implikationen

— Radikaler Umbau des B2B-Geschaftsmodells: Das
B2B-Modell muss dringend vom reinen
Energieverkauf auf Gebihrenmodelle fur
Dienstleistungen umgestellt werden. Zukiinftige
Erlésquellen sind ,Market-Access-as-a-Service®,
die Bereitstellung von Optimierungsalgorithmen
und die Ubernahme des Risikomanagements fiir
den Kunden.

— Verteidigung der Kundenschnittstelle durch
Datenhoheit: Der Aufbau einer Gberlegenen
Datenarchitektur und eigener, leistungsfahiger Ki-
Modelle ist essenziell, um die Kundenschnittstelle
gegen spezialisierte Kl-Angreifer und agile Tech-
Start-ups zu verteidigen. Wer die besten Daten
und Algorithmen hat, gewinnt das Vertrauen des
Kunden.

— Strategische Technologiepartnerschaften:
Kooperationen mit fUhrenden Technologie-
unternehmen sind zwingend erforderlich, um den
Zugriff auf modernste Kl-Agenten und
Plattformtechnologien sicherzustellen. Der
Versuch, alle notwendigen Technologien im
Alleingang zu entwickeln, ist angesichts der
Geschwindigkeit der technologischen Entwicklung
zum Scheitern verurteilt.

/I These 5: Der Energie-Handel findet in
autonomen KI-Engines auf Echtzeit-
Plattformen statt.

Bis 2030 wird der operative Energiehandel nicht mehr
von Menschen, sondern von autonomen Kl-Systemen
auf cloud-nativen Hochgeschwindigkeits-Plattformen
gesteuert. Diese ,,Agentic Al“ plant und fUhrt
Handelsaufgaben eigenstandig aus, verarbeitet
massenhafte Datenstrdme von dezentralen Anlagen
verzogerungsfrei und optimiert das gesamte Portfolio
in Echtzeit. Die Rolle des menschlichen Handlers
wandelt sich vom Ausfiihrenden zum strategischen
Uberwacher und Architekten der KI-Systeme.
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Dieser Wandel ist bereits im Gange. Fihrende
Versorger wie RWE (mit AWS) und Uniper (mit
Microsoft) haben strategische Partnerschaften
geschlossen, um Ki tief in ihre Handelsprozesse zu
integrieren und eigene Prognosemodelle zu
entwickeln. 2" '8 Anlagenportfolios bis zu einer Grofie
von 100 MW kdnnen schon heute vollstandig
algorithmisch optimiert werden, wobei menschliche
Eingriffe nur noch bei Abweichungen von erwarteten
Profiten erfolgen. 27 Die technologische Basis dafiir
sind nicht nur Algorithmen, sondern auch digitale
Zwillinge, die es ermdglichen, das Verhalten von
Anlagen unter verschiedenen Marktbedingungen zu
simulieren und so Handelsentscheidungen zu
optimieren. 44 Die Eintrittsbarrieren fir den
anspruchsvollen Handel sind durch diese Entwicklung
drastisch gesunken; neue Handelsoperationen kénnen
mit wenigen Experten und einem starken Fokus auf Kl
aufgebaut werden. 33 Allerdings birgt die zunehmende
Verbreitung ahnlicher Algorithmen auch die Gefahr
eines ,Group Think*“, bei dem synchronisiertes
Verhalten die Volatilitdt und damit die Ertragschancen
reduziert. 50

| Strategische Implikationen

— Schaffung von Rahmenbedingungen fur
Autonomie: CEOs miissen die regulatorischen und
internen Rahmenbedingungen fiir den Einsatz
autonom handelnder KI-Systeme schaffen. Dies
erfordert klare Risikoprotokolle, Governance-
Strukturen und eine enge Abstimmung mit den
Aufsichtsbehérden, um die notwendige
Geschwindigkeit mit absoluter Risikokontrolle zu
vereinen.

— Investition in eine ,Single Source of Truth®: Eine
zentrale, konsistente und in Echtzeit verfugbare
Datenbasis ist die unabdingbare Voraussetzung
fur den erfolgreichen Einsatz von Kl im Handel.
Investitionen in eine solche ,Single Source of
Truth®, die Daten aus allen dezentralen Anlagen
und Markten verzogerungsfrei bindelt, sind nicht
verhandelbar.

— Fokus auf ,Security-by-Design“: Die
Handelsinfrastruktur der Zukunft ist Teil der
kritischen Infrastruktur. Sie muss von Grund auf
nach einer ,Security-by-Design“-Logik aufgebaut
werden, um die operative Souveranitat und die
Stabilitat des Systems auch bei komplexen Cyber-
Bedrohungslagen zu gewahrleisten.

12
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Kapitel 3: Netz — Von der
Infrastruktur zur intelligenten
Plattform

/I Executive Summary

Die deutschen Energienetze stehen vor der grofiten
Transformation ihrer Geschichte. Bis 2030 wandelt
sich ihre Funktion fundamental: von einer passiven
Infrastruktur zur reinen Stromverteilung hin zu einer
intelligenten, aktiv gemanagten Plattform, die das
Rickgrat der gesamten Energiewende bildet. Diese
Transformation wird von drei zentralen Kraften
getrieben: einem beispiellosen Investitionsbedarf von
rund 250 Milliarden Euro bis 2045, der Notwendigkeit
zur Integration von Millionen dezentraler Erzeuger und
Verbraucher sowie dem unaufhaltsamen Vormarsch
von Digitalisierung und Kiinstlicher Intelligenz.

Der Status quo ist dagegen von erheblichen Friktionen
gepragt. Die physische Modernisierung und der
Ausbau der Netze kommen nur langsam voran,
gebremst durch lange Genehmigungsverfahren und
Engpasse bei Schliisselkomponenten. Gleichzeitig ist
der Smart-Meter-Rollout, die digitale Basis fur die
Energiewende vor Ort, dramatisch im Verzug und wird
von Experten als systemisches Risiko bewertet. Diese
Ldcke nutzen neue, technologiegetriebene
Wettbewerber, um die Kundenschnittstelle zu besetzen
und etablierte Geschaftsmodelle der
Verteilnetzbetreiber (VNB) anzugreifen.

Bis 2030 werden nur diejenigen Netzbetreiber, die den
Wandel zur Daten- und Plattformékonomie meistern,
erfolgreich sein. Die Rolle des VNB entwickelt sich
vom reinen ,Kabelbetreiber zum aktiven ,System-
Orchestrator®, der regionale Energiemarkte und
Flexibilitdten managt. Kiinstliche Intelligenz wird dabei
nicht Ianger ein Hilfsmittel sein, sondern das zentrale
Steuerungselement flr einen effizienten, resilienten
und autonomen Netzbetrieb. Wer diese technologische
und strategische Neuausrichtung verpasst, riskiert, in
einem konsolidierenden Markt an Relevanz zu
verlieren oder zu einem reinen
Infrastrukturdienstleister fir Dritte degradiert zu
werden.
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/| CEO-Agenda 2030

1. Die Investitionswand meistern
Stellen Sie die Finanzierung des massiven
Netzausbaus durch strategische Entscheidungen
Uber Fusionen, Kooperationen oder neue
Partnerschaftsmodelle sicher, um die Kapitalkraft
zu blindeln und den Zugang zu den
Kapitalmarkten zu erhalten.

2. Transformation zum Daten-Orchestrator
Wandeln Sie das Unternehmen von einem
passiven Infrastrukturbetreiber zu einem aktiven,
digitalen Manager regionaler Flexibilitdtsmarkte.
Bauen Sie die Fahigkeit auf, Daten und Flexibilitat
als strategische Assets zu monetarisieren.

3. Kl als Steuerungselement im Netzbetrieb
verankern
Die strategische Grundlage der Kl-Transformation
ist in der Einleitung dieses Reports dargelegt. Im
Netzbetrieb bedeutet sie konkret: Digitale Zwillinge
und Predictive-Maintenance-Modelle werden von
Pilotprojekten in den Regelbetrieb Uberfiihrt.
Autonome Netzsteuerung — von der
Fehlerdiagnose bis zum Self-Healing Grid — ist das
operative Ziel. Entscheidend ist dabei nicht die
Technologie selbst, sondern die Governance:
Welche Entscheidungen darf die Kl autonom
treffen, wo bleibt menschliche Aufsicht zwingend?

4. Datenhoheit an der Kundenschnittstelle
sichern
Beschleunigen Sie den Smart-Meter-Rollout mit
hdchster Prioritat, um das intelligente Messsystem
als zentrales Betriebssystem im Gebaude zu
etablieren und die Kundenschnittstelle gegen
digitale Wettbewerber zu verteidigen.

5. Investitionsrisiken strategisch steuern:
Konzentrieren Sie knappe Ressourcen fir den
kapitalintensiven Ausbau von Warme- und
Stromnetzen auf wirtschaftlich tragfahige,
verdichtete Gebiete und minimieren Sie das Risiko
von Fehlinvestitionen durch datengestitzte
Planung und neue Finanzierungsmodelle.
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/| Status quo der Wertschopfungsstufe
Netz

Die deutschen Stromnetze bilden das physische
Rickgrat der Energiewende, stehen jedoch unter
massivem Transformationsdruck. Der aktuelle Zustand
ist durch eine wachsende Diskrepanz zwischen den
politischen Zielen und der operativen Realitat
gekennzeichnet.

Finanzieller und physischer Druck: Der
Investitionsbedarf fur den Ausbau und die
Modernisierung der Stromverteilnetze bis 2045 wird
auf rund 250 Milliarden Euro geschatzt %5. Bereits
heute missen grofie Verteilnetzbetreiber wie E.ON
ihre Investitionen um tber 50 % steigern, um die
Netto-Null-Ziele zu erreichen, und haben fur die
aktuelle Regulierungsperiode bereits 23 Milliarden
Euro an Investitionen zugesagt 5. Selbst groflte
Ubertragungsnetzbetreiber (UNB) wie TenneT stoRen
an ihre finanziellen Grenzen und prifen eine
Beteiligung des Staates, um ihre milliardenschweren
Investitionsprogramme zu stemmen 56. Dieser
immense Kapitalbedarf trifft auf eine Infrastruktur, die
zunehmend durch Engpéasse bei
Schlisselkomponenten, wie
Hochspannungstransformatoren, und langwierige
Genehmigungsverfahren gebremst wird 67 68, Die
Anschlusszeiten fiir GroRverbraucher betragen
teilweise acht bis zehn Jahre, was dazu fuhrt, dass
einige Unternehmen beginnen, die Versorger zu
umgehen und eigene Netzanbindungen zu bauen ©8,

Regulatorischer Rahmen unter doppeltem Druck:
Einerseits wird im ,NEST 2“-Prozess der
Regulierungsrahmen fur die funfte
Regulierungsperiode ab 2029 neu verhandelt 8.
Andererseits verursacht das aktuelle
Engpassmanagement nach dem Redispatch-2.0-
Regime erhebliche und wachsende Kosten: Allein fur
das Netz des Ubertragungsnetzbetreibers Amprion
beliefen sie sich im Jahr 2024 auf 2,7 Milliarden Euro
5 — bundesweit, Uber alle vier
Ubertragungsnetzbetreiber, liegt die Gesamtbelastung
entsprechend hoher. Die Branche bereitet sich deshalb
auf den Ubergang zu einem marktbasierten
Redispatch 3.0 vor, der Flexibilitat auf der
Nachfrageseite starker einbeziehen und die
Systemkosten strukturell senken soll €.

Digitale Transformation in den Anfiangen: Die
Digitalisierung der Netze ist der Schlissel zur
Bewaltigung der Komplexitat, befindet sich aber noch
in einem frihen Stadium. Wahrend fuhrende
Unternehmen wie E.ON bereits einen Digitalen Zwilling
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fur einen grof3en Teil ihres Netzes implementiert
haben, der Uber ein Drittel des gesamten deutschen
Verteilnetzes abbildet, ist die breite Anwendung von Ki
zur Netzsteuerung noch nicht Standard 6. Der wohl
kritischste Punkt ist der Smart-Meter-Rollout. Experten
bezeichnen die Durchdringungsrate in Deutschland als
erschreckend gering 5. Dieses Versaumnis gefahrdet
nicht nur die Netzstabilitat, da die notwendige
Transparenz auf der Niederspannungsebene fehlt,
sondern 6ffnet auch die Tur fur neue, agile
Wettbewerber. Unternehmen wie 1KOMMAS5° werden
bereits selbst zu zertifizierten Messstellenbetreibern,
um ihren Kunden dynamische Tarife anbieten zu
kénnen — eine Funktion, die die etablierten VNBs oft
noch nicht leisten kénnen 99,

Neue Marktdynamiken: Die Struktur der an das Netz
angeschlossenen Anlagen verandert sich rasant. Die
Anschlussanfragen flr Batteriespeichersysteme sind
innerhalb von kirzester Zeit um ein Vielfaches
gestiegen, was die Netzbetreiber zwingt, ihre
bisherigen Anschlussprinzipien (,first-come, first-
served”) durch standortbasierte Priorisierungsmodelle
zu ersetzen %7. Dies zeigt, dass die Netze nicht mehr
nur passive Verteiler sind, sondern zu aktiven
Plattformen werden missen, die ein hochdynamisches
Zusammenspiel von Erzeugung, Speicherung und
Verbrauch orchestrieren.

/| These 1: Kostendruck und Skaleneffekte
konsolidieren einen GroRteil der Strom-
Verteilnetzbetreiber am Markt.

Bis 2030 wird die deutsche Verteilnetzlandschaft eine
signifikante Konsolidierungswelle erfahren,
angetrieben durch einen unerbittlichen Druck aus
steigenden Investitionsanforderungen und der
Notwendigkeit digitaler Skaleneffekte. Der
prognostizierte Investitionsbedarf von hunderten
Milliarden Euro fur den Netzausbau und die
Digitalisierung Ubersteigt die finanzielle
Leistungsfahigkeit vieler kleiner und mittlerer
Stadtwerke und regionaler Netzbetreiber bei weitem 55.
Die Fahigkeit, diese ,Investitionswand“ zu bewaltigen,
wird zum entscheidenden Kriterium fiir das Uberleben
im Markt.

Gleichzeitig verschiebt sich die Logik des Netzbetriebs
von der reinen physischen Instandhaltung hin zu
einem datenintensiven, hochautomatisierten
Management. Nur grof3e, technologisch fihrende
Netzbetreiber werden in der Lage sein, die
notwendigen Skaleneffekte zu realisieren, um die
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Effizienzgewinne zu heben, die fir einen
wirtschaftlichen Betrieb erforderlich sind. Dies betrifft
insbesondere den Aufbau und Betrieb komplexer IT-
Plattformen, wie sie fur die Steuerung durch Kiinstliche
Intelligenz, die Orchestrierung von Flexibilitaten und
die Verarbeitung von Smart-Meter-Daten notwendig
sind %. Kleinere Akteure werden feststellen, dass die
Kosten fur die Entwicklung und Pflege solcher
Systeme ihre Budgets sprengen.

Infolgedessen werden bis 2030 zwei Entwicklungen
den Markt pragen: Erstens wird es zu Fusionen und
Ubernahmen kommen, bei denen gréRere,
kapitalstarke Betreiber kleinere Einheiten integrieren.
Zweitens werden viele kleine Stadtwerke, die ihre
Unabhangigkeit wahren wollen, ihren Netzbetrieb
faktisch an Uberregionale Dienstleistungsplattformen
auslagern. Diese Plattformen, oft von grof3en
Energiekonzernen oder Technologieanbietern
betrieben, bieten standardisierte, industrialisierte
Prozesse flr Netzflihrung, Datenmanagement und
Asset-Management an %4. Durch die Nutzung
einheitlicher Architekturen reduzieren sie die
Komplexitat und senken die Investitionshurden fir die
angeschlossenen Partner, fihren aber gleichzeitig zu
einem Verlust an operativer Autonomie und
strategischer Differenzierung fiir die kleineren
Netzbetreiber.

| Strategische Implikationen

— Strategische Grundsatzentscheidung tUber
Kooperation oder Fusion treffen: CEOs missen
eine proaktive Entscheidung uber die zukinftige
Positionierung ihres Unternehmens fallen. Das
Abwarten birgt das Risiko, von der Marktdynamik
Uberrollt zu werden. Es muss eine klare Strategie
entwickelt werden, ob die notwendige GréRe und
Kapitalkraft durch Fusionen, den Verkauf von
Netzanteilen oder durch tiefe, langfristige
Kooperationen mit Partnern oder
Plattformanbietern erreicht werden soll, um die
anstehende Investitionswand finanziell zu
bewaltigen.

— Radikale Digitalisierung und Industrialisierung des
Netzbetriebs einleiten: Unabhangig vom gewahlten
strategischen Pfad ist eine konsequente
Digitalisierung und Standardisierung der
Betriebsprozesse unumganglich. Investitionen in
eine moderne, skalierbare IT- und Datenarchitektur
sind keine Option mehr, sondern eine zwingende
Voraussetzung, um die notwendige Effizienz zu
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erreichen und flr potenzielle Partner oder Kaufer
attraktiv zu sein. Die Vereinfachung von Prozessen
ist der Schlissel zur Erreichung der erforderlichen
Kapitaleffizienz im regulierten Geschaft.

/| These 2: Kl steuert das Strom-Netz
schneller und praziser als jede
menschliche Leitwarte.

Bis 2030 wird Klnstliche Intelligenz (KI) die operative
Steuerung der deutschen Stromnetze revolutionieren
und sich von einem reinen Analysewerkzeug zu einem
autonomen Akteur entwickeln. Die Komplexitat eines
Energiesystems mit Millionen volatiler, dezentraler
Einspeiser und Verbraucher Gbersteigt die
menschliche Reaktionsfahigkeit bei weitem. Das
zukilnftige Netz wird daher ein ,kognitives Netz“ sein,
das in der Lage ist, in Echtzeit autonom auf lokale
Engpasse, Lastschwankungen und potenzielle Ausfalle
Zu reagieren.

Diese Entwicklung wird durch die Kombination von Kl-
Modellen mit hochprazisen Digitalen Zwillingen
ermoglicht. Digitale Zwillinge, wie sie E.ON bereits fiir
einen grofRen Teil des deutschen Verteilnetzes
einsetzt, bilden die gesamte Netzinfrastruktur virtuell
ab und werden zur Standardgrundlage fur alle
operativen Entscheidungen 8. In diesen
Simulationsumgebungen kénnen Kl-Agenten trainiert
und getestet werden, bevor sie die Steuerung
physischer Assets ibernehmen. Partnerschaften
zwischen Technologie- und Industrieunternehmen, wie
die von Siemens und IFS, beschleunigen die
Entwicklung hin zum ,autonomen Netz“, das in der
Lage ist, sich selbst zu optimieren ©3.

Die Anwendungsfalle gehen weit iber die reine
Lastflusssteuerung hinaus. KI-Modelle werden die
vorausschauende Wartung (Predictive Maintenance)
auf ein neues Niveau heben, indem sie durch prazise
Ausfallprognosen fiir Kabel, Transformatoren und
Schaltanlagen die Wartungskosten minimieren und die
Versorgungssicherheit maximieren. Analysen zeigen,
dass durch Kl-gestitzte Wartung ungeplante Ausfalle
um bis zu 30 % reduziert werden kdnnen 62,
Sogenannte ,Self-Healing Grids“ werden in der Lage
sein, Fehler im Netz automatisch zu erkennen,
betroffene Abschnitte zu isolieren und die
Stromversorgung fiir nicht betroffene Bereiche
sekundenschnell wiederherzustellen, ohne dass ein
menschlicher Eingriff in der Leitwarte erforderlich ist.
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| Strategische Implikationen

— Technische Integration von Kl in kritische
Infrastruktur vorantreiben: Die Integration von Ki-
Algorithmen in die hochsensiblen Netzleitsysteme
muss zur Prioritat werden. Dies erfordert nicht nur
technologische Investitionen, sondern auch den
Aufbau von Know-how, um die Synergien
zwischen Kl-Fahigkeiten und den Anforderungen
des operativen Netzbetriebs zu heben.
Pilotprojekte missen schnell in den Regelbetrieb
Uberfihrt werden, um die operativen Vorteile zu
skalieren.

— Governance fir autonome Entscheidungen
schaffen: Die Ubergabe von
Steuerungsentscheidungen an autonome Systeme
erfordert einen klaren und robusten
regulatorischen und internen Rahmen. CEOs
mussen sicherstellen, dass Protokolle und
Sicherheitsmechanismen etabliert werden, die die
hohe Geschwindigkeit von Kl-Entscheidungen mit
der absoluten Prioritat der Versorgungssicherheit
in Einklang bringen. Es muss definiert werden,
welche Entscheidungen die Kl autonom treffen
darf und wo menschliche Aufsicht zwingend
erforderlich bleibt.

/I These 3: Der VNB orchestriert Daten und
Flexibilitatsmarkte als zentraler System-
Manager.

Bis 2030 wird sich die Rolle des Verteilnetzbetreibers
(VNB) fundamental von der eines passiven
Infrastrukturbesitzers zu der eines aktiven, digitalen
System-Managers wandeln. Im Zentrum dieser neuen
Rolle steht die Orchestrierung von Daten und
Flexibilitaten auf regionaler Ebene. Angesichts der
zunehmenden Dezentralisierung wird die Fahigkeit,
Energieflisse intelligent zu steuern, wichtiger als der
reine physische Transport von Strom.
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Der VNB der Zukunft agiert als neutraler Manager und
Betreiber einer regionalen Plattform, auf der Flexibilitat
gehandelt wird. Anstatt teure und langwierige
Netzausbaumalnahmen als einzige Lésung fur
Engpasse zu sehen, werden VNBs gezielt Flexibilitat
von dezentralen Anlagen wie E-Autos, Warmepumpen,
Heim- und Gewerbespeichern einkaufen, um
Lastspitzen zu kappen und das Netz zu stabilisieren.
Dieser Wandel wird durch die Weiterentwicklung des
regulatorischen Rahmens von Redispatch 2.0 zu
einem marktbasierten Redispatch 3.0 unterstutzt, der
Anreize fur den Einsatz von Nachfrageflexibilitat
schafft 89. Pilotprojekte wie OctoFlexBW, bei dem die
Ladevorgange von Elektrofahrzeugen intelligent zur
Netzstabilisierung genutzt werden, sind friihe Vorboten
dieses neuen Betriebsmodells ©°.

Diese Entwicklung positioniert den VNB als zentralen
Manager der regionalen Energiefliisse. Er wird nicht
nur die physische Infrastruktur bereitstellen, sondern
auch die digitale Plattform, tber die Drittanbieter (z.B.
Aggregatoren) ihre Flexibilitdtsangebote tiber
standardisierte Schnittstellen in den Netzbetrieb
integrieren kénnen. Die Monetarisierung von Daten,
beispielsweise durch die Bereitstellung von
anonymisierten Lastflussanalysen fir Kommunen oder
Gewerbe, wird zu einem neuen, unregulierten
Geschéftsfeld. Der Erfolg des VNB wird kunftig nicht
mehr nur an der Verfligbarkeit seiner Leitungen
gemessen, sondern an seiner Fahigkeit, ein
komplexes Okosystem aus dezentralen Ressourcen
effizient und sicher zu orchestrieren.

| Strategische Implikationen

— Transformation zum aktiven, digitalen Flexibilitats-
Manager einleiten: Das Geschafts- und
Betriebsmodell muss proaktiv von der reinen
Infrastrukturverwaltung auf das aktive
Management von Flexibilitdten umgestellt werden.
Dies erfordert den Aufbau neuer Kompetenzen in
den Bereichen Datenanalyse,
Plattformmanagement und Marktdesign. Die
Organisation muss lernen, in dynamischen,
marktlichen Prozessen zu denken, anstatt nur in
langfristigen, regulierten Investitionszyklen.

/I These 4: Der Smart Meter ist kein
Messgerit, sondern das Betriebssystem
des Hauses.
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Bis 2030 wird das intelligente Messsystem (iMSys),
gemeinhin als Smart Meter bekannt, seine Rolle als
reines Messgerat zur Verbrauchserfassung vollstandig
abgelegt haben. Stattdessen wird es zum zentralen
digitalen Betriebssystem und Gateway im Gebaude,
das die Schnittstelle zwischen dem Kunden, seinen
dezentralen Energieanlagen und dem Strommarkt
bildet. Obwohl der Rollout in Deutschland aktuell stark
verzogert ist, wird seine flachendeckende
Verflgbarkeit die Grundlage fiir eine neue Generation
von Energiedienstleistungen und Geschaftsmodellen
schaffen 5.

Das iMSys wird als intelligente Schnittstelle fungieren,
die dezentrale Assets wie Photovoltaikanlagen,
Batteriespeicher, Warmepumpen und Elektrofahrzeuge
autonom mit den Signalen des Strommarktes
koordiniert. Es ermdglicht die Teilnahme an
dynamischen Tarifen, bei denen der Stromverbrauch
automatisch in Zeiten niedriger Preise verlagert wird,
und befahigt die Anlagen, aktiv an Flexibilitdtsmarkten
teilzunehmen. Damit wird das iIMSys zum
entscheidenden Enabler fir die aktive Rolle des
Prosumers im Energiesystem.

Fur Netzbetreiber eroffnet diese Entwicklung eine
doppelte strategische Chance. Einerseits ist die
Kontrolle tber diese Schnittstelle entscheidend, um die
Datenhoheit im eigenen Netzgebiet zu wahren und
nicht von Drittanbietern — von Aggregatoren bis hin zu
Technologiekonzernen — abhangig zu werden, die
eigene Hardware und Plattformen in den Haushalten
installieren ©6. Andererseits entsteht durch die
massenhafte Verfugbarkeit von hochaufgelésten
Zahlerdaten ein wertvoller Datenschatz. Netzbetreiber
kénnen diese Daten aggregieren, anonymisieren und
in marktfahige Analyse-Services fur Gewerbekunden
und Kommunen umwandeln, beispielsweise flr die
Optimierung von Energieeffizienz, die Standortplanung
oder die kommunale Energie- und Verkehrsplanung.

| Strategische Implikationen

— iMSys-Einbau als unternehmensweite Prioritat
vorantreiben: Der beschleunigte und
flachendeckende Einbau von intelligenten
Messsystemen muss hdchste strategische Prioritat
erhalten. Dies ist kein reines operatives Thema
des Messstellenbetriebs, sondern eine
strategische Notwendigkeit, um die Datenhoheit an
der entscheidenden Kundenschnittstelle zu
verteidigen und die Grundlage fir zukinftige
Geschaftsmodelle zu legen.
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— Skalierbare Datenarchitektur fur Analyse-Services
aufbauen: Es ist zwingend erforderlich, parallel
zum Rollout eine leistungsfahige und skalierbare
IT-Architektur aufzubauen. Nur so kénnen die
anfallenden Zahlerdaten effizient verarbeitet,
analysiert und in wertschépfende, marktfahige
Analyse-Dienstleistungen flir Zielgruppen wie
Kommunen und Gewerbebetriebe transformiert
werden. Ohne diese technische Grundlage bleiben
die Daten ungenutztes Potenzial.

/I These 5: Die Warmewende ist das groRte
ungeloste Investitionsrisiko der Energie-
Branche.

Bis 2030 wird die Warmewende, insbesondere der
Aus- und Umbau von Warmenetzen, als das gréte
ungeldste Investitionsrisiko flr viele deutsche
Energieversorger und Stadtwerke sichtbar werden.
Wahrend die kommunale Warmeplanung in vielen
Stadten und Gemeinden in der Umsetzung ist, klafft
eine erhebliche Licke zwischen den politischen
Ambitionen und der wirtschaftlichen Realitat. Die fiir
den Aufbau oder die Dekarbonisierung von
Warmenetzen erforderlichen Investitionskosten sind
enorm und Ubersteigen in vielen Fallen die
verfligbaren Foérdermittel und die erzielbaren Renditen
bei weitem.

Im Gegensatz zum Stromnetz, das als reguliertes
Monopol eine relativ sichere Rendite verspricht, ist der
Anschluss an ein Warmenetz fur Gebdudeeigentimer
oft optional. Dies schafft ein erhebliches
Nachfragerisiko. Insbesondere im Iandlichen und
suburbanen Raum mit geringerer Bebauungsdichte ist
der Aufbau einer zentralen Warmeversorgung mit
hohen spezifischen Kosten verbunden, die kaum auf
eine ausreichende Anzahl von Kunden umgelegt
werden kénnen. Die Gefahr von ,Stranded Assets” —
also unrentablen, nicht ausgelasteten Infrastrukturen —
ist hier besonders hoch.

Infolgedessen wird sich bis 2030 eine Zweiteilung des
Marktes abzeichnen. In wirtschaftlich starken, dicht
besiedelten urbanen Zentren wird der Ausbau
moderner, dekarbonisierter Warmenetze
voranschreiten, da hier die notwendige
Anschlussdichte und Zahlungsbereitschaft vorhanden
ist. In vielen anderen Gebieten wird die Umsetzung der
Warmeplanung jedoch stagnieren, da die Projekte
unter den gegebenen Rahmenbedingungen nicht
bankfahig sind. Die Finanzierungslast der
Warmewende bleibt damit eine der zentralen
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strategischen Herausforderungen, die ohne neue
Modelle zur Risikoteilung und Finanzierung kaum zu
bewaltigen sein wird.

| Strategische Implikationen

— Ressourcen auf verdichtete Zentren konzentrieren:
Um das Risiko unrentabler
Infrastrukturinvestitionen zu minimieren, sollten
knappe finanzielle und personelle Ressourcen
gezielt auf den Ausbau von Warmenetzen in dicht
besiedelten stadtischen Gebieten konzentriert
werden. Im landlichen Raum sollten dezentrale
Lésungen priorisiert werden, solange keine
verbindlichen Anschlussgarantien oder eine
ausreichende Risikoabsicherung vorliegen.

— Neue Finanzierungs- und Partnerschaftsmodelle
entwickeln: Die enorme Finanzierungslast der
Warmewende kann von den Versorgern oft nicht
allein getragen werden. Es ist strategisch
notwendig, die Last auf mehrere Schultern zu
verteilen. Dies kann durch die Entwicklung
innovativer Konsortialmodelle, beispielsweise in
enger Partnerschaft mit der lokalen
Immobilienwirtschaft, Wohnungsbaugesellschaften
oder industriellen GroRabnehmern, geschehen,
um Investitionsrisiken zu teilen und
Abnahmegarantien zu sichern.
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Kapitel 4: Vertrieb — Vom
Commodity-Verkauf zum Kil-
gesteuerten Kunden-
Okosystem

Das traditionelle Geschaftsmodell des reinen
Kilowattstunden-Verkaufs (,Meter-to-Cash®) erodiert
und wird durch integrierte, datengetriebene Kunden-
Okosysteme ersetzt. Der Fokus verschiebt sich
unumkehrbar von der Maximierung des
Verkaufsvolumens zur Maximierung des Customer
Lifetime Value (CLV). Treiber dieser Entwicklung sind
die Dezentralisierung der Erzeugung, die
Elektrifizierung von Warme und Mobilitat sowie die
technologische Reife von Kiinstlicher Intelligenz.

Fur Privatkunden verschmelzen Hardware,
Finanzierung und Service zu ,Energy-as-a-Service*-
Modellen. An die Stelle schwankender
Energierechnungen treten feste monatliche Raten fir
garantierten Energiekomfort, inklusive Solaranlage,
Speicher und Wallbox. Diese hochintegrierten
Angebote schaffen eine extreme Kundenbindung und
machen den Versorger zum zentralen Finanzierungs-
und Managementpartner der privaten Energiewende.
Im B2B-Segment wandelt sich der Energieversorger
vom Lieferanten zum strategischen
Dekarbonisierungspartner. Unternehmen fordern nicht
nur Grinstrom, sondern ganzheitliche Lésungen, die
von der Auditierung Uber die PPA-Strukturierung bis
zum Anlagenbetrieb reichen und durch digitale
Emissionsnachweise in Echtzeit validiert werden. Wer
hier kein integriertes Okosystem anbietet, verliert den
Zugang zum Industriekunden.

Operativ wird diese Transformation durch zwei Ki-
getriebene Revolutionen ermdéglicht: An der
Kundenschnittstelle Gbernehmen hyperpersonalisierte
Kl-Modelle und autonome Agenten die Kommunikation
und den Verkauf. Sie erstellen passgenaue Angebote
in Echtzeit und I6sen komplexe Anfragen effizienter als
menschliche Mitarbeiter. Im Backend bilden modulare,
cloud-native Betriebssysteme die Basis flr radikale
Skalierbarkeit und minimale Servicekosten.
Monolithische Eigenentwicklungen werden abgeldst
durch spezialisierte Plattformen, die neue Produkte
und Tarife in Minuten statt Monaten ermdglichen.

Die Gewinner dieses Wandels werden nicht die reinen
Energieverkaufer sein, sondern jene Akteure, die die
Komplexitat der dezentralen Energiewelt fur ihre
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Kunden managen und als digitale Orchestratoren
Mehrwert schaffen.

/| CEO-Agenda 2030: Strategische Ziele fiir
den Vertrieb

1. Customer Lifetime Value (CLV) als primére
SteuerungsgrofBe etablieren:
Die Vertriebssteuerung muss radikal von
kurzfristigen Absatzmargen auf den langfristigen
Kundenwert umgestellt werden. Die Vergttung und
Zielsetzung der Vertriebsmannschaft sind an CLV,
Kundenbindungsraten und den Verkauf von
Service-Vertragen zu koppeln.

2. ,,Energy-as-a-Service“ (EaaS) zum
Standardprodukt entwickeln:
Aufbau eines skalierbaren Angebots fiir
Privatkunden, das Hardware, Service und
Finanzierung in einer monatlichen Rate bindelt.
Hierflr sind strategische Partnerschaften mit
Finanzdienstleistern und Hardware-Herstellern
unerlasslich, um die Modelle zu skalieren.

3. B2B-Vertrieb zur technischen
Dekarbonisierungs-Einheit umbauen:
Transformation des Industriekundenvertriebs von
reinen Verkaufern zu technischen
Projektentwicklern und Beratern, die komplexe
Dekarbonisierungsprojekte von der Planung bis
zum Betrieb begleiten und Gber PPA-
Strukturierungs-Know-how verflgen.

4. Radikale Automatisierung durch Kil-
Betriebssysteme erzwingen:
Priorisierung der Migration von monolithischen
Altsystemen auf eine cloud-native, API-basierte
Plattform. Das Ziel ist die drastische Senkung der
,Cost-to-Serve“ durch die Automatisierung von
Kernprozessen wie Abrechnung, Kundenservice
und Datenmanagement mittels KI-Agenten.

5. Datenbasis als Vertriebswaffe nutzen:

Die Notwendigkeit einer unternehmensweiten
»oingle Source of Truth® ist in Kapitel 2 (CEO-
Agenda Pkt. 5) ausgefiihrt. Im Vertrieb entscheidet
sie Uber eine konkrete Frage: Wer kennt den
Kunden besser — der etablierte Versorger mit
Jahren an Verbrauchsdaten, oder der digitale
Angreifer mit Uberlegenem Algorithmus? Nur wer
beides verbindet — historische Kundendaten und
echtzeitfahige KI-Modelle — gewinnt die
Kundenschnittstelle dauerhaft.
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/| Status quo der Wertschopfungsstufe
Vertrieb

Der Energievertrieb in Deutschland befindet sich im
Jahr 2026 an einem strategischen Wendepunkt. Das
jahrzehntelang dominierende Geschaftsmodell, das
auf dem Verkauf von Strom und Gas als Commodity
basiert, verliert rapide an Relevanz und Profitabilitat.
Flhrende Energieversorger haben diesen Wandel
erkannt und leiten eine strategische Neuausrichtung
ein, weg vom reinen ,Meter-to-Cash“-Ansatz hin zu
integrierten Lésungsangeboten. 7°

Marktstruktur und Geschaftsmodelle:

Die grofien etablierten Versorger wie E.ON und EnBW
strukturieren ihre Vertriebssegmente fundamental um.
E.ON positioniert sein Retail-Geschaft als
,kapitalleichtes“ Fundament, das als Plattform fur das
Cross-Selling von Energielésungen dient. 7° Mit rund
14 Millionen Kunden in Deutschland und einer hohen
Bindungsrate — sieben von zehn Kunden bleiben
langer als drei Jahre — verfugt das Unternehmen Uber
eine stabile Basis flr diese Strategie. 70 EnBW verfolgt
einen ahnlichen Ansatz und hat seine kundennahen
Aktivitaten im Segment ,Smart Infrastructure for
Customers” (SMINC) gebulindelt, das den klassischen
Energieverkauf mit Angeboten fiir E-Mobilitat,
Photovoltaik und Breitband verkntpft. 7' 72 Wahrend
der Commodity-Verkauf weiterhin fur Volumen sorgt,
wird das Wachstum zunehmend durch den Verkauf
smarter Produkte und Dienstleistungen generiert. 7'

Gleichzeitig treten neue, agile Wettbewerber und
branchenfremde Akteure in den Markt ein. Eine
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Partnerschaft zwischen IKEA und Svea Solar, die 2026
in Deutschland startet, fiihrt dynamische Stromtarife
ein, deren Preise im 15-Minuten-Takt schwanken und
die Uber eine monatliche Geblhr abgerechnet werden.
7874 Dies ist ein klares Signal fiir die Entkopplung des
Gewinns vom reinen Energievolumen.

Kundenanforderungen und Produktlandschaft:

Im Privatkundensegment entsteht der Typus des
.Flexumers® — ein Kunde, der durch den Besitz von
dezentralen Anlagen wie Photovoltaik,
Batteriespeichern, Warmepumpen und
Elektrofahrzeugen vom passiven Konsumenten zum
aktiven Marktteilnehmer wird. 7° Versorger beginnen,
auf diese Entwicklung mit ersten integrierten
Angeboten und dynamischen Tarifen zu reagieren. Die
regulatorische Verpflichtung, ab 2025 dynamische
Tarife anzubieten, wirkt hier als Katalysator. 8° Erste
Analysen zeigen, dass ein Haushalt mit E-Auto und
Warmepumpe durch die Nutzung solcher Tarife
erhebliche Einsparungen von 10 % bis 30 % erzielen
kann. 76

Im B2B-Segment verschiebt sich die Nachfrage von
der reinen Energiebeschaffung hin zu umfassenden
Dekarbonisierungspartnerschaften.
Industrieunternehmen bendétigen nicht nur griinen
Strom, sondern auch Unterstitzung bei der
Reduzierung ihres CO2-Fuf3abdrucks. Corporate
Power Purchase Agreements (PPAs) haben sich als
zentrales Instrument etabliert, wie ein 10-Jahres-
Vertrag zwischen EnBW und der DHL Group Uber 80
GWh pro Jahr zeigt. %09 Der Trend geht klar zu
physischen PPAs, die eine direkte Verbindung

Flexumer: Energiekosten dynamische Tarife

Haushalt mit E-Auto und Warmepumpe vs. Standardtarif

Standardtarif

10-30 %
Ersparnis

Dynamischer Tarif
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zwischen Erzeugungsanlage und Verbraucher
herstellen. %

Technologie und operative Prozesse:

Die technologische Basis des Vertriebs ist heterogen.
Wahrend viele Unternehmen noch auf monolithischen,
teils veralteten IT-Systemen operieren, investieren
Vorreiter massiv in digitale Plattformen und Kiinstliche
Intelligenz. E.ON nutzt bereits Kl-Diagnostik fiir Smart
Meter, um signifikante Einsparungen zu erzielen. 8
Stadtwerke Miinchen setzen Kl ein, um die Planung
von PV-Anlagen drastisch zu beschleunigen. 8 Die
Notwendigkeit, eine riesige Menge an Daten aus
dezentralen Anlagen und Smart Metern zu verarbeiten,
zwingt die Branche zur Modernisierung ihrer IT-
Infrastruktur. Plattformlésungen wie die der Thiiga
(TAP) fir Stadtwerke-Verbiinde entstehen, um die
Kosten dieser Transformation zu teilen. 8 Experten
kritisieren jedoch die Tragheit etablierter Versorger, die
in ihren Ablaufen als ,rigide“ gelten und dadurch
agilen, technologie-fokussierten Wettbewerbern wie
Octopus Energy Raum fir schnelles Wachstum
lassen. %3

/I These 1: Hardware, Finanzierung und
Service verschmelzen zur Ertragsquelle
der Zukunft (Energy-as-a-Service)

Bis 2030 wird das dominante Geschaftsmodell im
Privatkundenvertrieb das ,Energy-as-a-Service*
(EaaS)-Modell sein. Der Verkauf einzelner
Kilowattstunden verliert seine wirtschaftliche
Grundlage, da die Margen im reinen Commodity-
Geschaft weiter erodieren. Stattdessen wird der Erfolg
eines Energieversorgers daran gemessen, wie gut er
ein integriertes Okosystem aus Hardware, intelligenten
Services und Finanzierungsmodellen orchestrieren
kann. Kunden kaufen nicht mehr Energie, sondern
einen garantierten Energiezustand — Komfort, Mobilitat
und Nachhaltigkeit — zu einer festen monatlichen Rate.

Dieses Modell transformiert die Kundenbeziehung
fundamental. An die Stelle kurzfristiger Liefervertrage
treten langfristige Partnerschaften, die oft tGber
Jahrzehnte laufen. Ein typisches EaaS-Paket im Jahr
2030 umfasst die Installation, den Betrieb und die
Wartung einer Photovoltaik-Anlage, eines
Batteriespeichers, einer Wallbox fur das Elektroauto
und einer Warmepumpe. Der Kunde zahlt daflr keine
hohen Anfangsinvestitionen, sondern eine planbare
monatliche Gebihr. 7 Dieses Modell, das bereits
heute von branchenfremden Akteuren wie Bunnings in
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Australien fir Solar- und Batteriesysteme erprobt wird,
wird zum Standard im Energiemarkt. 7> Der Markt fiir
solche ,as-a-Service“-Modelle, allein im Solarbereich,
wird bis 2030 auf tber 12,8 Milliarden US-Dollar
anwachsen und signalisiert die enorme wirtschaftliche
Verlagerung. 78

Der Versorger wird dabei zum zentralen
Risikomanager und Finanzierer der privaten
Energiewende. Er blndelt die dezentralen Anlagen
seiner Kunden in Virtuellen Kraftwerken (VPPs) und
monetarisiert deren Flexibilitdt an den Energiemarkten.
76 Die Steuerung dieser Anlagen erfolgt automatisiert
Uber Home Energy Management Systeme (HEMS),
die auf Basis von Kl-Prognosen und Echtzeit-
Marktpreisen den Eigenverbrauch optimieren, das E-
Auto zu den ginstigsten Zeiten laden und
Uberschiissige Energie gewinnbringend verkaufen. 7°
Fir den Kunden wird die Komplexitat der
Energiemarkte unsichtbar; er profitiert von den
Vorteilen, ohne sich aktiv darum kimmern zu missen.

Diese integrierten Pakete schaffen extrem hohe
Wechselbarrieren und eine starke Kundenbindung. Ein
Kunde, dessen gesamtes Energie-Setup — von der
Hardware auf dem Dach bis zur Software, die alles
steuert — von einem Anbieter stammt, wird diesen nur
unter groBem Aufwand wechseln. Die strategische
Kennzahl des Vertriebs wandelt sich daher endgiiltig
von der reinen Marge pro Kilowattstunde zum
Customer Lifetime Value (CLV). 78 Erfolgreiche
Versorger werden diejenigen sein, die es schaffen,
sich als unverzichtbarer Langzeitpartner fur die
.Energiewende zu Hause" zu positionieren und die
Kundenbeziehung Uber 10 bis 15 Jahre und langer zu
sichern. 77

| Strategische Implikationen

— Fokus radikal von Volumen-Margen auf die
Maximierung des Customer Lifetime Value (CLV)
legen: Die gesamte Vertriebsorganisation, von der

21



eraneos
strategy

Produktentwicklung bis zur Vergltung der
Mitarbeiter, muss auf langfristige Kundenbindung
und den Verkauf von Service-Vertragen
ausgerichtet werden. Reine Energieverkaufe
dienen nur noch als Einstiegspunkt in das
Okosystem und erodieren als eigenstandige
Ertragsquelle.

— Strategische Finanzierungspartnerschaften
schlieRen, um kapitalintensive ,Energy-as-a-
Service“-Modelle bilanzschonend zu skalieren: Da
Energieversorger die hohen Anfangsinvestitionen
fur Hardware (PV, Speicher, Warmepumpen) nicht
allein tragen kénnen, sind Kooperationen mit
Banken, Versicherungen oder spezialisierten
Finanzdienstleistern zwingend erforderlich. Diese
Partner Ubernehmen die Finanzierung der Assets,
wahrend der Versorger die Kundenbeziehung und
das operative Management verantwortet.

— Aufbau von Kompetenzen in Hardware-Integration
und digitaler Orchestrierung: Der Vertrieb bendétigt
tiefgreifendes Know-how Uber die Installation und
Vernetzung von dezentralen Anlagen. Gleichzeitig
muss eine leistungsfahige IT-Plattform geschaffen
werden, die als ,Betriebssystem des Hauses"
fungiert und alle Komponenten (HEMS, VPP-
Anbindung, Abrechnung) nahtlos integriert.
Investitionen in Technologie-Enabler wie gridX sind
hierfir entscheidend. 7°

/| These 2: Ein integriertes Okosystem fiir
B2B-Kunden ist n6tig, um den
Marktzugang nicht vollstandig zu verlieren

Bis 2030 wird der Zugang zu industriellen und
gewerblichen Energiekunden (B2B) ausschlieflich
Uber integrierte Dekarbonisierungs-Okosysteme
erfolgen. Der traditionelle B2B-Vertrieb, der sich auf
die Aushandlung von Liefervertragen fur Strom und
Gas konzentriert, verliert seine Daseinsberechtigung.
Unternehmen sehen sich einem massiven Druck von
Regulierungsbehdrden, Investoren und Endkunden
ausgesetzt, ihre Netto-Null-Ziele zu erreichen. Sie
suchen daher keine reinen Energielieferanten mehr,
sondern strategische Partner, die sie auf dem
gesamten Weg zur Dekarbonisierung begleiten. 77

Ein erfolgreicher Energiepartner agiert 2030 als ,One-
Stop-Shop*, dessen Angebot weit tber die reine
Energieversorgung hinausgeht. Das Portfolio umfasst
die Energie-Auditierung, die Planung und Finanzierung
von Effizienzmallnahmen, die Strukturierung und
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Bereitstellung von langfristigen Corporate Power
Purchase Agreements (PPAs), den Bau und Betrieb
von On-site-Erzeugungsanlagen sowie die Integration
von Flexibilitatsoptionen in die Marktprozesse des
Kunden. % Partnerschaften wie die zwischen E.ON
und ABB, bei der Effizienzprojekte in einem
ergebnisorientierten Modell ohne Vorabinvestitionen
fir den Kunden umgesetzt werden, sind die Blaupause

fur diese neue Form der Zusammenarbeit. %'

Ein zentrales Element dieses Okosystems ist die
Fahigkeit, die Dekarbonisierungsleistung transparent
und in Echtzeit nachzuweisen. Industriekunden wie
Kloeckner & Co nutzen bereits heute ,CO2-Passe”, um
die Emissionen ihrer Produkte Iickenlos zu
dokumentieren. %2 Diese Anforderung kaskadiert direkt
zum Energieversorger, der in der Lage sein muss,
zertifizierte und granulare Daten uber die Herkunft und
den CO2-FuRabdruck der gelieferten Energie
bereitzustellen. Ohne eine digitale Plattform, die diese
Echtzeit-Nachweise erbringen kann, wird ein Versorger
fur anspruchsvolle Industriekunden nicht mehr
vertragsfahig sein.

Dartber hinaus wird die Monetarisierung der
kundeneigenen Flexibilitdt zu einem
Standardbestandteil des B2B-Angebots. Das
Okosystem des Versorgers muss in der Lage sein, die
Lastprofile des Industriekunden automatisch zu
analysieren und steuerbare Lasten oder Speicher an
den Energieméarkten gewinnbringend zu vermarkten.
Fir den Kunden wird der Energieverbrauch so von
einem reinen Kostenfaktor zu einer potenziellen
Erlésquelle. Energieversorger, die diese
technologische und prozessuale Integration nicht
leisten kdnnen, werden von spezialisierten
Plattformanbietern und agileren Wettbewerbern
verdrangt und verlieren den direkten Zugang zum
hochprofitablen B2B-Markt.

| Strategische Implikationen

— B2B-Vertrieb zur technischen Projektierungseinheit
transformieren: Der klassische Key-Account-
Manager muss durch einen technischen Berater
und Projektentwickler ersetzt werden. Der Aufbau
von tiefem Know-how in den Bereichen PPA-
Strukturierung, Anlagentechnik, Energieeffizienz
und regulatorische Rahmenbedingungen ist
entscheidend, um als glaubwirdiger
Dekarbonisierungspartner auf Augenhdhe mit der
Industrie agieren zu kénnen.
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—  Exklusive Hardware- und Technologie-Partner
integrieren: Um ein nahtloses One-Stop-Shop-
Erlebnis zu gewahrleisten, missen
Energieversorger strategische Allianzen mit
fihrenden Herstellern von Anlagentechnik (z. B.
Elektrolyseure, Speicher) und Anbietern von
digitalen Plattformen schlieRen. Exklusive
Partnerschaften sichern die Kontrolle tGber die
Qualitat und Funktionalitdt des Gesamtangebots
und schaffen Differenzierung im Wettbewerb.

— Aufbau einer Plattform fur Echtzeit-
Emissionsnachweise und Flexibilitatsmanagement:
Die héchste Prioritat muss auf der Entwicklung
oder Lizenzierung einer digitalen Plattform liegen,
die zwei Kernfunktionen erfiillt: die lickenlose und
zertifizierte Dokumentation des CO2-FuRabdrucks
der gelieferten Energie und die automatisierte
Orchestrierung und Monetarisierung der Flexibilitat
des Kunden. Diese Plattform ist der
technologische Anker des B2B-Okosystems.

/I These 3: Hyperpersonalisierung und
faktenbasierte Kl-Modelle iibernehmen
Kommunikation und Vertrieb

Bis 2030 wird die Interaktion zwischen
Energieversorgern und Kunden in weiten Teilen von
Kunstlicher Intelligenz gesteuert. Menschliche
Vertriebs- und Servicemitarbeiter werden sich auf
hochkomplexe strategische Aufgaben konzentrieren,
wahrend das Massengeschéaft von autonomen Ki-
Systemen effizienter, schneller und mit héherer
Kundenzufriedenheit abgewickelt wird. Die Ara der
generischen Massenkommunikation und des reaktiven
Services endet; an ihre Stelle tritt eine
hyperpersonalisierte, proaktive Kundenansprache in
Echtzeit.

Dass eine einheitliche Datenbasis die technische
Voraussetzung fir jeden Kl-Einsatz ist, gilt
unternehmensweit — und ist in Kapitel 2 dargelegt. Im
Vertrieb hat diese Pramisse eine unmittelbar messbare
Konsequenz: Hyperpersonalisierung im industriellen
Mafstab. KI-Modelle, die kontinuierlich
Verbrauchsdaten, Smart-Meter-Signale und
Vertragshistorie auswerten, erkennen
Bedarfsveranderungen beim Kunden, bevor er sie
selbst artikuliert. Erkennt die Kl beispielsweise, dass
ein Kunde ein Elektroauto angeschafft hat, generiert
sie automatisch ein maRRgeschneidertes Angebot fiir
einen dynamischen Ladetarif inklusive Wallbox-
Installation und -Finanzierung. Dieser Prozess, von der
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Beddrfniserkennung bis zum Vertragsabschluss, kann
in Sekunden abgeschlossen werden. 8 Octopus
Energy belegt, dass Kl-generierte
Kundenkommunikation bereits heute 18 % hdhere
Zufriedenheitswerte erzielt als menschliche Agenten.
Das ,Next-Best-Offer‘-Modell ersetzt den klassischen
Vertriebszyklus. Der Versorger wartet nicht mehr auf
eine Anfrage — er antizipiert den Bedarf. Wer diese
Fahigkeit aufbaut, verwandelt seine historisch
gewachsene Kundenbasis von einem Kostenfaktor in
einen strategischen Wettbewerbsvorteil. Wer sie nicht
aufbaut, verliert die Kundenschnittstelle an Anbieter,
die es tun.

Im Kundenservice werden autonome Kl-Agenten
(LAgentic Al) zur ersten Anlaufstelle. Diese Systeme
sind in der Lage, komplexe Anfragen wie eine
Rechnungskorrektur, eine Tarifoptimierung oder die
technische Stérungsmeldung einer Solaranlage
vollstandig autonom zu bearbeiten. 87 Sie Ubertreffen
menschliche Agenten nicht nur in Geschwindigkeit,
sondern auch in der Zufriedenheit, wie Erfahrungen
von Octopus Energy zeigen, wo Kl-generierte E-Mails
bereits heute zu 18 % hdheren Zufriedenheitswerten
flhren. 8

Sogar der eigentliche Verkaufsprozess wird
automatisiert. KI-Agenten fiihren Verkaufsgesprache
Uber Chatbots oder Voicebots, klaren technische
Details mithilfe von angebundenen Planungstools —
wie sie die Stadtwerke Miinchen bereits fir die PV-
Planung nutzen 8 — und finalisieren die Finanzierung
Uber integrierte Schnittstellen zu Partnerbanken. Der
gesamte Prozess von der ersten Anfrage bis zum
finalen Vertrag fiir ein komplexes Energie-Okosystem
wird so auf Minuten reduziert. Diese radikale
Effizienzsteigerung senkt nicht nur die Vertriebskosten
drastisch, sondern entspricht auch der
Erwartungshaltung digital-affiner Kunden nach
sofortigen und nahtlosen Lésungen. Unternehmen, die
an manuellen, langsamen Prozessen festhalten,
werden im Wettbewerb um den Kunden chancenlos
sein.

| Strategische Implikationen

— Schaffung einer ,Single Source of Truth® als
unumgangliche Prioritat: Alle verfugbaren
Kundendaten — von Verbrauchs- und
Erzeugungsdaten Uber Vertragsdetails bis hin zu
jeder einzelnen Service-Interaktion — missen in
einer zentralen, sauberen Datenplattform
zusammengefihrt werden. Ohne dieses
Fundament sind effektive Hyperpersonalisierung
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und der Einsatz fortschrittlicher KI-Modelle
unmaglich.

— Radikalen Umbau der Service- und
Vertriebsorganisation einleiten: Manuelle,
repetitive Tatigkeiten im Kundenservice und im
einfachen Produktverkauf miissen konsequent
durch ,Agentic Al ersetzt werden. Gleichzeitig
muss ein gezielter Aufbau von neuen
Kompetenzen erfolgen: Kl-Spezialisten,
Datenanalysten und ,KI-Orchestratoren®, die die
autonomen Systeme trainieren, Gberwachen und
weiterentwickeln.

— Investition in Kl-gestutzte Vertriebs- und
Serviceplattformen: Anstatt auf isolierte
Inselldsungen zu setzen, missen Unternehmen in
integrierte Customer-Relationship-Plattformen
investieren, die Kl nativ unterstitzen. Die
Entscheidung fallt hier klar zugunsten des Kaufs
von spezialisierten Lésungen (z. B. BSI Customer
Suite, wie von EnBW implementiert 87), anstatt
teure und langwierige Eigenentwicklungen zu
riskieren.

/I These 4: Kl-basierte Betriebssysteme
sind die Basis fiir Skalierbarkeit und
minimale Cost-to-Serve

Bis 2030 wird die Wettbewerbsfahigkeit eines
Energieversorgers maf3geblich von der Qualitat seines
technologischen Riickgrats — seines ,Betriebssystems*
— bestimmt. Monolithische, in Eigenentwicklung
entstandene IT-Landschaften, die heute noch weit
verbreitet sind, werden zu einem untragbaren Klotz am
Bein. Sie sind zu langsam, zu teuer und zu unflexibel,
um die Anforderungen der dezentralen, dynamischen
Energiewelt zu bewaltigen. Die Zukunft gehort
modularen, cloud-nativen Plattformen, die durch
spezialisierte KI-Agenten gesteuert werden und zwei
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Ziele verfolgen: radikale Skalierbarkeit und ein
Minimum an operativen Kosten (,Cost-to-Serve®).

Diese neuen Betriebssysteme, wie sie von Anbietern
wie Kraken erfolgreich am Markt etabliert werden,
funktionieren nach dem ,Buy-not-Build“-Prinzip. 9 Sie
bieten eine standardisierte, aber hochflexible
Architektur, die es ermoglicht, neue Produkte, Tarife
oder Dienstleistungen innerhalb von Minuten oder
Stunden zu konfigurieren und auf den Markt zu
bringen — nicht in Monaten oder Jahren. 8! Die
Migration auf solche Plattformen fuhrt zu dramatischen
Effizienzgewinnen. So konnte ein Anbieter nach der
Umstellung auf die Kraken-Plattform die Anzahl der
Anrufe von Geschéaftskunden um 32 % reduzieren, da
viele Prozesse automatisiert und fehlerfrei abliefen. 8
Kraken selbst gibt die erzielte Reduktion der Cost-to-
Serve plattformweit mit 40 % an. %

Innerhalb dieser Betriebssysteme Gibernehmen
tausende spezialisierte KI-Agenten autonom die
Kernprozesse des Energievertriebs. Ein KI-Agent
Uberwacht die Abrechnung und korrigiert Anomalien,
bevor sie zu Kundenbeschwerden flihren. 8 Ein
anderer Agent managt die Datenpflege und sorgt fir
die Integritat der ,Single Source of Truth®. Wieder
andere steuern die Ausspielung von
Marketingkampagnen oder die Optimierung der
Einsatzplanung von Servicetechnikern. 8 Diese
vollautomatisierte Prozesslandschaft senkt die Cost-to-
Serve auf ein in der Branche bisher unerreichtes
Minimum.

Die Architektur dieser Systeme ist konsequent auf
APIs (Application Programming Interfaces)
ausgerichtet. Dies ermoglicht die nahtlose Anbindung
von Drittanbieter-Anwendungen, Partner-Okosystemen
und neuen Hardware-Komponenten. Ein Versorger
kann so schnell auf Marktveranderungen reagieren
und sein Angebot flexibel erweitern, ohne die
Kerninfrastruktur anpassen zu mussen. Diese Agilitat
ist in einem Markt, der von schnellen technologischen
Zyklen und sich andernden regulatorischen
Rahmenbedingungen gepragt ist, ein entscheidender

Kraken-Plattform: Reduktion Cost-to-Serve

Nach Migration (Kraken)

Vor Migration

-40% CTS nach
Migration

100

GIC EI{ 1'50
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Uberlebensfaktor. Unternehmen, die an ihren starren
Altsystemen festhalten, werden ihre Kosten nicht in
den Griff bekommen und ihre
Innovationsgeschwindigkeit wird gegen Null tendieren.

| Strategische Implikationen

— Migration auf cloud-native Betriebssysteme als
strategische Notwendigkeit erzwingen: Die
Flhrungsebene muss eine klare ,Buy-not-Build“-
Strategie fur die Kernsysteme des Vertriebs
vorgeben. Der Ausstieg aus teuren
Eigenentwicklungen und die Migration auf eine
bewahrte, skalierbare Cloud-Plattform (wie Kraken
oder ahnliche) ist keine IT-Entscheidung, sondern
eine grundlegende strategische Weichenstellung
zur Sicherung der Zukunftsfahigkeit.

— IT-Investitionen primar auf die drastische Senkung
der Cost-to-Serve ausrichten: Der Business Case
fir IT-Projekte muss sich an der radikalen
Automatisierung von Prozessen und der damit
verbundenen Kostensenkung messen lassen.
Investitionen sollten gezielt in die Implementierung
von Kl-Agenten fir Standardprozesse wie
Abrechnung, Datenmanagement und einfachen
Kundenservice flielken.

— Aufbau einer API-First-Architektur zur Maximierung
der Agilitat: Die IT-Strategie muss sicherstellen,
dass alle neuen Systeme und Anwendungen Uber
standardisierte Schnittstellen verfiigen. Dies ist die
Voraussetzung, um schnell neue Partner
integrieren, innovative Produkte launchen und auf
die dynamischen Anforderungen des Marktes
reagieren zu kénnen, ohne in langwierigen und
teuren Integrationsprojekten gefangen zu sein.
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