ISSN: 1611-2997

e mw

Das ener|gate-Magazin.

Digitale Okosysteme fur den
Energievertrieb der Zukunft

Von Nageen Moghaddam, Data & Analytics Practice Lead, Eraneos USA,
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Netzwerke erschlielfen neue Wachstumschancen

Digitale Okosysteme sind ein zentraler Baustein fir das zukinftige Energiesystem im B2C-
und B2B-Vertrieb - und damit fur das Gelingen der Energiewende. Denn das Energiesystem
der Zukunft wird zunehmend dezentral. Versorgungsunternehmen positionieren sich dabei
immer starker als Orchestratoren.

Von Nageen Moghaddam, Data & Analytics Practice Lead, Eraneos USA, Felix Schwerin, Partner,
Eraneos Strategy GmbH und Hans-Martin Hellebrand, Vorstand, Badenova AG & Co. KG

-
()
>
wv)
[e]
]
2
[
e
[«
=
<
o
o
-t
(%3
(e}
S
(%]
[)
Q
o
kel
<



chon heute sind Okosysteme entscheidende Treiber

fur Innovation, Effizienz und Wettbewerbsvorteile in

einer digitalisierten Wirtschaft. Digitale Plattformen

ermdglichen die gemeinsame Nutzung und Verwer-
tung von Daten und verbinden Unternehmen enger mit ihren
Kunden, Partnern und Produkten.

Im kiinftigen Energiesystem werden etwa Solarstrom, Warme-
pumpen, Speichersysteme, Heimspeichermanagementsyste-
me und Elektroladeldsungen intelligent verknipft. Versorger
ibernehmen dabei zunehmend die Rolle des Orchestrators:
Sie realisieren komplexe Energieprojekte fiir ihre Kunden und
leisten gleichzeitig einen Beitrag zu den ambitionierten De-
karbonisierungszielen. Dafiir braucht es effizient koordinierte
Partnerschaften mit Herstellern, Installateuren, Finanzierern
und Versicherern - und eine nahtlose End-to-End-Erfahrung fur
Kunden und Geschaftspartner.

Die Energiewirtschaft befindet sich heute in einem Umfeld,
in dem Daten nahtlos zwischen Kunde, Geraten und Partnern
flieBen, digitale Prozesse in Echtzeit angestofSen werden
und Versorgungsunternehmen Kundenbedurfnisse frihzeitig
erkennen mussen und gezielt darauf reagieren konnen. Die
transformativen Maoglichkeiten digitaler Okosysteme schaf-
fen damit eine neue Stufe an Agilitdt und Vernetzung, die
weit Uber klassische Prozessoptimierung hinausgeht. Sie for-
dern Zusammenarbeit, beschleunigen Abldufe und eréffnen
neue Wachstumschancen.

siert, Partner integriert und Kunden- wie Partnerdaten bin-
delt - das bildet die Grundlage fir weitere Kl-gestitzte Servi-
ces und optimierte Ablaufe.

Das Credo: Die Energiewende findet nicht nur in der Industrie
und Infrastruktur statt, sondern vor allem in den Haushal-
ten - der Endkunde will seinen Beitrag leisten. Die digitale
Plattform der Badenova setzt genau hier an: Sie erfasst indi-
viduelle Lebenssituationen und Energieziele entlang einer in-
tuitiven Customer Journey und tbersetzt diese in integrierte
Energie- und Heizungslésungen.

Gleichzeitig orchestriert die Badenova im Hintergrund ein
Netzwerk aus Handwerk, Technologiepartnern, Finanzie-
rern und Versicherern. Das Ergebnis ist ein durchgangiges
Kundenerlebnis - auch wenn viele Akteure beteiligt sind.
So wird die Energiewende personlich, praktikabel und ska-
lierbar.

Die Okosystemvision umfasst alle relevanten Dimensionen,
um datenbasiert und kundenzentriert den Markt zu bearbei-
ten und zu skalieren:

Partnerschaften: Das Ziel ist es, einen erfolgreichen und
zukunftssicheren Losungsvertrieb zu etablieren. Um mal-
geschneiderte Losungen Ende-zu-Ende anbieten zu kon-
nen, sind neue Partnerschaften in den Bereichen Produkt,
Fulfillment und Service unverzichtbar.

Das Ergebnis: Die Energie- und Warme-
wende gewinnt an Tempo - und zusatz-
liche Wertschépfungspotenziale wer-

Freiburger Ansatz: FUnf Bestandteile erméglichen den Vertrieb der Zukunft Powered
by Technology (Grafik: Eraneos)

den erschlossen.

Energielieferanten, die diese Potenzi-
ale erkennen, steigern ihre Effizienz,
senken Kosten und erschlieBen neue
Einnahmequellen. Der deutsche Markt
zeigt: Sowohl Start-ups als auch etab-
lierte Energieversorger investieren mas-
siv in neue Technologien, um Standards
fur Geschéaftsprozesse und Kundener-
lebnisse neu zu definieren. Ein digitales
Okosystem ist dabei weit mehr als ein
Netzwerk von Akteuren: Es ist eine dy-
namische, datengesteuerte Umgebung,
in der Unternehmen, Kunden, Lieferan-
ten und Technologiepartner kontinu-
ierlich Innovationen vorantreiben. Wer
diese Entwicklung ignoriert, riskiert,
den Anschluss - und damit wertvolle
Chancen - zu verpassen.

Ein gutes Beispiel ist die ,Energiewen-
de@Home” des regionalen Energiever-
sorgers Badenova. Im Zentrum steht
eine leistungsstarke digitale Plattform,
die samtliche Prozessschritte digitali-
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Kundenzentrierte Lebenswelten: Zukunftsfahige Ener-
gielosungen differenzieren sich entlang ihrer Wertschop-
fungsketten. Fir Versorgungsunternehmen ist es entschei-
dend, ihre Losungen entlang der Erfordernisse ihrer Kunden
und deren infrastruktureller Bedirfnisse zu individualisie-
ren. Und zwar Hand in Hand mit allen involvierten Partnern.

Daten und KI: Kunden werden mit ihren Daten zunehmend
Teil der Wertschopfung. Fir die Badenova eréffnen sich da-
mit neue digitale Services und KI-Anwendungsfelder.

(Digitales) Geschaftsmodell: Innovative Technologien
und nachhaltige Energielosungen werden in ein skalierba-
res, kundenorientiertes Betriebsmodell integriert.

Skalierbare Plattformtechnologie: Ein modularer, platt-
formbasierter Technologiekern bildet die Grundlage fr ef-
fiziente Skalierung - innerhalb des Unternehmens wie im
Partnernetzwerk - und auch dariber hinaus.

Partnerschaft statt Wettbewerb: Okosysteme schaffen
Raum fur mehrere Akteure mit dhnlichen Angeboten. Wett-
bewerber schlieBen Partnerschaften, um voneinander zu pro-
fitieren und gemeinsam am Markt zu bestehen.

Achtung, das Egosystem: Es sind die Okosysteme der Kun-
den. Unternehmen versuchen, eine relevante Rolle einzu-
nehmen. Aus Kundensicht zu gestalten, anstatt die eigenen
Fahigkeiten zu priorisieren, ist erfolgskritisch.

Nicht jeder kann Orchestrator sein: Plattform-Business er-
fordert ein anderes Mindset als klassische Pipeline-Modelle.
Unternehmen missen realistisch entscheiden, ob sie orches-
trieren oder konsequent Partner werden sollten.

Erfolgreiche digitale Okosysteme basieren auf einem ganz-
heitlichen Ansatz. Folgende Aspekte sind dabei entscheidend:

Die digitale User Journey - ,Ease of Doing Business”
Kunden erleben eine Marke als Einheit - nicht als Summe
von Silos. Unternehmen miissen daher End-to-End-jour-
neys gestalten, Omnichannel-Fahigkeiten aufbauen und
konsequent personalisieren. KPIs wie Abbruchquoten oder
NPS zeigen Optimierungspotenziale.

Die technische Grundlage - moderne, agile Infrastruktur
Modulare Architekturen, Microservices, APIs und Cloud-
Infrastrukturen ermoglichen Skalierbarkeit und Flexibilitat.
Zentralisierte Datenarchitekturen und moderne Entwick-
lungsmethoden beschleunigen Innovationszyklen.

Partnerschaften mit Drittanbietern - Schliissel zu un-
genutztem Potenzial

Integrationen beleben das Okosystem. Eine solide API-
Schicht und ein Integrationsmarktplatz erleichtern den An-
schluss von Zahlungsdiensten, Logistiklésungen oder Ana-
lyseplattformen. Partner sollten strategisch und langfristig
ausgewahlt werden.

Strategische Uberlegungen - nachhaltigen Wandel sichern
Governance, klare KPIs, ROI-Messbarkeit und die enge Zu-
sammenarbeit von Business und IT sind entscheidend. Nur
so entsteht ein Okosystem, das langfristig Wert schafft und
sich dynamisch an Marktveranderungen anpasst.

Der Aufbau eines digitalen Okosystems ist anspruchsvoll
- aber machbar. Fur Energieversorger ist jetzt der richtige
Zeitpunkt, diesen Wandel aktiv zu gestalten. Wer heute
handelt, schafft die Grundlage, um in einer zunehmend
digitalen und vernetzten Energiewelt langfristig erfolg-
reich zu sein.
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