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NEUE GESCHAFTSMODELLE FUR BURGER-
ENERGIEGENOSSENSCHAFTEN

Die Energiewende in Birgerhand ist kein Pha-
nomen der letzten Jahre. Genossenschaften
haben schon vor tber 25 Jahren angefangen,
sich mit dem Thema Energie auseinander zu
setzen. Diese Entwicklung hat vor dem Hin-
tergrund des im Jahr 2000 erlassenen Erneu-
erbare Energien Gesetzes als , Energiewende
von unten“ sehr viel Dynamik gewonnen.
Aktuell fuhren verschiedene Verdnderungen
der gesetzlichen Rahmenbedingungen jedoch
zu einem deutlichen Ruckgang der Aktivitaten
vieler Energiegenossenschaften.

Dennoch sind viele der langjahrig in diesem
Themenfeld Aktiven nicht zu entmutigen
und entwickeln Ansitze, wie ihre Energie-
genossenschaften neue Wege einschlagen
und damit neue Geschaftsmodelle umsetzen
konnen, um weiterhin mit der Energiewende
in Burgerhand Akzente zu setzen.

Die vorliegende Studie soll die aktuellen
Trends aufzeigen, Leitfragen und Hand-
lungsoptionen bei der Entwicklung neuer
Ceschiftsmodelle darstellen und den vielen
engagierten Menschen Mut machen, neue
Wege zu gehen. Die drei wesentlichen Trends
sind die Diversifizierung der Angebote einer
Energiegenossenschaft, die Professionali-
sierung der Strukturen und die Kooperation
mit erfahrenen Partnern. Haufig finden sich
alle drei Trends nebeneinander, wenn auch in
unterschiedlich starker Auspragung. Energie-
genossenschaften erweisen sich oftmals als
kreativ und innovativ und ersffnen sich so
auch unter schwierigen rechtlichen Rahmen-
bedingungen neue Optionen.

In den Gesprachen mit Experten und bei den
vorgestellten Geschiftsmodellen zeigt sich

sehr deutlich, dass Energiegenossenschaften
heute nicht mehr ,nur“ Stromproduzenten
sind. Sie sind oft auch Warmelieferanten,
Contractoren mit den Kommunen, Betreiber
von Elektromobilitat oder Vermarkter ihres
Stroms. Zunehmend geht die Entwicklung
hin zur Umsetzung von so genannten
Prosumermodellen. Die Zahl der moglichen
Handlungsfelder ist deutlich gestiegen. Wir
mochten den Aktiven mit der Bewertungs-
matrix fur jedes vorgestellte Geschaftsmodell
eine Einordnung des Aufwandes und des
Schwierigkeitsgrads der Umsetzung ermog-
lichen. Ein Ausblick beleuchtet die Hand-
lungsmoglichkeiten in zukunftstrachtigen
Themenfeldern wie dem Betrieb von Energie-
speichern.

Wir, die Energieagentur Rheinland-Pfalz
CmbH und das Landesnetzwerk BurgerEner-
gieGenossenschaften Rheinland-Pfalz e.V,,
hoffen, dass wir lhnen mit dieser Versffentli-
chung neue Ideen prasentieren konnen sowie
Unterstitzung und Entscheidungshilfe auf
dem Weg in die Zukunft der Energiegenos-
senschaften an die Hand geben. Wir wiin-
schen uns, dass die Energiewende weiter mit
grofsem Engagement von Burgerinnen und
Burgern voran gebracht werden kann.

Denn nur gemeinsam konnen wir die
Energiewende schaffen.

— .
J/f_ FLL_.;‘;;;;J erid

Thomas Pensel, Dr. Verena Ruppert,

Energieagentur Landesnetzwerk
Rheinland-Pfalz BurgerEnergie-
Genossenschaften

Rheinland-Pfalz e.V.
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1. VISION: DIE NEUE ENERGIEWELT

Wir schreiben das Jahr 2040. Es ist der
8.August. Nur ein leichter Wind weht heute
durch die Gemeinde Breitenbach. Die Sonne
zeigt sich nur zeitweise. Laut dem aktuellen
Wetterbericht soll das auch den ganzen Tag
so bleiben. Die Bedingungen fuir die Produk-
tion von erneuerbaren Solarstrom aus den
vielen kleinen Modulen, die in ganz Breiten-
bach verteilt sind, sind also nicht optimal. Fuir
die Prosumer-Genossenschaft Breitenbach ist
dies eine wichtige Information.

Prosumer sind diejenigen Bewohner, die ihren
eigenen Strom fur den Selbstverbrauch erzeu-
gen, bei Bedarf speichern und Uberschisse in
das offentliche Netz einspeisen. An einem Tag
wie an diesem 8. August kommt allerdings
eine Abgabe des Stroms nicht infrage. Denn
selbst mit vollen Speichern kénnte es heute
knapp werden, und so bestellt die Prosu-
mer-Genossenschaft Breitenbach fir den
Abend vorsorglich beim 6rtlichen Versorger
die Lieferung von zusatzlichem Strom aus
dem allgemeinen Verteilnetz.

Prosumer sind fundamentale Akteure der
neuen dezentralen Energiewelt. Zur Strom-
produktion dienen dabei in erster Linie PV-An-
lagen. Vor einigen Jahren beschlossen die
Breitenbacher, ihre Stromversorgung selbst
in die Hand zu nehmen und griindeten zu
diesem Zweck eine Energiegenossenschaft.
Sie bildet als gemeinschaftlich und demokra-
tisch gefuhrtes Unternehmen die Basis, um
die Interessen und finanziellen Moglichkeiten
der Genossenschaftsmitglieder zu vereinen.
Viele Breitenbacher waren sofort begeistert.
Da war zum einen das Angebot zur Finanzie-
rung der Photovoltaik-Anlage auf dem Dach.
Vor allem Uberzeugte die Idee, Quartiers-
speicher zu errichten. Entscheidend aber war
die Aussicht, endlich die Energieversorgung
selbst zu gestalten, gemeinsam Verantwor-
tung zu tbernehmen und zu einer positiven
Entwicklung des gesamten Ortes beizutragen.
Die notige Erlaubnis, ein eigenes Netz zu

betreiben, sicherte die Genossenschaft sich
wenig spéater, so konnte die Versorgung mit
glinstigem und selbstproduzierten Strom
gewdhrleistet werden.

Ein wichtiger Aspekt war auch die Mitbestim-
mung bei allen Belangen der Genossenschaft
Die ganze Genossenschaft stellt sich als eine
Erzeuger-Verbraucher-Gemeinschaft dar. Der
Strom wird entweder von den Verbrauchern
selbst oder in der Region produziert, das
sorgt fur einen hohen Crad an Eigenversor-
gung. Das Ganze funktioniert wie ein Peer-to-
Peer-System, also ein System Ebenbuirtiger,
bei dem jeder einzelne gleichberechtigt als Er-
zeuger und Verbraucher in einem Netz agiert.
Die Energiegenossenschaft ist verantwortlich
fur dieses Netz und sorgt dafur, dass das
System funktioniert. So produzieren einzelne
Cenossenschaftsmitglieder go Prozent ihres
Strombedarfs selbst, die restlichen zehn Pro-
zent kommen in der Regel aus den Speichern
aus der Nachbarschaft. Sie sind damit sowoh!
Mitglied als auch Kunde der Genossenschaft.
An besonders wind- oder sonnenreichen Ta-
gen kann es auch durchaus vorkommen, dass
die Genossenschaft deutlich mehr produziert
als ihre Mitglieder benotigen und die Speicher
fassen. Diese Uberkapazititen werden dann
in das offentliche Netz eingespeist. Der regi-
onale Versorger nutzt diesen Strom fur eine
Elektrolyse. In diesem chemischen Prozess
wird Wasserstoff hergestellt, der zu Methan
weiterverarbeitet wird — eine mittlerweile kos-
tenguinstige Form, um Energie zu speichern.

Genauso konnen aber auch Unterkapazititen
in Breitenbach auftreten, wie an diesem Som-
mertag. Eine Versorgungsliicke fur Breiten-
bach ist dank des bestehenden Vertrags mit
dem Regionalversorger ausgeschlossen. Doch
dieser Strom ist vergleichsweise teuer, und
deswegen nutzt die Genossenschaft jetzt alle
Moglichkeiten, um den Eigenversorgungsgrad
zu maximieren. Dank moderner IT-Anwen-
dungen werden Erzeugungsanlagen, Speicher



und der Stromverbrauch so miteinander
abgeglichen, dass der Bezug von ortsfrem-
dem Strom moglichst auf wenige Minuten
am frihen Abend reduziert wird. Daftir ist das
Mitwirken Aller Voraussetzung. Dies ist ein
weiterer Vorteil, den die Mitgliedschaft in der
Genossenschaft bietet. Der gemeinschaftliche
Zusammenhalt ist grofd dank des gemein-
samen Geschiftsbetriebes, und jeder kann
seine Hilfe anbieten, um zeitweise Unterkapa-
zitaten auszugleichen. So kann beispielsweise
der Energieverbrauch grofierer Verbraucher
moglicherweise in erzeugungsstarke Stunden
verlagert werden. Menge und Preis konnen
von den Betroffenen frei verhandelt werden.

Fraher, in der alten Energiewelt, war die un-
stete Produktion von Strom aus Wind- oder
Solarenergie ein grofes Problem. Damals,

als noch alles zentral gemanagt und der
Grofdteil der Energie durch fossile Brennstoffe
erzeugt wurde, war kaum vorstellbar, wie eine
Welt aussehen soll, die ihren Energiebedarf
zu 100 Prozent regenerativ deckt. Staatliche
Regulierungen bestimmten, ob und wieviel
regenerative Energien sich lohnen. Heute sind
Dezentralitat und Flexibilitdt die entscheiden-
den Faktoren, mit denen Energiegenossen-
schaften energiewirtschaftlich erfolgreich sind
und zeigen, wie auch mit der Volatilitat der
regenerativen Energien umgegangen werden

1. Die neue Energiewelt

kann. Fossile Energietrager werden nur noch
in der Kapazitatsreserve, einer Art stillen
Reserve, eingesetzt. Heute sind hauptsachlich
passgenaue Flexibilitatsoptionen daftr ver-
antwortlich, Fluktuationen in der Energieer-
zeugung auszugleichen und so fur die nétige
Versorgungssicherheit zu sorgen, sei es durch
Speicher, Elektroautos — die auch als mobile
Speicher dienen — oder flexibel zuschaltbare
Okostromanlagen.

Am Stadtrand von Ludwigshafen betreibt

die Energiegenossenschaft Maudach einen
Komplex von Energiegewinnhdusern. Das
sind Gebdude, die mehr Energie erzeugen, als
sie verbrauchen. Das Quiartier versorgt sich
tiber Photovoltaik und Windkraft zum grofsten
Teil selbst mit Energie. Ergdnzend sorgt eine
Kraft-Warme-Kopplungs-Anlage, die ebenfalls
von der Genossenschaft betrieben wird, fur
eine sichere Grundversorgung. Eine Reihe
von kleineren Blockheizkraftwerken versorgt
die Bewohner mit ausreichend Warme zum
Heizen und produziert gleichzeitig Strom.
Kommt es doch einmal zu Versorgungseng-
passen, halt das ortliche Stadtwerk Aus-
gleichs- und Reservekapazitaten bereit, auf die
die Genossenschaft dank einer langfristigen
Kooperation zugreifen kann. So wird jederzeit
eine luckenlose Versorgung moglich.
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1. Die neue Energiewelt

Die Bewohner des Maudacher Quartiers kon-
nen fir ihren Weg zur Arbeit entweder die gute
offentliche Verkehrsanbindung nutzen oder die
hauseigene Flotte an Elektroautos. Eigene Au-
tos besitzt hier in der Wohnsiedlung praktisch

niemand mehr. Vielmehr stehen sie den Genos-

senschaftsmitgliedern als Gemeinschaftsgut

in einem Car-Sharing-Modell zur Verfiigung.
Der Fuhrpark umfasst zusatzlich etliche E-Bi-
kes. Die E-Autos dienen nebenbei als mobile
Speicher. Da die Mobilitatsnachfrage aufgrund
von Routineverhalten relativ verlasslich voraus-
sagbar ist, konnen sie fur beide Zwecke genutzt
werden. Das aktive Mitwirken der Genossen-
schaftsmitglieder ist daftir nattrlich wichtig.
Ein Blick aufs Smartphone verrat ihnen, wo ge-
nau im Quartier Stromuberkapazitat und damit
Bedarf an mobilen Speichern besteht und die
Autos geladen werden kénnen. Das Smartpho-
ne ist sozusagen das Eintrittsticket zur neuen
Energiewelt. Samtliche benotigte Informatio-
nen konnen die Verbraucher hier abrufen.

Energiegewinnhduser, Blockheizkraftwerke
und Elektroautos als mobile Speicher — all
dies erhoht den Selbstversorgungsgrad der
Maudacher Genossenschaft und macht ihre
Mitglieder von externen Energiekosten weit-
gehend unabhiangig.

Die Wahrung in der neuen Energiewelt heifdt
Flexibilitat. Das verlangt die Volatilitat der
regenerativen Energietrager. Und es sind die
Genossenschaften besonders erfolgreich, die
Flexibilitat zur Verfugung stellen. Gemanagt
wird diese Aufgabe von vielen hauptberuflich
Angestellten, die heutzutage in Energiegenos-
senschaften beschaftigt sind.

Das Bild der deutschen Energielandschaft hat
sich grundlegend verandert. Bei der Versor-
gung wird zwar weiterhin das grofie Ganze im
Auge behalten, gesteuert wird jedoch dezent-
ral in der Region durch lokale Energiemanager,
die oft in Energiegenossenschaften beschaf-
tigt sind. Zwar wird Strom in erster Linie da
produziert, wo er auch verbraucht wird. Aber
auf berregionalen Austausch kann nicht ganz

verzichtet werden. Deswegen sind Koopera-
tionen mit regionalen Versorgern oder Stadt-
werken so wichtig. Das zeigen die Beispiele
Maudach und Breitenbach. Bis zu welchem
Crad eine Selbstversorgung moglich ist bzw.
wie viel Strom durch Fremdlieferungen bezo-
gen wird, dies ist eine zentrale Frage, der sich
Energiegenossenschaften annehmen miissen.

Cenossenschaften tbernehmen in der neuen
Energiewelt immer komplexere Management-
aufgaben, und sie werden immer mehr zu
Energiedienstleistern, die aber weiterhin
regional agieren. Dies gilt nicht nur fur den
Strombereich, sondern vor allem auch fur die
Warmeerzeugung. Kleinere Blockheizkraftwer-
ke werden von Genossenschaften betrieben,
und die Warme wird tber Netze den Mitglie-
dern und weiteren Kunden im unmittelbaren
Umekreis zur Verfugung gestellt. Gemeinsam
werden Energieeffizienzmafénahmen finan-
ziert und tber den eingesparten Energiever-
brauch amortisiert. Warme ist eine wichtige
Flexibilitatsoption fur den Strom. Warmespei-
cher und stromgefuihrte Kraft-Warme-Kopp-
lung sorgen dafiir, dass Fluktuationen bei der
Erzeugung von Strom in Photovoltaik- und
Windenergieanlagen ausgeglichen werden
konnen. Die dezentrale Energiewelt mit er-
neuerbaren Energien funktioniert durch eine
flexible Ausgestaltung. Dafuir sorgen sowohl
die Energiegenossenschaften mit ihren
Energiemanagern, aber auch die Cenossen-
schaftsmitglieder als Prosumer.

Diese neue Energiewelt mag heute noch

wie eine ferne Zukunftsvision wirken. Wahr-
scheinlich ist jedoch, dass wir von dem hier
beschriebenen Szenario gar nicht mehr weit
entfernt sind. Welche Trends heute schon zu
erkennen sind, die uns in diese Welt fuhren
kénnen, und warum Genossenschaften in der
Lage sind, von diesen Trends zu profitieren,
das beschreiben wir in dieser Versffentli-
chung. Wir gehen darauf ein, was Energiege-
nossenschaften tun kénnen, um diese Stirken
zur Geltung zu bringen. Und wir zeigen auf,
welche Geschiftsmodelle ableitbar sind.



2. DIE ROLLE DER BURGERENERGIEGENOS-
SENSCHAFTEN IN DER ENERGIEWENDE

Wie sieht nun die energiegenossenschaftli-
che Realitat des Jahres 2016 aus? Zunichst
ist festzuhalten, dass die dynamische
Entwicklung von Neugrtindungen der Jahre
2006 bis 2012 mit dazu beigetragen hat,
dass — gemessen an der installierten Leis-
tung und den Investitionssummen — fast die
Halfte der Erneuerbaren-Energien-Projekte
auf Burgervorhaben zurtickgeht. Die Studie
,Marktrealitat von Burgerenergie“ stellt dazu
fest: ,Ohne das Investment von Biirgern in
die Energiewende wiirde die Stromerzeu-
gung durch erneuerbare Energien deutlich
geringer ausfallen.”

Der Griindungsboom von Energiegenossen-
schaften bis 2012 hat im Wesentlichen zwei
Ursachen: Zum einen beguinstigte das Erneu-
erbare Energien Cesetz (EEC) das Geschifts-
modell ,Einspeisung des erzeugten Stroms
in das offentliche Netz“. Der Vorrang Erneu-
erbarer Energien bei der Einspeisung in das
Netz, verbunden mit einer garantierten festen
Einspeisevergutung tber 20 Jahre erleichter-
ten die Entscheidungen der Akteure und die
Kreditvergabe der Banken. Sie bedeuteten fiir
die Genossenschaften Investitionssicherheit
und berechenbare Wirtschaftlichkeit. Dieses
Ceschiftsmodell war gut zu bewerkstelligen

sowoh! hinsichtlich des erforderlichen Know-
how als auch in Bezug auf die finanziellen
Moglichkeiten. Inzwischen sind reine Ein-
speiseprojekte durch die starke Degression
der Einspeisevergiitungen fiir eine Genossen-
schaft nur noch schwer wirtschaftlich umsetz-
bar. Zum anderen weist die Rechtsform der
Cenossenschaft einige Besonderheiten und
Vorteile auf. Die Art, wie Energiegenossen-
schaften strukturiert und organisiert sind und
wie sie wirtschaftlich agieren, macht sie fur
viele Burgerinnen und Burger attraktiv:

> Genossenschaften sind in der Realwirt-
schaft — und nicht auf den Finanzmarkten —
verankert. Kern der genossenschaftlichen
Entscheidungs-, Kontroll- und Finanzie-
rungsstrukturen ist, dass die Eigenttimer
des gemeinsamen Unternehmens — die

Mitglieder — gleichzeitig Nutzer der gemein-

sam organisierten Leistungen sind.?

> Genossenschaften haben zum Wohl ihrer
Mitglieder zu handeln. Sie haben fr ihre
Mitglieder Werte zu schaffen: den Mem-
ber-Value oder Mitgliederwert.

> Die typische Energiegenossenschaft inves-
tiert in reale, sichtbare und begreifbare Pro-



2. Die Rolle der Biirgerenergiegenossenschaften in der Energiewende

jekte in der Region und fur die Region. Sie
verfugt meist Uiber genaue Kenntnisse der
lokal verfugbaren Optionen und versucht,
moglichst viele Stufen der Wertschépfungs-
kette in der Region umzusetzen. Das starkt
das regionale Selbstbewusstsein und bietet
Burgerinnen und Burgern neue Identifikati-
onsmoglichkeiten. Die Blrgerenergiegenos-
senschaft ist somit eine Mafdnahme, um
die tiefgreifenden Veranderungen landlicher
Raume durch den demografischen Wandel
abzufedern.

> Energiegenossenschaften konnen auf
praktisch allen relevanten Wertschopfungs-
stufen — von der Einwerbung von Kapital
uber die Akquise von Projekten bis zur Kun-
denbelieferung, inkl. Kundenverwaltung —
mit geringen Transaktionskosten agieren.

> Die Genossenschaftsidee basiert auf dem
Engagement und der Kompetenz der Mit-
glieder. Beteiligung bedeutet demokratische
Mitsprache und Gestaltungsmoglichkeiten.
Entscheidend ,ist die Selbsttatigkeit der
Menschen, ihre kollektive Aneignung von
Rechten, Fihigkeiten, Kreativitat, Ressour-
cen und Macht.*®

Die Sozialwissenschaftlerin Susanne Elsen in
der ,Okonomie des Gemeinwesens" schreibt:
,Sie bundeln ihre Krifte in assoziativen For-

NEUGRUNDUNGEN VON ENERGIE-
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men und versuchen, durch Kooperation den
Zugang zu den eigenen und gemeinsamen
Lebensgrundlagen nachhaltig zu sichern“.4

> Der Eintritt in eine Genossenschaft und
Austritt ist einfach. Die Beteiligung tiber
Ceschiftsanteile beginnt oft bereits bei
100 Euro. Ein hoheres finanzielles Engage-
ment ist z. B. Uber den Erwerb weiterer
Ceschiftsanteile moglich. Die Haftung
beschrankt sich auf die Summe der einge-
zahlten Geschaftsanteile.

Der Griindungsboom von Energiegenos-
senschaften in Deutschland ist jedoch seit
2012 riicklaufig. Der starke Abwartstrend des
Jahres 2014 mit nur noch 29 Neugriindungen
scheint sich im Jahr 2015 fortzusetzen. Erfreu-
lich ist allein die Entwicklung bei den Genos-
senschaften, die ein Warmenetz betreiben.
Zwischen 2012 und 2014 sind bundesweit 70
neue genossenschaftliche Nahwarmenetze
entstanden.s

Festzuhalten ist: Die Geschaftstatigkeit
bestehender Energiegenossenschaften ist
durch die feste Einspeisevergtitung tiber 20
Jahre gesichert. Die Mehrzahl der von Ener-
giegenossenschaften errichteten Anlagen zur
Stromerzeugung aus erneuerbaren Energien
ist wirtschaftlich — meist konservativ — kalku-
liert. Die Genossenschaften kénnen mit die-
sen Anlagen auf Dauer einen Gewinn erzielen,
der den Mitgliedern als Dividende ausgezahlt
wird. Die Gefahr ist also weniger die Insolvenz
als die Stagnation des Neugeschiftes. Vor-
aussichtlich wird die Zahl zukinftiger Neu-
griindungen von Energiegenossenschaften
stark davon abhangen, welche neuen robusten
Ceschaftsmodelle sie entwickeln konnen.

Die typischen Strukturen und Merkmale von
Genossenschaften konnen sich jedoch auch
als begrenzend erweisen, wenn es darum

geht, neue Geschiftsmodelle zu entwickeln.”

> Bei Energiegenossenschaften handelt es
sich meist um kleine und mittlere Unter-
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nehmen, die Uberwiegend von Privatper-
sonen getragen werden (92 Prozent) und
lokal oder regional tatig sind. Die Geschafte
werden Uiberwiegend von engagierten eh-
renamtlichen Vorstanden gefuihrt, die meist
nicht im Energiesektor tatig sind.®

> Zwei Drittel der Genossenschaften verfu-
gen Uber ein Kapital von weniger als einer
Million Euro, meist sogar weniger als einer
halben Million.

> 82 Prozent der Energiegenossenschaften
sind in der Stromerzeugung tatig. Verschie-
dene Studien und Untersuchungen spre-
chen von ca. 400 reinen PV-Genossenschaf-
ten. Die installierte Leistung im PV-Bereich
wird in der Auswertung 2014 des Deutschen
Cenossenschafts- und Raiffeisenverbandes
e.V. (DGRV) im Durchschnitt mit 1.208 kWp
angegeben, verteilt auf durchschnittlich acht
PV-Anlagen.

Anderungen der rechtlichen, technischen und
finanziellen Rahmenbedingungen stellen die
Energiegenossenschaft deshalb vor véllig neue
Fragen und Herausforderungen. Die kurzfristi-
gen Anderungen des EEG seit 2012 —
verbunden mit gravierenden Einspeisektrzun-
gen — sowie Gesetzesvorhaben wie das Kapi-
talanlagegesetzbuch (KAGB) — das Kleinanle-
gerschutzgesetz haben die Verantwortlichen in
Energiegenossenschaften zwischen 2012 und
2015 stark verunsichert. (Zur Auslegung des
KAGB durch die BaFin und die Vorgaben des
Kleinanlegerschutzgesetzes w Kapitel 6.3)

Mit dem EEGC 2014 erleben wir gerade eine
bedeutsame energiewirtschaftliche Zasur.
(Mehr zu den aktuellen Rechtsnormen des
EEG 2014 w Kapitel 6.1) Der Systemwech-
sel zur verpflichtenden Direktvermarktung
ab 2016 auch fur kleinere Anlagen sowie die
Umstellung auf das Ausschreibungssystem
dndern die Wettbewerbssituation fur Ener-
giegenossenschaften. Sie mussen sich nun
in einem direkten Wettbewerb mit grofden
Energieunternehmen behaupten.

Die Planungsunsicherheit hat bei den Ener-
giegenossenschaften zu einem deutlichen
Ruckgang der Investitionen in erneuerbare
Energieanlagen geftihrt. Der DGRV errech-
nete in seiner Befragung von 2014, dass die
Genossenschaften etwa 290 Millionen Euro
an Investitionen zurtickhalten. Ein Drittel der
Energiegenossenschaften planten fur 2015
keine Investitionen. Die Genossenschaften,
die investieren wollen, suchen nach neuen
Ceschiftsfeldern, wie regionale Direktver-
marktung und Warmelieferung mit genos-
senschaftlich betriebenen Warmenetzen oder
versuchen, in das Geschéftsfeld ,Wind an
Land“ einzusteigen.

Cenossenschaften werden kiinftig komplexere
Ceschafte abwickeln und ihre Geschaftsberei-
che diversifizieren mussen. Deshalb werden
sie auch organisatorisch neue Wege gehen.

> Sie werden stirker kooperieren, z. B. mit
Kommunen und Stadtwerken, spezialisier-
ten externen Dienstleistern oder mit ande-
ren Genossenschaften.

> Sie werden die fachliche Professionalisie-
rung starker in den Fokus nehmen und
hauptamtliche Strukturen entwickeln. Dabei
werden die Anforderungen an die Manage-
mentkompetenz steigen.

Vorstiande, Aufsichtsrate und engagierte Mit-
glieder stehen vor der Aufgabe, bestehende
und erprobte Geschaftsmodelle zu analysie-
ren, sie auf ihre Ubertragbarkeit zu tberpru-
fen und systematisch neue Geschaftsmodelle
zu entwickeln.

Unsere These ist: Energiegenossenschaften
haben in der Energiewirtschaft der Zukunft
eine gute Chance, wenn sie insbesondere
die genossenschaftliche Grundidee einer
Erzeuger-Verbrauchergemeinschaft (Prosu-
mer-ldee) entwickeln.
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,2GUTE VORBILDER SIND HILFREICH®

Expertengesprach mit Dr. Verena Ruppert,
Ceschaftsfuhrerin des Landesnetzwerks Biir-
gerEnergiegenossenschaften Rheinland-Pfalz

e.V. Uber neue Geschiftsmodelle von Energie-

genossenschaften

Wie schiatzen Sie die aktuelle Situation

fur Energiegenossenschaften ein?

Es gibt eine grundlegende Verunsicherung
durch die rechtlichen Veranderungen in

den letzten Jahren. Nach wie vor sind viele
Energiegenossenschaften sehr vorsichtig mit
neuen Projekten. Doch gibt es auch Moglich-
keiten fur Energiegenossenschaften. Doch sie
miussen sehr viel genauer rechnen als fruher.

Was brauchen die Genossenschaften?

Ich denke, gute Vorbilder sind hilfreich.

Die Verbreitung von guten Projektideen und
Geschiftsmodellen hat deutlich an Relevanz
gewonnen.

Welche Trends sehen Sie?

Was ich mir sehr gut vorstellen kann, sind
Kooperationen. Das wird sicher weiter in
diese Richtung gehen. Wenn man in Richtung
Prosumermodell denkt, werden Energiege-
nossenschaften den Mitgliedern ein breiteres
Angebot machen mussen. Das stellt erhthte
Anspriche an die Aktiven. Da sehe ich die
Herausforderung, sich Know-how in die Ge-
nossenschaft zu holen, etwa durch Werbung.

Es gibt die Diskussion um
Hauptamtlichkeit?

Der Sprung vom Ehrenamt zum Hauptamt
wird schwierig sein fur viele Genossenschaf-
ten. Du brauchst einerseits Hauptamtliche,
um mehr Projekte akquirieren zu konnen. Auf
der anderen Seite brauchst du mehr Projekte,
um die Hauptamtlichen bezahlen zu konnen.

Wie sehen Sie die Idee von
Dachgenossenschaften?

Das ist auf jeden Fall hilfreich, etwa beim
Stromeinkauf und -vertrieb. Dann halte ich

auch Einkaufsgenossenschaften fur sinnvoll
und alles, was in Richtung Dienstleistungen
fur Genossenschaften geht. Naturlich muss
sich eine Dachgenossenschaft auch selbst
tragen, braucht also ein Geschaftsmodell.

Wie sehen Sie die Zukunft bei PV-Modellen?
Mit einem passenden Partner ldsst sich
Direktverbrauch realisieren. Ich glaube, da
besteht im gesamten Gewerbebereich sehr
grofdes Potenzial. Die Abschatzung fur die Ge-
nossenschaft ist aber immer, wie insolvenz-
sicher der Betrieb ist. Grundsatzlich glaube
ich, dass Energiegenossenschaften damit eine
Maoglichkeit anbieten, in die viele Gewerbebe-
triebe nicht selber einsteigen wollen.

Beim Direktverbrauchsmodell ist es dann
optimal, wenn der Kunde den Reststrom als
Okostrom von der Genossenschaft bezieht.
Dann sind zwei Geschiftsmodelle verbunden.

Stromlieferung halten Sie fur ein interessan-
tes Geschiftsmodell?

Der Verkauf von Okostrom kann ein solides
Standbein fur eine Energiegenossenschaft
werden. Und mit den eigenen Mitgliedern hat
man ein Potenzial, das mit genossenschaft-
lichen Werten und Zielen vertraut ist. Der
Vertriebsaufwand ist allerdings verhaltnisma-
ig hoch, im stadtischen Umfeld kommt die
Konkurrenz der vielen Anbieter hinzu.

Kommen wir zum Thema Nahwirme.

Ist das ein Thema fiir lindliche Regionen —
oder auch fiir Stidte?

Ich glaube, das ware ein Superthema fur
Stadte. Doch nach allen Diskussionen, die ich
bisher gefiihrt habe, ist es auch ein schwieri-
ges Thema.

Aus welchen Griinden?

In einem Neubaugebiet, bei dem die Nahwar-
me gleich mit eingeplant ist, ist es sicher dhn-
lich realisierbar wie auf dem Land. Schwieri-
ger wird es beim Bestand, also wenn man ein



Quartier durch ein Nahwirmenetz erschlie-
f3en will. Die Kosten sind ungleich hoher. Die
Straf3e aufgraben, zwischen vorhandenen
Leitungen das Netz verlegen, die Wegerechte,
die man da braucht.

Welche Chancen sehen Sie bei Energie-
effizienz?

Es gibt relativ grofRe Fordertopfe fiir Energie-
effizienzmafdnahmen, die nicht ausgeschopft
werden. Das heifit, es gibt andere Griinde, die
Hausbesitzer, Gewerbebetriebe oder Kommu-
nen hindern, das Thema anzugehen.

Wie erkliren Sie sich das?

Ein idealer Partner fur Energiegenossenschaf-
ten waren sicher Kommunen. Fir energieef-
fiziente Beleuchtung bekommen diese durch
Forderprogramme jedoch giinstige Kredite
und der Austausch amortisiert sich schnell.
Warum sollte eine Kommune dann einen
fremden Investor nehmen? Etwas anderes ist
es, wenn sie bewusst ihre Burger beteiligen
will. Die Kommune hatte aber den Vorteil,
dass sie die Wartung und den Betrieb nicht
mehr selbst machen miusste.

Es gibt sicher Konstellationen, wo fur die
Kommune eine Kooperation mit der Genos-

Expertengesprach mit Dr. Verena Ruppert

senschaft Sinn macht. Aber die Regel wird
das nicht sein. Und hinzukommt, dass Kom-
munen solche Projekte ausschreiben mussen.

Im Gewerbebereich muss ich als Energiege-
nossenschaft meine Maftnahmen rechtlich

absichern. Da haben wir wieder das Thema

Insolvenzrisiko.

Trotzdem sehen Sie bei der

Energieeffizienz Potenzial?

Absolut, wenn die rechtlichen Fragen geklart
sind, es gute Praxisbeispiele gibt, wir die Hur-
den Uberwinden, dann wire sicher viel Musik
drin in dem Thema.

Welche potenziellen Geschiftsfelder sehen
Sie noch?

Zukunftig wird die Verbindung von Verkehr,
Mobilitat und Energiewende wichtiger wer-
den. Da gibt es erste Praxiserfahrungen von
Cenossenschaften mit Elektromobilitat und
Carsharing.

Vielen Dank fur das Gesprach.
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3. GESCHAFTSMODELLE ENTWICKELN —
EINE SYSTEMATIK

Sie suchen fachliches Handwerkszeug, um in
lhrer Energiegenossenschaft neue Geschifts-
modelle zu erschliefen und Sie wollen dies
systematisch tun? In diesem Kapitel stellen
wir Ihnen einen Ansatz zur Entwicklung von
Geschaftsmodellen vor.

Der Begriff ,Geschiftsmodell“ ist leider nicht
eindeutig definiert. Bei allen unterschiedlichen
Auffassungen besteht Einigkeit dahingehend,
dass ein Geschiaftsmodell beschreibt, wie ein
Unternehmen sich im Markt positionieren
und Gewinne erwirtschaften mochte. Zweck
einer Genossenschaft ist neben der Erzielung
eines fur die Mitglieder zufriedenstellenden
Gewinns vor allem, durch ihr Handeln die
Mitglieder zu fordern. Soweit sich hierzu
mogliche Ansatze aus den Geschaftsmo-
dellen ergeben, kommen wir an den ent-
sprechenden Stellen dieser Veroffentlichung
darauf zurtick.

Verstehen Sie diese Systematik als Checkliste,
mit der Sie moglichst alle Faktoren analy-
sieren konnen, die einen Einfluss auf den

wirtschaftlichen Erfolg Ihrer Genossenschaft
haben. Auferdem bietet lhnen die Syste-
matik eine Moglichkeit, Ihre Diskussionen
zu Geschiftsmodellen zu strukturieren. Ein
Ceschaftsmodell ersetzt keine Strategie.
Diese entwickeln Sie im Anschluss und ent-
scheiden darin die Mafdnahmen und Schritte,
mit denen Sie die einzelnen Elemente des
Geschiftsmodells realisieren und verbinden
werden, um die Ziele lhrer Genossenschaft
zu erreichen.

Die in dieser Veroffentlichung verwendete
Systematik wird haufig als ,Geschafts-
modellrahmen* oder ,Business Model
Canvas“ bezeichnet. Im Internet finden Sie
zahlreiche Beispiele mit Anwendungen dieses
Modellso .

Wenn sich lhre Genossenschaft in der Griin-
dungsphase befindet, sollten Sie in jedem Fall
einmal das gesamte Modell genau durchge-
hen. Ein Geschiftsmodell ist nicht statisch.
Deshalb macht es Sinn, dass Sie anhand der
Systematik priifen, ob Sie lhr Geschaftsmo-



dell optimieren konnen oder ob es aufgrund
von Umfeldveranderungen in Zukunft mog-
licherweise gefdhrdet wird. Sie finden in der
Systematik des Geschiftsmodellrahmens
typische Veranderungen wie neue Techno-
logien oder neue Regulationen. Gesetzliche
Veranderungen wie die anstehenden Aus-
schreibungsverfahren stellen bestehende
Ceschiftsmodelle in Frage.

In den Unterkapiteln erfahren Sie mehr tiber
die einzelnen Elemente. Wenn Sie durch den
Geschaftsmodellrahmen gehen, werden Sie
haufig zu der Frage kommen, wie lhre Ener-
giegenossenschaft aufgestellt sein muss, um
ein attraktiv erscheinendes Geschaftsmodell
auch umzusetzen. Reichen lhnen die ehren-
amtlichen Strukturen noch aus oder benéti-
gen Sie dazu hauptamtliche Krafte? Am Ende
des Kapitels stellen wir Ihnen einige Kriterien
vor, anhand derer Sie zukiinftige Geschafts-
modelle bewerten konnen.

Im Zentrum lhres Geschiftsmodells und am
Beginn lhrer Diskussion sollte das Produkt
stehen, das Sie verkaufen mochten. Im Fol-
genden verwenden wir anstelle des Wortes
Produkt den Begriff ,Wertversprechen®.

Veranderungen in Technologie

Schlissel-
aktivititen
Schliissel-
partner
Schlissel-
ressourcen

Veranderungen in Marktstruktur

Wertversprechen
an Kunden

3. Geschaftsmodelle entwickeln — eine Systematik

Damit soll verdeutlicht werden, dass ein Pro-
dukt nicht nur die Ware an sich, sondern auch
damit zusammen hangende Werte umfasst.
Wahrend Vermarktung im Konsumgtterbe-
reich und zunehmend in der Telekommuni-
kation wesentlich tiber Werte funktioniert,
sind wir im Energiebereich noch weit davon
entfernt. Trotzdem ist es hilfreich, in dieser
Analogie zu denken.

Beginnen Sie also lhre Diskussion tber
Ceschaftsmodelle beim Wertversprechen.
Ansonsten mussen Sie den Geschafts-
modellrahmen nicht in einer bestimmten
Reihenfolge bearbeiten. Rechts vom Wert-
versprechen befinden sich die Elemente, die
beschreiben, wie Sie lhr Produkt im Markt
platzieren und vertreiben mochten. Mit den
Elementen links vom Wertversprechen wird
beschrieben, wie Sie das Produkt herstellen
oder beziehen. Alle Elemente werden hin-
sichtlich ihrer Auswirkungen auf Kosten und
Erlése gebtindelt. Damit ist ein Geschafts-
modell statisch beschrieben. Die weiteren
Elemente beschreiben Einflisse, unter denen
eine dynamische Anpassung des Geschafts-
modells bis hin zu einer kompletten Uberar-
beitung erforderlich ist.

Veranderungen in Regulation

Kunden-

beziehungen
Kunden-
segmente

Vertriebskanile

Veranderungen im Marktverhalten

Quelle: Business Model Canvas bzw. Geschiftsmodellrahmen, erweitert durch StoRegio Energiespeichersysteme e.V.
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3.1 Wertversprechen an Kunden

Die zentralen Fragen in einem Geschéaftsmo-
dell sind: Welchen Wert verspricht mein Pro-
dukt den Kunden? Wieviel sind diese bereit,
daftir zu bezahlen?

Ein Beispiel: Der Wert des Produkts ,Kilowatt-
stunde Energie“ ist auf den Verbrauch der
Energie beschrankt und unter verschiedenen
Anbietern komplett austauschbar. Die Kunden
werden hier den niedrigsten Preis wihlen.
Mit Beschreibungen wie ,Griine Energie aus
der Nachbarschaft, ,Energie fir das Leben*
verknuipfen Sie die Energie mit zusatzlichen
Wertvorstellungen. Sie erwarten dabei, dass
Sie damit die Bediirfnisse und Werte lhrer
Kunden treffen, diese sich fur lhr Produkt
entscheiden und lhnen treu bleiben.

Sind Produkte austauschbar, bestimmen der
Wettbewerb oder die festgelegte Vergiitung
den Preis. Bei Produkten mit zusatzlichen
Wertversprechen sollten Sie in Gesprachen
mit potenziellen Kunden oder durch Analyse
geeigneter Studien priifen, was Kunden bereit
sind zu bezahlen. Ein noch unversffentlich-
tes Energeno-Projekt hat z. B. festgestellt,
dass Kunden bereit sind, fur Okostrom von
Cenossenschaften mehr zu bezahlen als

fur vergleichbare Stromprodukte privater
Anbieter. Insbesondere besteht eine Zah-
lungsbereitschaft fur die Transparenz der
Preiszusammensetzung, die demokratische
Mitbestimmung und die Gewinnverteilung an
Mitglieder. Auch die regionale Wertschopfung
spielt eine wesentliche Rolle.”

Das Wichtigste bei einem Wertversprechen
ist, dass diese Werte den Wertesystemen
lhrer Kunden entsprechen. Beispiele sind
z.B. der Wunsch, etwas zum Klimaschutz
beizutragen oder eine dezentrale und demo-
kratische Energieversorgung usw. Komplexe
Wertversprechen sind meistens mit hcheren
Kosten verbunden, die htheren Preisen ge-
genuberstehen.

Viele Genossenschaften verfolgen mit ihrem
geschiftlichen Engagement einen tibergeord-
neten Zweck: Klimaschutz, die CO -Reduzie-
rung oder die Energiewende in Buirgerhand.
Deshalb passen sie ihre Wertversprechen
nicht nur an die Wertesysteme ihrer Kunden
an. Viele Burgerenergiegenossenschaften
wollen Menschen Uberzeugen, ihre Einstel-
lungen und vielleicht auch ihr Verhalten zu
verandern. Das unterscheidet sie von rein
gewinnorientierten Unternehmen.
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GEZIELT NEUE GESCHAFTSMODELLE ENTWICKELN

In einer Checkliste haben wir fiir Sie die
wichtigsten Fragen aufgelistet, mit denen Sie
anhand des Geschiftsmodellrahmens neue
Geschiftsmodelle entwickeln.
Vertriebskanile

Wertversprechen an Kunden Wie mochten Sie Kunden gewinnen?

Welche Werte und Bedurfnisse lhrer
potenziellen Kunden sprechen Sie mit
dem Wertversprechen an?

Welchen Beitrag leistet Ihr Produkt zur
Erfullung der Bedurfnisse bzw. zu den
Werten?

Wieviel sind die Kunden bereit, dafur
zu bezahlen?

Ist Ihr Wertversprechen unterscheidbar von
dem anderer Anbieter?

Ist Ihr Wertversprechen erklarungs-
bedirftig?

Kundensegmente
Kann ich Kunden zu Segmenten mit ein-
heitlichen Bedurfnissen gruppieren?

Auf welche(s) Kundensegment(e) sollte ich
mich konzentrieren?

Identifizieren Sie Kundengruppen, fur die
Ihr Wertversprechen interessant ist oder

differenzieren Sie Ihr Wertversprechen je

nach Kundengruppe.

Kundenbeziehungen
Wie erschliefden Sie Ihr Kundenpotenzial?

Welche Beziehung mochten Sie zu lhren
Kunden aufbauen?

Wie gestalten Sie lhre Kundenbeziehungen?
Direkt und individuell oder indirekt, zum
Beispiel tiber die lokale Gemeinschaft?

Wie mochten Sie mit lhren Kunden
kommunizieren?

Welche Kommunikationswege wihlen Sie?
(Medien, Anzeigen, Veranstaltungen, per-
sonlicher Kontakt usw.)

Welche Ressourcen haben Sie fiir den
Vertrieb in lhrer Genossenschaft? Welche

brauchen Sie zusitzlich?

Welche geeigneten Partner kénnen Sie beim
Vertrieb unterstutzen?

Welche Mitglieder kénnen Sie einbeziehen?

Schliisselaktivitidten

Welche Prozesse sind fur den Unterneh-
menserfolg entscheidend?

Welche Geschaftsprozesse entscheiden
uber den Erfolg lhres Geschaftsmodells?

Wie schnell, zuverlassig, in welcher Qualitat
und zu welchen Kosten kdnnen Sie kritische
Geschiftsprozesse realisieren?

Welche Partner und Dienstleister
kénnen Sie bei den Geschiftsprozessen
unterstiitzen?

L,
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Schliisselressourcen

Welche Ressourcen benétigen Sie, um lhr
Geschaftsmodell zu realisieren?

Welche Kenntnisse und Fahigkeiten haben
die engagierten Mitglieder?

Wie gut sind Sie vernetzt?
Realisieren Sie Ihr Geschiftsmodell mit

professionell arbeitenden Ehrenamtlichen
oder wollen Sie Mitarbeiter beschaftigen?

Partner

Wie weitgehend konnen Sie Ihre einzelnen
Ceschaftsprozesse durch eigene Krifte
wahrnehmen?

Wo kdnnen Sie sinnvoll Partner einsetzen?

Kosten- und Erlésstruktur
Wie wirtschaftlich attraktiv ist Ihr Geschifts-

modell?
Wie hoch sind lhre Renditeerwartungen?

Wie hoch sind die Renditeerwartungen
lhrer Mitglieder?

Welche Risiken und Unwagbarkeiten
birgt es?

Haben Sie das Risiko durch ein Worst- und
Best-Case-Szenario im Blick?

Wie reagiert |hr Gewinn, wenn sich
verschiedene Kosten- und Erlésfaktoren
verdndern?

Ist ihre Liquiditat auch gesichert, wenn sich
Zahlungen verzogern?

Umfeldeinfliisse

Welche Veranderungen stehen im
Technologiebereich an?

Welche regulatorischen Anderungen
kommen auf Sie zu?

Wie entwickelt sich die Marktstruktur?

Wie verandert sich das Marktverhalten?



3.2 Kundensegmente

Wer soll meine Produkte kaufen, auf wen muss
ich meine Vertriebsaktivitdten ausrichten?

Sie suchen Kunden fur Ihr genossenschaft-
liches Stromprodukt oder den Anschluss an
ein Nahwirmenetz. lhre Aufgabe ist es nun,
die passenden Kundengruppen zu identifi-
zieren. Wer passt zu lhrem Wertversprechen?
Wer ist bereit dafuir zu bezahlen? Sind es -
beim Beispiel Nahwirmenetz — alle Bewohner
eines Dorfes oder vor allem die mit einer
dlteren Olheizung im Keller? Sprechen Sie mit
einem Carsharing-Angebot zu allererst lhre
Genossenschaftsmitglieder an oder umwelt-
bewusste Menschen oder Firmen, die regel-
maflig Fahrzeuge fur kurze Strecken brauchen
wie z. B. Pflegedienste?

Alle anschliefdenden Aktivitaten in Marketing
und Vertrieb richten Sie dann hauptséchlich
auf diese Kundengruppen aus.

Das Wertversprechen ,Griine Energie aus der
Nachbarschaft untergliedert Kunden sowoh!
hinsichtlich ihrer Bedurfnisse (grtin, regional
orientiert) als auch Regionalitit (Entfernung
zum Anbieter). Damit differenzieren Sie noch
nicht zwischen Haushalten und Gewerbe,
obwohl beide Segmente unterschiedlich viel
fur das gleiche Angebot zu bezahlen bereit
sind. Mit Begriffen wie ,Mieterstrom* bezie-
hen Sie sich automatisch auf eine festgelegte
Kundengruppe.

3. Geschiftsmodelle entwickeln — eine Systematik

Nehmen Sie soweit moglich eine bedtirfniso-
rientierte Kundensegmentierung vor, da dies
die direkte Kopplung zur Preisbildung erlaubt.
Wenn Sie vorhaben, Gewerbeunternehmen
anzusprechen, konnen Sie z. B. eine Segmen-
tierung dahingehend vornehmen, welche
Produkte die Unternehmen herstellen und

in welcher Region diese vermarktet werden.
Unternehmen, die Produkte herstellen, die be-
sonders umweltbewusste Kunden ansprechen
und tuberwiegend regional vermarktet werden,
beziehen aus einer regionalen Grinstromver-
sorgung einen anderen Nutzen (kénnen diese
Versorgung wiederum vermarkten) als ein
Unternehmen, dessen Produkte tiberwiegend
im Ausland abgesetzt werden.

In der Regel werden Sie die Segmentierung
zunichst auf Basis von Hypothesen (z. B. auf
Basis von Studien oder Erfahrungsberichten)
vornehmen. Sie sollten diese aber moglichst
im Markt uberprifen. Fuhren Sie dazu am
besten Gesprache mit potenziellen Kunden.
Wenn Ihre Mitglieder gleichzeitig als Kunden
lhres Geschiaftsmodells in Frage kommen,
haben Sie eine gute Startsituation — holen
Sie sich ehrliches Feedback, bevor Sie lhren
Kundenstamm erweitern.
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3.3  Kundenbeziehungen

Wie erschliefen Sie Ihr Kundenpotenzial?
Welche Beziehung mochten Sie zu Ihren
Kunden aufbauen — und kénnen Sie sich das
leisten? Unter dem Stichwort Kundenbezie-
hungen sind alle Elemente zusammengefasst,
die zur Erschliefung Ihres Kundenpotenzials
und der Kundenbindung dienen.

Sie kénnen lhre Kundenbeziehungen sehr di-
rekt und individuell gestalten. Beispiele fur di-
rekte Beziehungen sind Beratungs- oder War-
tungsangebote, regelmifiige Kommunikation
(z.B. Newsletter, Veranstaltungen), die Ein-
ladung zu Festen usw. Auch indirekte Bezie-
hungen konnen wichtig sein. Fur ein Produkt
,Gruner Strom aus der Nachbarschaft“ bietet
sich z. B. ein Engagement auf lokaler Ebene
an, mit dem Sie Bekanntheit und Markenwert
lhrer Genossenschaft steigern. Als Energiege-
nossenschaft haben Sie einen Vorteil: Ihnen
wird meist mit Vertrauen begegnet. Auch mit
dem Begriff ,shared economy* verbinden sich
eine Reihe von Wertvorstellungen, die eng mit
Cenossenschaften verbunden sind. Enthalt
lhr Wertversprechen diesen Punkt, ist [hre
Aufgabe, dies in der Gestaltung lhrer Kunden-
beziehungen auch umzusetzen.

Eine besonderer Fall sind die Beziehungen
zu lhren eigenen Mitgliedern als moglichen

Kunden, etwa wenn Sie diese als Stromkun-
den gewinnen wollen. Uber die jahrliche
Generalversammlung hinaus bieten sich hier
z.B. Stammtische, Arbeitsgruppen, Jour-Fixe
und Newsletter an.

Sehr wichtig ist lhre vertragliche Beziehung
zu den Kunden, bei der umfangreiche recht-
liche Vorgaben zu beachten sind. Im Vertrag
schreiben Sie alle Elemente Ihres Wertverspre-
chens fest, fur die der Kunde im Vertragszeit-
raum zahlt. Durch die Gestaltung des Ver-
trags konnen Sie weitere Kundenbedurfnisse
befriedigen. Langlaufende Vertriage befriedi-
gen das Bedurfnis nach Berechenbarkeit und
Sicherheit (im gewerblichen Bereich haufig
relevant). Kurzlaufende Vertriage entsprechen
eher dem Beduirfnis nach Flexibilitat.

Fragen Sie sich auch: Wie wichtig sind be-
stimmte Kunden fur Ihr gesamtes Geschafts-
modell? Bei welchen Kunden sehen Sie ein
Potenzial fuir zusatzliche Geschifte, etwa die
Wohnungsgenossenschaft, mit der Sie ein
Mietermodell realisiert haben?

Schlieflich: Pflegen Sie Ihre Kundenbezie-
hungen konstant. Je mehr Sie den Kunden
versprechen, desto aufwandiger wird diese
Pflege ausfallen.



3.4  Vertriebskanile

Wie wollen Sie Kunden gewinnen? Wie mach-

ten Sie mit lhren Kunden kommunizieren?

Die Vertriebskanile beschreiben, wie Sie den

Kontakt zu lhren Kunden organisieren moch-

ten. Dies kann fur verschiedene Stationen
der Interaktion (Information, Uberzeugung,
Abschluss, Betreuung, Reklamationen) ganz
unterschiedlich sein. Die richtige Wahl der
Vertriebskanile hat entscheidenden Einfluss
darauf, wie effektiv Sie lhre zur Verfligung
stehenden Mittel ins Geschaft tberfiihren
konnen. Die Werbung fur ein Griinstrompro-

dukt aus der Nachbarschaft in einer tiberregi-

onalen Zeitung wird z. B. wenig effektiv sein.
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Online-Angebote, Medien, Messen und
Veranstaltungen, direkte Gesprache sind
Vertriebskandle, die Sie — je nach Zielgruppe
und dem Wertversprechen — nutzen kénnen.
Dabei konnen auch geeignete Partner die Ver-
triebskanale bewirtschaften. Zielt Ihr Wertver-
sprechen auf eine starke emotionale Bindung
zum Kunden, sollten Sie die Einbindung von
Partnern sorgfiltig abwagen. Naturlich kon-
nen Sie aktive, motivierte Mitglieder sehr gut
fur den Vertrieb nutzen. Personliche, vertrau-
ensvolle Gesprache sind zwar aufwindig, aber
sehr uberzeugend.
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3.5 Schluisselaktivititen
Welche kritischen Aktivitaten oder Geschafts-
prozesse entscheiden uber den Erfolg Ihres

Geschiftsmodells?

Fur die Beschreibung der Schltsselaktivitaten

und -ressourcen ist es sinnvoll, auf die wichti-
gen Geschaftsprozesse in einer Energiegenos-

senschaft zu schauen. Michael Porter'? hat
die Geschaftsprozesse eines Unternehmens
in primare und unterstitzende Prozesse
unterteilt. (Siehe die Abbildung auf Seite 25
unten)

Die primaren Aktivitaten z. B. bei der Erzeu-
gung und Einspeisung von Strom aus PV-An-
lagen gehen von der Projektplanung bis zur
Betriebstiberwachung. Bei Geschaftsmodel-
len wie z.B. Stromlieferung an Endkunden,
Carsharing und der Versorgung mit Nahwar-
me kommen die Bereiche Marketing/Vertrieb
und Kundenbetreuung hinzu. Zu den unter-
stutzenden Prozessen gehdren

> die Unternehmensorganisation und -ent-
wicklung (Festlegung von Arbeitsberei-
chen und Verantwortlichkeiten, die interne
Aufgabenteilung, Wissensmanagement,
Erarbeitung einer Unternehmensstrategie,
Entwicklung von Geschiftsmodellen, die
mittelfristige wirtschaftliche Planung usw.)

> Beschaffung ist der klassische Einkauf, also
z.B. Module, Dienstleistungen wie den
Stromeinkauf, Autos bei Carsharing. Einige
Bioenergiedorfer haben z.B. eine Einkaufs-
genossenschaft gegriindet.

> Eine besondere Bedeutung hat bei Energie-
genossenschaften naturgemafs die Mitglie-
derbetreuung und -verwaltung.

Fur die Entwicklung neuer Geschaftsmodel-
le ist die Frage wichtig, welche Prozesse fur
den Unternehmenserfolg entscheidend sind.
Diese werden als kritische Geschaftsprozesse
bezeichnet. Wie schon beschrieben werden
bei einigen der neuen Geschaftsmodelle die
Prozesse Marketing/Vertrieb zentral sein, bei
Energiecontracting-Mafsnahmen das Thema
Recht und bei den meisten neuen Geschafts-
modellen auch die personellen Ressourcen.
Bei der Entscheidung, welche Geschaftspro-
zesse kritisch sind, ist ansonsten wichtig,
wie schnell, zuverldssig, in welcher Qualitat
und zu welchen Kosten sie diese realisieren
konnen.

In der Aufbauphase einer Genossenschaft
oder beim Einfuhren neuer Geschiftsmodelle
kann es sinnvoll sein, zunichst mit Partnern
zu arbeiten. So nutzt z. B. die Energeno
Heilbronn-Franken eG (s Kapitel 4.4) einen
Vertriebsmitarbeiter auf Provisionsbasis, um
Unternehmen Energieeffizienzmafinahmen
anzubieten. Im Laufe der Zeit und bei zuneh-
mender Grofe Ihrer Genossenschaft werden
Sie versuchen, Schlusselkompetenzen zuneh-
mend in lhre Genossenschaft zu verlagern.

Es ist sinnvoll, alle Geschiftsprozesse zu
analysieren. Halten Sie die Cruinde fur die ge-
troffene Priorisierung der Schltsselaktivitaten
fest. So konnen Sie z. B. Verdnderungen in
den Umfeldbedingungen besser auf ihre Aus-
wirkungen untersuchen. Auch das Wachstum
und eine zunehmende Professionalisierung
der Geschaftstatigkeit verandern die Ce-
schaftsprozesse.



3.6  Schlusselressourcen

Welche Ressourcen benétigen Sie, um lhr
Geschiftsmodell zu realisieren?

Ressourcen kénnen z. B. Produkte, Kenntnis-
se und Fahigkeiten, Beziehungen oder der
Zugang zu Kapital sein. Schlusselressourcen
sind die Ressourcen, die lhnen im Wett-
bewerb einen entscheidenden Vorteil bieten.

Kritisches Know-how, das zu einer Differenzie-

rung im Markt fihrt, wollen Unternehmen in
der Regel intern halten. Typischerweise sind
dies z. B. Patente oder Verfahrenskenntnisse.
Andere Arten von kritischem Know-how (z. B.
Recht) konnen Sie in der Regel Uiber Partner
beziehen. Diese stehen allen Wettbewerbern
in gleicher Weise zur Verfiigung. Uberlegen
Sie, welches Know-how einen Unterschied
gegenuber [hren Wettbewerbern ausmachen
kann und ob Sie dieses intern aufbauen und
besonders auch halten kénnen.
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Das grofste Kapital von Energiegenossen-
schaften sind haufig die engagierten Mitglie-
der mit ihren Kenntnissen und Fahigkeiten
sowie Beziehungen und Netzwerken. Mit
zunehmender Grofse und zunehmend kom-
plexeren Geschiftsprozessen kénnen die
Verantwortlichen, z. B. Vorstinde oder Pro-
jektteams, schnell an die Grenze ihrer Leis-
tungsfahigkeit und -bereitschaft kommen. An
dieser Stelle stehen Sie vor der Entscheidung:
Beschranken Sie sich in hrem Geschaftsmo-
dell auf das, was Sie mit ehrenamtlich tatigen
Mitgliedern leisten konnen oder méchten Sie
dartiber hinausgehen und daftir Mitarbeiter
beschiftigen. (Mehr dazu w Kapitel 5.1) Die
Entscheidung hiertiber hat notwendigerweise
Einfluss auf die Kriterien, die Sie an Umsatz
und Gewinn anlegen.
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3.7  Partner

Wollen Sie alles alleine machen oder wo kon-
nen Sie sinnvoll Partner einsetzen?

Kein Unternehmen kann ohne Partner am
Markt bestehen. Ziehen Sie die einzelnen
Geschaftsprozesse heran und tberlegen Sie
jeweils, wie weitgehend Sie jeden Prozess
durch eigene Krafte oder externe Partner
wahrnehmen kdénnen und wollen. Bei exter-
nen Partnern konnen Sie nochmal zwischen
Kooperationspartnern (z.B. andere Energie-
genossenschaften, Banken, Stadtwerke) und
Dienstleistern unterscheiden. Kooperations-
partner wollen selbst einen Vorteil aus der
Kooperation erzielen, der idealerweise nicht
in Konkurrenz zum Interesse lhrer Genos-
senschaft stehen sollte. Banken als Finanzie-
rungspartner sind dafr ein gutes Beispiel.
Dachgenossenschaften als Dienstleister sind
eine Moglichkeit, den Aufwand fur bestimm-
te Prozesse (z.B. Abrechnung) auf mehrere
Schultern zu verteilen oder fur die einzelne
Genossenschaften zu tibernehmen.

Bei den kritischen Geschaftsprozessen treten
die Kosten etwas in den Hintergrund. Hier ist
entscheidend, ob Sie z. B. das Wertverspre-
chen nur glaubhaft mit eigenen Mitarbeitern

bzw. eigenen Ressourcen an die Kunden kom-

munizieren konnen. Ein Angebot von Griin-
strom aus der Nachbarschaft setzt voraus,
dass gruner Strom aus regionalen Quellen
jederzeit geliefert werden kann. Die Kommu-
nikation dieses Angebots an Kunden kann
eine Energiegenossenschaft sehr glaubhaft
mit eigenen Mitgliedern vornehmen. Um die
Versorgung sicherzustellen, die Erzeugungs-
anlagen optimal zu nutzen usw., bietet sich
ein Partnermodell an: Dazu kann die Betei-
ligung an einer Dachgenossenschaft (z.B.
Burgerwerke eG), die Zusammenarbeit mit
einem Okostromunternehmen oder mit dem
lokalen Energieversorger sinnvoll sein.

Die in w Kapitel 3.5 genannten Kriterien
Schnelligkeit, Qualitat und Zuverlassigkeit fur
Ceschiftsprozesse sind haufig schwer sach-
lich zu beurteilen, da sie von Personen ab-
hangen. Qualifizierte, engagierte Mitarbeiter
sind ideal. Energiegenossenschaften verfuigen
in der Regel in den Griindungsjahren genau
uber diese engagierten, oft professionell ar-
beitenden Ehrenamtlichen. Mit zunehmender
Grofde und Routine wird es schwer werden,
das Engagement konstant hoch zu halten —
insbesondere wenn sich die Arbeit auf wenige
Schultern konzentriert. Spezialisierte Partner
konnen hier Entlastung bringen, obwohl sie
gef. zusatzlich Celd kosten.

Energiegenossenschaft

Stadtwerk

. fiflin

Energiegenossenschaft

-

Bank



3.8  Kosten- und Erlésstruktur
Ceht die Rechnung auf — heute und morgen?

Alle bisherigen Elemente des Geschaftsmo-
dellrahmens nehmen Einfluss auf lhre Kosten-
und Erlosstruktur und damit auf die wirtschaft-
liche Attraktivitit lhres Geschiftsmodells.

Gehen Sie bei der Wirtschaftlichkeitsbetrach-
tung konservativ vor. Priifen Sie unbedingt
in einer Risikobetrachtung mit Worst- und
Best-Case-Szenarien die Stabilitat Ihres
Ceschaftsmodells. Bei den PV-Direktliefe-
rungsmodellen ist z. B. der alternative Wei-
terbetrieb der Anlage mit Volleinspeisung zu
prufen, falls z. B. das Unternehmen, dem Sie
Strom liefern, insolvent geht, den Standort
wechselt usw.

Sie arbeiten als Genossenschaft meist mit ei-
nem Uberschaubaren Geschaftsvolumen und
geringeren Renditeerwartungen als klassische
Unternehmen. Prufen Sie bei lhren wesent-
lichen Kosten und Erldsen, wie sensitiv Thr
Cewinn auf Verdnderungen der verschiede-
nen Kosten- und Erlosfaktoren reagiert: Wie
veriandert sich das Ergebnis, wenn z.B. der
Umsatz um zehn Prozent zurtickgeht, die
Beschaffungskosten um zehn Prozent steigen
usw. Behalten Sie die Faktoren mit dem
hochsten Einfluss standig im Auge. Bertick-
sichtigen Sie bei Finanzierungskosten eine

3. Geschiftsmodelle entwickeln — eine Systematik

mogliche Veranderung von Zinssatzen zum
Zeitpunkt der Refinanzierung. Haben Sie lhre
Liquiditat im Blick: Ist sie auch gesichert,
wenn sich Zahlungen verzégern? Zuletzt
sollten Sie auch die Renditeerwartung lhrer
Mitglieder realistisch ansetzen.

Sinnvoll ist auch eine Extrapolation des
Ceschaftsmodells in die Zukunft. Wieviel
Wachstum vertragt Ihre Genossenschaft in
dem Geschiftsmodell, ohne dass Sie Struktu-
ren oder Prozesse anpassen missen? Wenn
Sie in einem Geschaftsmodell mit niedri-

gen Renditen arbeiten, kann der Sprung zu
hauptberuflich tatigen Mitarbeitern oder die
Einfuhrung professioneller IT-Systeme prob-
lematisch sein, die ehrenamtlich Tatigen aber
zunehmend tberlastet werden.

Sie konnen die Zukunft lhrer Genossen-
schaft nicht fur die nachsten funf bis zehn
Jahre mit allen Eventualititen planen. In den
letzten Jahren waren die Zeitraume aufgrund
der haufigen gesetzlichen Anderungen und
der schnellen technologischen Entwicklung
kiirzer. Leiten Sie aus lhrer Risikobetrach-
tung die zentralen Punkte ab, die Sie bei
neuen Projekten und/oder auf der Strategie-
sitzung des Vorstands (bzw. von Vorstand
und Aufsichtsrat) ansprechen. So erkennen
Sie fruihzeitig Anpassungsbedarf hinsichtlich
des Geschaftsmodells.
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3.9 Umfeldeinflisse
Wie mussen wir reagieren, wenn...?

Die Verdnderungen in Technologie, Regu-

lation, Marktstruktur und Marktverhalten

konnen einen wesentlichen Einfluss auf den
Erfolg eines Geschiftsmodells nehmen. Die
spezifischen Umfeldeinflisse werden jeweils
in anderen Kapiteln der Veroffentlichung un-
tersucht, der rechtliche Rahmen ist in = Ka-
pitel 6 beschrieben. Sind die Veranderungen

kleiner oder spezifisch (z.B. Preise der So-
larmodule) wird es in der Regel ausreichen,
dass Sie das von der Veranderung betroffene
Element des Geschaftsmodellrahmens neu
gestalten. Umfassende Veranderungen in
der Regulation stellen Thr Geschaftsmodell
insgesamt auf den Prifstand. Das erleben
Energiegenossenschaften seit dem EEG 2014.
So stellen z. B. die geplanten Ausschreibun-
gen fur Wind an Land das Geschaftsmodell
Windkraft vollig in Frage.

BEWERTUNGSMATRIX VON GESCHAFTSMODELLEN

Kriterium

Wertversprechen
Vertriebsaufwand

Skalierung Vertriebsaufwand
Projektanforderung
Projekt-Akquisitionsaufwand
Projekt-Multiplikation
Wettbewerb

Know-how Bedarf

Aufwand Betrieb und
Administration

eher ehrenamtlich

Wertversprechen

Ist das Wertversprechen einfach und klar (z.B.
Abgabe von PV-Strom an zustandigen Netzbe-

treiber gegen Einspeisevergiitung) oder kom-

plex mit zusatzlichen qualitativen Wertverspre-

chen (z.B. Regionaler Griinstrom in sonstiger
Direktvermarktung zum Premiumpreis)?

Vertriebsaufwand
Brauchen Sie sich um Vertrieb nicht zu
kimmern (garantierte Einspeisevergiitung,

einfach/gering

komplex/hoch

eher hauptamtlich

Vorrangregelung) oder mussen Sie einzelne
Kunden akquirieren und betreuen (sonstige
Direktvermarktung)? Missen Sie ein gesell-
schaftliches Umfeld pflegen, um Ihre Marke
und lhre Produkte bekannt zu machen?

Skalierung Vertriebsaufwand

Bleibt Ihr Vertriebsaufwand annahernd gleich,
wenn Sie das Geschéftsvolumen vergréfiern
(Einspeisevergiitung) oder wachst er deutlich
an?



3.10 Zusammenfassung und
Bewertungsmatrix

Energiegenossenschaften konnen insbeson-
dere in den Anfangsjahren durch schlanke
Strukturen, ein fokussiertes Angebot und
engagierte Mitglieder erfolgreich agieren.
Das haben sie bewiesen. Mit zunehmender
Reife und Grofde des Geschafts stehen sie vor
der Frage, entweder unternehmensanaloge
Strukturen zu entwickeln oder Grenzen fur
ihr eigenes Geschaft zu setzen. In der Matrix
finden Sie wesentliche Kriterien zur Bewer-
tung von Geschaftsmodellen. Je nachdem,
wie bedeutend Sie diese Kriterien fur Ihr
Geschiftsmodell einschatzen, erhalten Sie
auch eine Tendenzaussage, welche Organisa-
tionsstruktur dazu passen wiirde.

Erwarten Sie keine strenge mathematische
Korrelation — wichtig ist der Gesamteindruck,
den Sie durch die Bewertungsmatrix erhalten.
Sie werden die Kriterien auch durchaus un-
terschiedlich gewichten. Wenn Sie eine grofde

Projektanforderung

Sind die Investitionsprojekte einfach und
uberschaubar (kleinere Einzelinvestitionen)
oder grofd und komplex in der Abwicklung
(Nahwarmenetz, Kombinationen Strom/War-
me, Windkraftanlagen)?

Projekt-Akquisitionsaufwand

Wie grofd ist der Aufwand (Zeit, Mittel, Vielfalt
der Akteure), um zu neuen Projekten zu
kommen?

Multiplikationsfahigkeit der Projekte

Konnen Sie mit dem erworbenen Know-how
weitere Projekte einfach umsetzen (PV-Dach-
anlagen) oder bedarf ein neues Projekt wieder
einer eigenen neuen Planung (Windrader,
Warmenetze)?

Wettbewerbsintensitit
Sind Sie mit lhrem Produkt in lhrem Ziel-
markt alleine und gut von anderen Angeboten
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Zahl begeisterter Ingenieure als Mitglieder
haben, wird die Komplexitat von Projekten Sie
vermutlich weniger schrecken als die Aufgabe,
einen Vertrieb zu organisieren.

Folgende Ergebnisse werden lhnen begegnen:

> Liegt die Bewertung in der Matrix einheitlich
links oder rechts, ist das Ergebnis eindeutig.

> Liegt die uberwiegende Anzahl der Bewer-
tungen auf einer Seite mit Ausreiflern auf
der anderen Seite, sollten Sie die dafur ver-
antwortlichen Faktoren nochmal analysieren
und nach Losungen suchen. Vielleicht bieten
sich hier Partnerschaftsmodelle an, um die
Komplexitdt an dem Punkt zu begrenzen.

> Liegen alle Bewertungen irgendwo in der
Mitte, sollten Sie in Threm Geschaftsmodell
eine Start- und Wachstumsphase unter-
scheiden. Nutzen Sie die Startphase, um
die Herausforderungen in der Praxis besser
zu verstehen.

differenzierbar oder bieten viele Unternehmen
das gleiche Produkt wie Sie? Sind Kunden
bereit, fur zusitzliche Wertversprechen zu
bezahlen oder geht es nur um den Preis?

Know-how Bedarf

Ist das fur Ihr Geschaftsmodell erforderli-
che Know-how wenig komplex und/oder am
Markt giinstig und reichlich verfiigbar oder
bendtigen Sie Spezialisten, von denen lhr
Erfolg abhangt?

Aufwand Betrieb und Administration
Welchen Aufwand benétigen Sie bei dem
Geschaftsmodell fur die Verwaltung (Abrech-
nungen usw.) sowie fir die Uberwachung und
Wartung der Anlagen?
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4. GESCHAFTSMODELLE IM WANDEL

In diesem Kapitel stellen wir lhnen verschie-
dene Geschiftsmodelle vor, Uiber die Ener-
giegenossenschaften auch in Zukunft neue
Ceschifts- und Themenfelder erschlieflen
konnen. Manche Modelle wie die PV-Direkt-
lieferung werden schon von Genossenschaf-
ten umgesetzt. Bei anderen gibt es noch
wenige praktische Beispiele wie bei der

Elektromobilitat und Carsharing. « Kapitel
4.6 beschaftigt sich mit mittelfristigen und
langfristigen Optionen. Bei allen detailliert
dargestellten Geschaftsmodellen werden Sie
die Bewertungsmatrix wiederfinden, die wir
lhnen im vorigen Kapitel erlautert haben.
Dies erlaubt Ihnen eine Einschatzung der
vorgeschlagenen Geschaftsmodelle.



4.1 PV-Direktlieferung

Seit dem EEG 2012 und bestatigt durch das
EEC 2014 ist die Einspeisevergltung fur
Strom aus Photovoltaik so niedrig, dass sich
Formen der direkten Vermarktung anbieten.
Die PV-Stromgestehungskosten sind mit etwa
10—12 Cent/kWh so gering, dass PV-Strom
gegenliber dem Strom aus dem Stromnetz
konkurrenzfahig ist. In diesem Kapitel stellen
wir lThnen deshalb Modelle vor, die zu einer
Wirtschaftlichkeit von neuen PV-Anlagen
beitragen sollen.

Eigenverbrauch, Direktverbrauch, Pachtmo-
dell, Mieterstrom: Fur die Direktlieferung
von Strom werden verschiedene Begriffe
und Modelle genutzt. Gemeinsam ist ihnen
das Wertversprechen ,Gunstiger garantierter
Okostrom direkt vom Dach*. Gunstig heift,
dass er — Stand Ende 2015 — im Preis etwa
zehn Prozent gunstiger als Grundtarife ist.
Es ist garantierter Okostrom direkt aus einer
Anlage in unmittelbarer raumlicher Nahe,
ohne das offentliche Netz zur Durchleitung
zu benutzen. Damit hebt er sich z.B. von
,Okostrom* der Anbieter ab, die Grau-
strom an der Borse kaufen und ihn durch
den Zukauf von Griunstromzertifikaten als
Okostrom ausweisen. Durch eine Photo-
voltaikanlage kann man auch die eigene
Glaubwurdigkeit steigern. Denn was passt
z.B. besser zu einem Okoweingut, als selbst
produzierter Okostrom?

Als Kundensegment sind kleinere und mittlere
Gewerbebetriebe, aber auch sffentliche, bzw.
kirchliche Liegenschaften und Vereine interes-
sant. Fur viele Genossenschaften haben sich
Anlagen auf Dachern inhabergefuihrter kleine-
rer und mittlerer Unternehmen bewahrt. Diese
verfligen einerseits tber relativ grofde Dachfl-
chen und konnen meist alleine oder in einer
kleinen Ceschaftsfiihrung tiber die Vergabe
von Flachen entscheiden. Des Weiteren haben
sie meist einen mit Privatkunden vergleichba-
ren Strompreis. So macht ein Verkauf vor Ort
fur beide Seiten wirtschaftlich Sinn.

4. Geschiftsmodelle im Wandel

Viele Unternehmen vertrauen auf die Erfah-
rungen einer Energiegenossenschaft, da sie
sich nicht mit dem spezifischen Know-how
eines EE-Anlagen-Betriebes beschiftigen
mussen und die Idee der dezentralen Strom-
versorgung dennoch unterstutzen. Teilweise
mochten sie ihr Kapital nicht fur 20 Jahre
binden, oder haben ihre Kreditlinie bei den
Banken bereits ausgeschopft. Manchen
Cebaudeeigentimern ist auch einfach ein
okologisches Image wichtig, ohne sich dafur
finanziell zu engagieren.

Schliefdlich kénnen Energiegenossenschaf-
ten das Geschaftsmodell PV-Direktlieferung
mit dem Angebot verbinden, als Energiever-
sorger den gesamten Strom zu liefern. Das
Ceschaftsmodell Energiegenossenschaft als
Stromversorger ist in w Kapitel 4.2 ausfuhr-
lich beschrieben.

BEISPIELE DIREKTVERBRAUCH

Die Lauterstrom eG in Kaiserslautern hat
im Sommer 2014 eine 12 kWp Photovoltaik-
anlage auf einer Kindertagesstitte errichtet.
Der hochste Stromverbrauch in der Kita fallt
tagsuber an, wahrend die Sonne scheint,
sodass der Verbrauch an Solarstrom vor Ort
hoch ist.

Die UrStrom BiirgerEnergieGenossen-
schaft Mainz eG hat im August 2015 auf
einem Dach des Oko-Weinguts Huster in
Grof3-Winternheim eine 78 kWp Photovol-
taikanlage in Betrieb genommen.” Das
Weingut ist mit der Region verbunden und
arbeitet nach den Richtlinien des 6kologi-
schen Weinbaus. Durch die Photovoltaikan-
lage in Kooperation mit der Genossenschaft
erganzt es sein Engagement im 6kologi-
schen Weinanbau. Die neue Halle wird
voraussichtlich zu knapp 70 Prozent mit
Solarstrom vom Dach versorgt.
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Eigenverbrauch (Eigenversorgung)
Eigenverbrauch liegt bei Personenidenti-

tat vor, also wenn Anlagenbetreiber und
Strombezieher identisch sind. Dies ware

bei Genossenschaften denkbar, wenn diese
eine Photovoltaikanlage auf dem Genossen-
schaftsbiiro betreiben und den Strom dort
selbst verbrauchen. In aller Regel wird eine
Cenossenschaft aber keinen Eigenverbrauch
umsetzen konnen. Bei Anlagen tiber 10kWp
muss auf den selbst verbrauchten Strom

die verringerte EEG-Umlage an den Uber-
tragungsnetzbetreiber bezahlt werden. Ab
2016 sind es 35 Prozent, ab 2017 40 Prozent.
(EEG 2014, (67). Fur kleinere Anlagen fallt
bislang keine EEG-Umlage an. Der rechtliche

BEWERTUNGSMATRIX DIREKTVERBRAUCH

Fortbestand der verringerten EEG-Umlage ist
auf Dauer fraglich. Es ist denkbar, dass der Ei-
genverbrauch mit einer hoheren EEG-Umlage
belegt wird und damit wirtschaftlich weniger

attraktiv wird.

Direktverbrauch (Direktlieferung)

Bei Direktverbrauch im Sinne dieser Verof-
fentlichung wird der Solarstrom in unmittel-
barer raumlicher Nahe zur Anlage geliefert
ohne das Netz der tffentlichen Versorgung in
Anspruch zu nehmen. Beim Direktverbrauch
besteht keine Personenidentitat zwischen
Anlagenbetreiber und Strombezieher. Dies

ist haufig der Fall, wenn Dachbesitzer nicht
selbst investieren méchten, aber als Strombe-

Kriterium
Wertversprechen Qo
Vertriebsaufwand

Skalierung Vertriebsaufwand
Projektanforderung
Projekt-Akquisitionsaufwand
Projekt-Multiplikation

Wettbewerb

Know-how Bedarf

Aufwand Betrieb und
Administration

eher ehrenamtlich

Das Geschiftsfeld Direktverbrauch ist ver-
gleichbar einfach und mit geringem Aufwand
aufzubauen, da es sich nicht so sehr vom
klassischen Einspeisen nach EEG unterschei-
det. Sobald das erste Projekt mit den nétigen

einfach/gering

komplex/hoch

eher hauptamtlich

vertraglichen Grundlagen vorhanden ist,
kann dieses vervielfiltigt werden. Der Akqui-
seaufwand flr ein Projekt ist genauso hoch
wie bei einem normalen Photovoltaikprojekt.

Quelle: Netzwerk Energiewende Jetzt e.V., 100 prozent erneuerbar stiftung, StoREgio Energiespeichersysteme e.V.



zieher giinstigen Strom von einer Photovol-
taikanlage nutzen mochten. Dabei investiert
die Energiegenossenschaft in eine Photovol-
taikanlage auf einem gemieteten Dach. Sie
besitzt und betreibt die Anlage, liefert den
Solarstrom primar im Gebadude und speist
den Uberschussigen Strom in das Stromnetz
ein, woflir sie dann eine Einspeisevergitung
bekommt. Fur den im Cebaude gelieferten
Solarstrom fuhrt die Genossenschaft die volle
EEG-Umlage an den Ubertragungsnetzbe-
treiber ab und gibt diese an den Endkunden
weiter. Der Strombezieher profitiert von
glinstigem Solarstrom und bezieht seinen

Reststrom aus dem Stromnetz. Weil der direk-

te Verkauf des Stroms im Vordergrund steht,
konnen Anlagen mit Direktverbrauch auch
in Zukunft wirtschaftlich betrieben werden.
Denn die Stromgestehungskosten werden
sich nach Inbetriebnahme der Anlage nicht
mehr verandern, im Gegensatz zu Steuern
und Abgaben.

Vorteil bei der Direktlieferung vor Ort ist eine
bessere Erlosmoglichkeit als durch die reine
Einspeisung. Eine neu gebaute Photovol-
taikanlage im Herbst 2015 bekommt je nach
Grofie etwa 10—12 Cent/kWh eingespeisten
Stroms. In der Vermarktung kénnen je nach
aktuellem Bezugspreis des Kunden vor Ort
etwa 11-16 Cent/kWh erlost werden. Ein
moglichst hoher Anteil der Direktlieferung vor
Ort wére anzustreben.

Nachteil ist ein hcheres Risiko, weil die
Erlosmoglichkeit vom Endkunden abhingt.
Sollte dieser in Insolvenz gehen oder bezahlt
er seine Rechnungen nicht, mussen Sie ggf.
Verluste verkraften und sollten wieder auf
Volleinspeisung umstellen. Des Weiteren

ist es moglich, dass der Verbraucher die
Direktverbrauchsmenge vom Anfang nicht
halten kann und die vor Ort direktvermarktete
Strommenge sinkt. Da Stromliefervertrige
mit Endkunden maximal fur zwei Jahre abge-
schlossen werden durfen, ist der Kunde nicht
fur die komplette Dauer der Laufzeit der Ein-
speisevergtitung bzw. Anlage verpflichtet den

4. Geschiftsmodelle im Wandel

Strom abzunehmen. Durch einen attraktiven
Preis kann der Kiindigung des Stromlieferver-
trags entgegengewirkt werden. Mustervertra-
ge liefern z. B. der Landesverband Franken der
Deutschen Gesellschaft fiir Sonnenenergie
e.V. (DCS Franken) und der Bundesverband
Solarwirtschaft (BSW).™

Bei der Finanzierung der Photovoltaikanlage
miussen Sie deshalb die Erlssmaoglichkeiten
aus dem Direktverbrauch vor Ort kritisch
prufen. Szenarien fur den alternativen Weiter-
betrieb der Anlage mit Volleinspeisung nach
finf oder zehn Jahren helfen Ihnen, das Risiko
richtig einzuordnen. Ein stadtischer Betriebs-
hof oder ein regionales Weingut in dritter
Ceneration sind vergleichsweise sicher, um
sie in den kommenden 10-20 Jahren noch
als Kunde zu versorgen. Bei anderen Kun-
dengruppen kann dies anders aussehen. Sie
sollten die Jahresabschlisse der Unterneh-
men, Vereine und Organisationen im Vorhin-
ein prufen, um eine Prognose fur die Zukunft
abgeben zu konnen.

Pachtmodelle

Bei Pachtmodellen bezahlt und besitzt die
Energiegenossenschaft die Photovoltaik-
anlage. Sie verpachtet die Anlage an einen
Strombezieher, der ihr dafiir eine monatliche
Miete bezahlt. Der Strombezieher nutzt den
glinstigen Strom aus der Photovoltaikanlage
und bezieht Reststrom aus dem Stromnetz.
Er speist den uberschussigen Solarstrom in
das Stromnetz ein und bekommt dafiir eine
Einspeisevergltung. Auf den selbst genutzten
Strom muss der Solarstrombezieher nur eine
anteilige EEG-Umlage an den Ubertragungs-
netzbetreiber abfihren, wenn die Anlage gro-
Ber als 10kWp ist. Er gilt als Eigenverbraucher.

Wichtig bei diesem Modell sind Mietvertrage,

welche die Betreiberpflichten richtig vertei-

len, damit das Pachtmodell Bestand hat und

nur die anteilige EEG-Umlage zu bezahlen

ist. Zusatzlich muss in den Vertragen darauf

geachtet werden, dass das Pachtmodell nicht

als Finanzierungsleasing eingestuft wird.” 33
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Dies ist deshalb wichtig, weil ohne die Betrei-
bereigenschaft kein Eigenverbrauch zulassig
ist. Andererseits mochte der Gebaudeeigen-
tumer jedoch in der Regel wenig mit dem
konkreten Betrieb zu tun haben. Die Betrei-
bereigenschaft und damit die Einstufung als
Eigenverbrauch ist aber eng an das Betreiber-
risiko geknuipft. Eine Kopplung der Anlagen-
miete an den Ertrag der Anlage ist deshalb
beispielsweise nicht erlaubt, stattdessen kann
beispielsweise eine Kopplung an die Leistung
der Anlage vorgenommen werden. Falls der
Strombezieher nicht als Betreiber eingestuft
werden sollte, kann es zu rickwirkenden
Forderungen der gesamten EEG-Umlage
kommen. Seit Oktober 2015 gibt es von der
Bundesnetzagentur einen Leitfaden zur Eigen-
versorgung in einer Konsultationsfassung, der
dazu weitere Informationen gibt.”

Vorteil des Pachtmodells ist eine bessere Er-
lssmoglichkeit als die reine Einspeisung des
Solarstroms, die vertraglich auf einen festge-
legten Betrag fixiert ist. Nachteil ist, dass auch
hier die Erlosmoglichkeit vom Endkunden

BEISPIEL PACHTMODELL

Die UrStrom Burgerenergiegenossenschaft
Mainz eG hat eine Photovoltaikanlage auf
einem Sozialgebdude der Entsorgungsbe-
triebe der Stadt Mainz als Pachtmodell er-
richtet. Die Photovoltaikanlage mit 29 kWp
wurde bereits im November 2013 in Betrieb
genommen.” Die Genossenschaft hat die
Photovoltaikanlage an den Entsorgungsbe-
trieb vermietet und dieser ist Betreiber der
Photovoltaikanlage. Weil weniger EEG-Um-
lage bezahlt werden muss, erhoht sich der
wirtschaftliche Spielraum fiir den Entsor-
gungsbetrieb und die Energiegenossen-
schaft. Den operativen Anlagenbetrieb und
die Anlagentiberwachung hat der Betreiber
an die Urstrom eG ubertragen, u.a. um eine
hohe Verfugbarkeit zu gewahrleisten. Im
Jahr 2014 wurden 93,1 Prozent des Solar-
stroms der Anlage vor Ort verbraucht.

abhangt. Falls dieser zahlungsunfahig werden
sollte oder seine Miete nicht bezahlt, kénnen
bei der Genossenschaft Verluste auflaufen.
Sie kann dann als Alternativszenario den
Mietvertrag kiindigen und wieder auf Vollein-
speisung umstellen. Diese Umstellung ist
jederzeit moglich, muss aber dem Netzbetrei-
ber angezeigt werden.

Mieterstrom

Sie realisieren und betreiben als Energiege-
nossenschaft eine Photovoltaikanlage und
verkaufen den selbst erzeugten Solarstrom er-
ganzt um den bendétigten Reststrom aus dem
Stromnetz an Mieter. Dieses Modell verste-
hen wir hier unter Mieterstrom. Dabei mus-
sen Sie verschiedene Regularien beachten, die
wir lhnen spater noch erldutern. Sie bezahlen
die volle EEG-Umlage an den Ubertragungs-
netzbetreiber. Der grofde Vorteil des Modells:
Auch Mieter ohne eigenes Dach kénnen von
glinstigem Solarstrom profitieren. Fuir den Ko-
operationspartner ergeben sich neue Wertver-
sprechen. Bei der Vermietung eines Neubaus,
aber auch im Altbestand achten Mieter nicht
nur auf den Energieverbrauch eines Gebau-
des, sondern auch auf die Stromerzeugung
vor Ort. Dabei kann der Kooperationspartner
mit der Photovoltaikanlage der Energiegenos-
senschaft punkten, aus der der Mieter sogar
noch selbst Strom beziehen kann. Bei einem
Neubau kann die Photovoltaikanlage durch
einen gunstigen Preis realisiert werden, da
bestimmte teure Erfordernisse wie Zahlerkas-
ten oder Leitungen vom Dach bereits in der
Planung des Neubaus berticksichtigt werden
konnen. Durch die gemeinsame Nutzung von
Infrastruktur wie Gertist oder Baustellenkran
konnen weitere Einsparungspotenziale reali-
siert werden.

Das Modell birgt eine Reihe von Herausforde-
rungen: Durch mehrere Verbraucher wird der
Direktverbrauch fur den Betreiber optimiert,
da es sich nicht nur um einen Kunden han-
delt, der vielleicht tagsuber nicht zu Hause
ist. Durch die Verteilung auf viele Kunden mit
unterschiedlichen Verbrauchsprofilen kann



mehr Solarstrom vor Ort geliefert werden.

Es mussen alle relevanten Zahlerwerte mit
moglichst geringem Aufwand erfasst werden.
Dabei kann beispielsweise der Netzbetreiber
vor Ort die erforderlichen Daten erfassen und
tibermitteln. Die Genossenschaft braucht
einen Energieversorger als Partner, der

den Reststrom liefert. Zuséatzlich muss der
Anbieterwechsel fiir die Endkunden einfach
funktionieren. Schlieflich muss die Konformi-
tat mit bestehenden Gesetzen wie dem EEG
und dem Energiewirtschaftsgesetz (EnWG)
berticksichtigt werden. Im Mieterstrommodell
ist der Betreiber nach dem EEG ein Elektrizi-
tatsversorger und nach EnWG ein Energiever-
sorger, da er Energie liefert. Insgesamt gibt

BEWERTUNGSMATRIX PACHTMODELLE

4. Geschiftsmodelle im Wandel

es bisher erst vereinzelt umgesetzte Modelle,
sodass breite Erfahrungswerte fehlen.

Vorteil des Mieterstrommodells ist eine
bessere Erlssmoglichkeit als die reine Ein-
speisung ins Netz. Zudem kommt eine breite
Kundengruppe als potenzielle Abnehmer

in Frage. Nachteil ist, dass dies mit einem
komplexeren Zahlermodell und Abrechnungs-
prozess sowie Meldepflichten verbunden ist.
Auch mussen gentigend Mieter als Endkun-
den mitmachen und maglichst lange als Kun-
den erhalten bleiben. Auch beim Mietermo-

dell besteht das Risiko von Zahlungsausfallen.

Kriterium
Wertversprechen o
Vertriebsaufwand

Skalierung Vertriebsaufwand
Projektanforderung
Projekt-Akquisitionsaufwand
Projekt-Multiplikation

Wettbewerb

Know-how Bedarf

Aufwand Betrieb und
Administration

eher ehrenamtlich

Das Geschiftsfeld Pachtmodelle ist vergli-
chen mit dem klassischen Einspeisen nach
EEG mit hoherem Aufwand verbunden, da
die rechtssichere Gestaltung von Vertragen
aufwindig ist. Sobald das erste Projekt

einfach/gering

komplex/hoch

eher hauptamtlich

mit den notigen vertraglichen Grundlagen
vorhanden ist, kann dieses vervielfiltigt
werden. Der Akquiseaufwand fur ein Projekt
ist genauso hoch wie bei einem normalen
Photovoltaikprojekt.

Quelle: Netzwerk Energiewende Jetzt e.V., 100 prozent erneuerbar stiftung, StoREgio Energiespeichersysteme e.V.
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Das Zahlerkonzept: Summenzahler

Als Zahlerkonzept hat sich beim Mieter-
strom das Summenzihlermodell etabliert:
Es ist technisch am einfachsten und daru-
ber hinaus am gunstigsten. Sie mussen am
bestehenden Zzhleraufbau kaum Umbauten
vornehmen. Im Betrieb steht den Verbrau-
chern die gesamte Leistung der Anlage zur
Verfugung. Die am Modell beteiligten Kun-
denzahler werden i.d.R. von der Marktkom-
munikation abgemeldet und als Unterzahler
entweder von einem Messstellenbetreiber
oder vom Betreiber selbst abgelesen und
verrechnet. Der abrechnungsrelevante Zahl-
punkt fur die offizielle Marktkommunikation
ist der Summenzahler. Das Modell ist von
der Bundesnetzagentur anerkannt.

So funktioniert das Summenzahlermodell:
Zusatzlich zum Erzeugungszahler, der
,zwischen“ der PV-Anlage und dem Haus-
anschluss (Netzubergabepunkt) installiert
ist, wird ein Summenzéhler (Zweirichtungs-
zdhler) direkt nach dem Netztibergabepunkt
platziert. ,Hinter* dem Summenzihler liegen
somit der Erzeugungszahler sowie alle an-
deren Zzhler der Endkunden des Gebaudes.
Endkunden, die nicht am Modell teilnehmen

mochten, werden mittels kaufmannisch bilan-

BEISPIELE MIETERSTROM

Das erste Direktverbrauchskonzept einer

Energiegenossenschaft auf Mehrfamilien-
hausern in Deutschland hat die HEG Hei-
delberger Energiegenossenschaft eG 2013

realisiert. Die HEG hat auf sieben Mehrfami-

lienhdusern der Baugenossenschaft Fami-
lienheim Heidelberg PV-Anlagen mit einer
Spitzenleistung von 445,5kWp errichtet. Das
ist ein Beispiel dafur, wie moderne Mitglie-
derpartizipation sowohl fir Baugenossen-
schaften als auch fir Energiegenossenschaf-
ten umgesetzt werden kann.

In Rheinland-Pfalz hat die BEGiN Burger-

EnergieGenossenschaft in Neustadt — Mittel-

zieller Durchleitung beliefert und mit virtuel-
len Z&hlpunkten abgerechnet.

Mit den Werten des Summenzihlers, des
Erzeugungszahlers sowie den Werten der
Zihler der via kaufminnisch bilanzieller
Durchleitung versorgten Endkunden l4sst sich
ermitteln, wie viel Photovoltaikstrom bilanziell
ins Netz gespeist wird und wie viel Photovol-
taikstrom im Gebidude verbraucht wird.

Mit dem Summenzihlermodell allerdings

ist nur eine saldierende Abrechnung fur die
am Modell beteiligten Verbraucher maglich.
D.h. es kann nur ein kumulierter Solarstrom-
verbrauch und ein kumulierter Reststrom-
verbrauch ermittelt werden, der fur alle am
Modell partizipierenden Verbraucher gilt. Mit
normalen Zahlern ist keine Differenzierung
nach der tatsichlichen, zeitlich aufgelosten
Stromnutzung maoglich.

Abgaben furr den PV-Strom bei Lieferung

im Gebdude

Hier finden Sie eine Auflistung der Abgaben, die
Sie beim Mieterstrommodell zu leisten haben:

> EEG-Umlage: Nach dem EEG 2014 ist die
volle EEG-Umlage abzufiihren.

haardt e.G. 2015 drei PV-Anlagen mit insge-
samt 72 kWp auf Gebauden der stadtischen
Wohnungsbaugesellschaft (WBQ) als Mieter-
strom-Modell realisiert. Mit dem Solarstrom
konnen die 54 Mieter in den Gebduden direkt
versorgt werden. Der Stromverbrauch, der
uber die Produktion der Photovoltaikanlage
hinausgeht, wird mit Reststrom aus einem
Wasserkraftwerk am Rhein erganzt. Fur die
Abrechnung kooperiert die Genossenschaft
mit den ortlichen Stadtwerken Neustadt
(SWN).



SUMMENZAHLERMODELL

PV-Anlage

’ Ziahler fur PV-Stromerzeugung

Virtuelle
Zghlpunkte +----- )

Verteilnetz-
betreiber

Quelle: Heidelberger Energiegenossenschaft

Zahler
drittbelieferter Kunden

> Stromsteuer: Die Lieferung von PV-Strom
ist (bis 2MW) nach {9 Abs. 3 StromStG von
der Stromsteuer befreit. Die Befreiung bean-
tragen Sie beim zustiandigen Hauptzollamt.

> Netzgebundene Entgelte: Sie nehmen kein
Netz der allgemeinen Versorgung in An-
spruch. Aktuell mussen ftr den PV-Strom
keinerlei netzgebundene Entgelte wie Net-
zentgelt, Konzessionsabgabe, KWK-Umlage,
§19 Umlage, Offshore-Haftungsumlage, Ab-
LaV-Umlage abgefuhrt werden. Da sich dies
dndern kann, missen die rechtlichen Rah-
menbedingungen im Auge behalten werden.

> Umsatzsteuer: Auf den PV-Strom zzgl.
EEG-Umlage ist die Umsatzsteuer im Zuge
der Stromlieferung an den Endkunden zu
entrichten.

Abgaben fur den Rest-Strom

Auf den Reststrom missen Sie alle Abgaben be-
zahlen, die auch ein normaler Haushaltskunde
bezahlen muss, also EEG-Umlage, Stromsteuer,
netzgebundene Entgelte und die Umsatzsteuer.

Meldepflichten
Im Mieterstrommodell ist der Betreiber nach
dem EEG ein Elektrizitatsversorger und nach

Kundenzahler fur PV-Strom

EnWGC ein Energieversorger, da er Energie
liefert. Er ist jedoch von den Meldepflichten
nach {5 EnWG ausgenommen, da er aus-
schlieflich innerhalb einer Kundenanlage
Energie liefert. An den Ubertragungsnetzbe-
treiber muss er die monatliche Liefermenge
mitteilen und dafur die EEG-Umlage bezah-
len. Zusatzlich muss der Betreiber die an
Letztverbraucher gelieferten Mengen bis zum
31.05. jeden Jahres gegenuber dem Ubertra-
gungsnetzbetreiber mitteilen.

LEKTURETIPP

Die Heidelberger Energiegenossenschaft
versendet auf Anfrage eine Umsetzungshilfe
zum Mieterstrommodell:
material@heidelberger-
energiegenossenschaft.de.

Weitere Losungen und ergdnzende Infor-
mationen zum Summenzihler finden Sie in
der Zeitschrift Sonnenenergie, Nr. 3/2014,
Seite 32 —35; www.sonnenenergie.de, Menu-
punkt Ausgabenarchiv
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Bei der Bundesnetzagentur mussen Sie sich
als Betreiber registrieren. Danach bekommen
Sie eine Kontrollnummer sowie einen Schlis-
sel ubermittelt. Bis zum 31.05. des Folgejahres
sind die gelieferten Mengen fur das Vorjahr
der Bundesnetzagentur vorzulegen.

Schlief3lich mussen Sie als Betreiber die
Offentlichkeit unterrichten und die geliefer-
ten Mengen und die Stromkennzeichnung
auf Ihrer Website veroffentlichen. Zusitzlich
ist ein Bericht tber die Ermittlung dieser
Daten unverziglich nach dem 30.09. zu
veroffentlichen.

BEWERTUNGSMATRIX MIETERSTROM

Stromliefervertrag Reststromlieferant

Sie mussen einen Vertrag mit einem Liefe-
ranten fur den Reststrom abschliefden. Daftir
kommt jeder Lieferant in Frage, in der Praxis
sind es bisher Okostromanbieter oder lokale
Stadtwerke. Aufgrund der Abnahmemenge bei
mehreren Teilnehmern am Modell bekommen
Sie vielleicht einen besseren Preis als gewshn-
liche Letztverbraucher.

Weitere Anforderungen

> Rechnungsstellung gegentiber den Strom-
kunden. Die Vorgaben nach {40 EnWG, {42
EnWG und (§54 EEC) (78 EEG 2014 sind

Kriterium

Wertversprechen
Vertriebsaufwand

Skalierung Vertriebsaufwand
Projektanforderung
Projekt-Akquisitionsaufwand
Projekt-Multiplikation
Wettbewerb

Know-how Bedarf

Aufwand Betrieb und
Administration

eher ehrenamtlich

Das Geschaftsfeld Mieterstrom ist verglichen
mit dem klassischen Einspeisen nach EEG
mit sehr hohem Aufwand verbunden, da

die rechtssichere Abwicklung viel Know-how
erfordert. Die Abwicklung kann allerdings mit
dem Ruickgriff auf Dienstleister vereinfacht
werden. Sobald das erste Projekt mit den

einfach/gering

komplex/hoch

eher hauptamtlich

notigen vertraglichen Grundlagen vorhanden
ist, kann dieses vervielfaltigt werden. Der Ak-
quiseaufwand fur ein Projekt ist noch hoher
als bei einem normalen Photovoltaikprojekt,
da z.B. die meisten Wohnungsbaugesell-
schaften nur zogerlich ihre Dachflachen
bereitstellen.

Quelle: Netzwerk Energiewende Jetzt e.V., 100 prozent erneuerbar stiftung, StoREgio Energiespeichersysteme e.V.
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bei der Rechnungsstellung bzw. Stromkenn-
zeichnung zu beachten.

Messstellenbetrieb: Den Messstellenbe-
trieb fur den Photovoltaikzihler sowie den
Summenzihler tibernimmt nach wie vor der
Verteilnetzbetreiber. Da die Kundenzéhler
ausgebaut oder stillgelegt wurden und so
nicht als normale Zahler im System vorhan-
den sind, wird dafur kein offizieller Mess-
stellenbetreiber benétigt.

Wechselprozesse: Definieren Sie vor
Projektbeginn mit dem Verteilnetzbetrei-
ber den Wechselprozess. Dieser kann von
Verteilnetzbetreiber zu Verteilnetzbetreiber
variieren.

TOP UND FLOP PV-DIREKTLIEFERUNG

TOP SCHWIERIG

4. Geschiftsmodelle im Wandel

> Stromliefervertrag Endkunde: Bei den
Stromliefervertrigen mussen Sie die ge-
setzlichen Bestimmungen nach {41 EnWG
einhalten, u.a. Vertragsdauer, Preisanpas-
sung, Kundigung, Leistungen, Zahlungswei-
se, Haftung. Zusatzlich ist der Zahlerumbau
inkl. Widerruffrist zu regeln.

Die verschiedenen Modelle, Solarstrom direkt
vor Ort zu nutzen, bieten wirtschaftlich at-
traktivere Moglichkeiten, als die Einspeisung
in das Netz und die Nutzung der Einspeise-
vergitung nach EEG. Diese gehen allerdings
wie dargestellt mit zusatzlichen vertraglichen
Konstruktionen, energiewirtschaftlichen
Pflichten bzw. hoheren Risiken durch mogli-
chen Zahlungsausfall einher.

FLOP

Cerlst nicht notig oder kann
mit genutzt werden

Neubau oder vorhandene Ka-

belwege, die genutzt werden
konnen

Neubau oder freier
Zahlerplatz

Einzeleigenttimer, die ent-
scheidungsbefugt sind

einfaches Gerust kann
aufgebaut werden

Kabelwege mit vielen Bohrun-

gen und Brandschutzwanden

teure Umbauten oder Bau
von neuen Zihlerplatzen

Eigentumer mit einfacher Ver-
waltungsstruktur fur Entschei-

dungen

diverse verwinkelte Dicher
mit sehr teuren Geriistkosten
Erdarbeiten im Aussen-
gelande

maroder Bestand mit sehr
teurer Erttichtigung des Be-
stands

Eigentlimerstrukturen mit
schwierigen Verwaltungsstruk-
turen und Sitz im Ausland
0.a.

Quelle: Netzwerk Energiewende Jetzt e.V., 100 prozent erneuerbar stiftung, StoREgio Energiespeichersysteme e.V.
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ALTERNATIVE GESCHAFTSMODELLE
BRAUCHEN EINEN VORLAUF UND

KOMMUNIKATION®

Expertengespriach mit Stephan Gerwing,
Verband der Stidwestdeutschen Wohnungs-
wirtschaft, tber die Kooperation zwischen
Wohnungsunternehmen und Energiegenos-
senschaften

Es gibt noch recht wenige Kooperationsmo-
delle zwischen Wohnungs- und Energiege-
nossenschaften. Wie erkldren Sie sich das?
Meiner Ansicht liegt das daran, dass der ge-
setzliche wie der steuerliche Rahmen in vielen
Punkten nicht soweit ist, dass ein bestimmtes
Kooperationsmodell ohne weiteres nahege-
legt werden kann.

Sind die moglichen Modelle zu kompliziert?
Es gibt zu wenig Rahmenverldsslichkeit.

Es gibt sicherlich vereinzelt Modelle, aber hier
ist die Umsetzung mit viel Aufwand verbun-
den. Und das Problem ist, ob alle Fragen,

die der Gesetzgeber derzeit noch offen lasst,
verlasslich geklart werden konnen.

Was ist aus lhrer Sicht rechtlich kritisch?
Das Thema Mieterstrom ist derzeit in den
energiewirtschaftlichen Gesetzen, etwa im
EEG, noch nicht ausreichend berticksich-
tigt. Man hat keine Préferierung dhnlich wie
bei der Eigenversorgung. Allerdings sind
Verbesserungen bei der Novellierung des
KWK-Gesetzes geplant. Nicht zuletzt ist die
Frage, inwiefern man Mieter beim Bezug des
Nutzerstroms tiberhaupt binden kann.

Wo tiberschneiden sich die Interes-

sen zwischen Wohnungs- und Energie-
genossenschaften?

Der gemeinsame Nenner liegt in der Energie-
versorgung. Speziell Strom, aber auch War-
mekosten sind in den letzten Jahren stetig
und stark angestiegen. Der Wohnungswirt-
schaft geht es darum, eine kostenvertragliche

Versorgung fur die Mieter zu gewahrleisten.
Letztlich geht es um die eigene Planungs-
sicherheit.

Welche Schwerpunkte werden da gesetzt?
Ist es Warme, Energieeffizienz, ist es Strom
oder alles zusammen?

Warme ist mit Vorrang anzusehen, weil
Wohnungsunternehmen als Vermieter ftr
die Warmeversorgung zustindig sind. Aber
nattrlich geht es auch um Energieefhzienz
im Sinne okologischer Nachhaltigkeit und
ein verldssliches, fur die Mieter bezahlbares
Strommodell.

Welches Potenzial sehen Sie, die Mieter an
der Energiewende zu beteiligen?

Wir haben in Pfungstadt eine sehr enge
Kooperation zwischen einer Wohnungs- und
Energiegenossenschaft. Nach Aussage des
Vorstands besteht eine recht hohe Akzeptanz
bei den Mietern. Will man Mieter und Woh-
nungsgenossenschaft mit anderen Beteilig-
ten einer Energiegenossenschaft vereinigen,
bedarf dies einiges an kommunikativen
Aufwand. Ich denke, dass Mieter grundsatz-
lich ein Interesse daran haben. Mieterstrom
durfte jedoch nicht teurer sein als der mark-
tubliche Strompreis.

Kénnte es ein Marketingargument sein,
wenn Wohnungsunternehmen den Mietern
ein attraktives Okostrom-Modell anbieten?
Das denke ich schon, gerade mit dem genos-
senschaftlichen Grundgedanken. Wir haben
in unserem Verband auch andere Wohnungs-
unternehmen und kommunale Unternehmen.
Da gibt es Modelle, teilweise tiber Unterneh-
menstochter, wo die Versorgung mit erneu-
erbaren Energien schon als Marketinginstru-
ment genutzt wird. So ghnlich konnte ich mir
das fur Genossenschaften vorstellen.



Kénnen Sie sich in der nahen Zukunft inno-
vative Partnerschaften zwischen Wohnungs-
unternehmen und Energiegenossenschaften
vorstellen?

Wohnungsgenossenschaften sind sehr stetig
und verlasslich. Sie agieren sehr nachhaltig
im Hinblick auf ihre Partnerschaften. Es kann
sein, dass das ein oder andere alternative Ge-
schiftsmodell einfach eine Weile Vorlauf und
Kommunikation braucht, um anzukommen.

Mit dem Thema Energieversorgung mus-

sen sich uber kurz oder lang jedoch alle
Wohnungsunternehmen intensiver beschaf-
tigen. Manche haben das schon ein ganzes
Stuick weit gemacht, z. B. uiber eigene Tochter-
unternehmen. Enge Kooperationen bestehen
zu ortlichen Versorgern, insbesondere Stadt-
werken. Diese Partnerschaften funktionieren
tUber viele Jahrzehnte, davon I6st man sich
nicht so ohne weiteres.

Was spricht dann fiir Energiegenossen-
schaften als Partner?

Einen besonderen Nutzen einer Kooperation
wiirde ich darin sehen, dass man Alternativen
zu den herkdmmlichen Modellen bekommt,
die bei 95 Prozent der Wohnungsgenossen-
schaften vorherrschen.

Expertengesprach mit Stephan Gerwing

Was braucht es, damit Wohnungsunterneh-
men und Energiegenossenschaften gemein-
sam Energieprojekte erfolgreich umsetzen?
Es liegt in den Handen der verschiedenen
Beteiligten und Akteure, das Bewusstsein
noch stdrker zu scharfen. Aus Sicht der Woh-
nungswirtschaft mussten die entsprechenden
gesetzlichen Rahmenbedingungen weiterent-
wickelt werden. Aber die Politik tut sich da
momentan sehr schwer.

Vielen Dank fuir das Gespréch.

Der Verband der Studwestdeutschen Woh-
nungswirtschaft (VAW stdwest) vertritt die
Interessen von rund 200 privaten und 6f-
fentlichen Unternehmen der Wohnungswirt-
schaft in Hessen und dem sudlichen Rhein-
land-Pfalz mit einem Wohnungsbestand von
rund 400.000 Wohnungen. Uber die Hilfte
der Mitglieder stellen die Wohnungsgenos-
senschaften. Stephan Gerwing ist als Rechts-
anwalt und Justiziar verantwortlich fur die
rechtliche Beratung der Mitgliedsunterneh-
men und zustindig fur das Referat Genossen-
schaftswesen/Genossenschaften.

www.vdwsuedwest.de
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4. Geschiftsmodelle im Wandel

4.2 Energiegenossenschaften als
Stromversorger

Die Lieferung von Strom rundet das Angebot
von Energiegenossenschaften fur ihre Mitglie-
der ab: Gemeinsam Erzeugtes gemeinsam

zu nutzen, Schritt fur Schritt die Kreisldufe

zu schlielen und somit mehr Wertschépfung
dort zu halten, wo sie hingehort, in den Regi-
onen. Wie Sie das Geschiftsfeld Stromliefe-
rung in lhrer Genossenschaft entwickeln und
wer sich dafur als Partner anbietet, ist Inhalt
dieses Kapitels.

Fur zahlreiche Energiegenossenschaften
ergibt sich schon aus ihrem Selbstverstandnis
und ihrer Satzung die Weiterentwicklung von
einer reinen Produktions-Genossenschaft hin
zu einer Erzeuger-Verbraucher-Gemeinschaft.
Deshalb haben Energiegenossenschaften die
Chance, sich neben der Erzeugung weitere
Wertschopfungsstufen der Energiewirtschaft
wie Verteilung (Netze), Handel, Lieferung und
Nutzung (z.B. Effizienz) fur ihre Regionen
und Kunden zu erschliefden. Stromlieferung
ist im Gegensatz zum EEG eine Grundnot-
wendigkeit der Energiewirtschaft, viele, auch
grofde Akteure sind davon wirtschaftlich ab-
hangig. Damit ist die rechtliche Basis dauer-
haft stabiler.

Das Geschiftsfeld Stromlieferung
erschliefden

Sie haben zwei grundsitzliche Moglichkeiten
das Ceschiftsfeld Stromangebot fur End-
kunden zu entwickeln: mit und ohne eigene

BEISPIEL REGIONALES STROMPRODUKT

Die Burgerenergie Bayern e.V. als Dachorga-
nisation bayerischer Burgerenergie-Organi-
sationen kooperiert beispielsweise bei dem
regionalen Stromprodukt ,bavariastrom*®
mit dem Gruinstromwerk, einer Tochter der
Naturstrom AGC. Die Vermarktungsgenos-
senschaft Regionalstrom Franken eG legt ab
Januar 2016 ein eigenes Regionalstrompro-

Anmeldung als Energieversorgungsunterneh-
men (EVU nach {5 EnWG). In jedem Fall ist
dieses Geschaftsmodell ohne Partner und
Dienstleister fur kritische Geschaftsprozesse
nicht zu bearbeiten (Vgl. = Kapitel 3.5 und
w 3.7). Dienstleister bieten Energiegenossen-
schaften mittlerweile verschiedene Optionen
an, um in das Geschiftsfeld Stromlieferung
einzusteigen. Die Ausgestaltungen der Ange-
bote entwickeln und verdndern sich aktuell,
auch weil die neuen Akteure neue Standards
setzen, um die unabhingigen Energiegenos-
senschaften im Kern zu starken.

Mafigeblich fur Ihren Eintritt in die Stromlie-
ferung ist die Kenntnis der eigenen Vorausset-
zungen und Bedurfnisse als Energiegenossen-
schaft. Durchleuchten Sie die Angebote auf
ihre Eignung fur lhre Situation. Unterschiede
finden sich in einer Reihe von Aspekten, bei-
spielsweise:

> Konnen Sie eine eigene (regionale) Marke
nutzen und gestalten?

> Wie wird die Wertschopfung zwischen Ener-
giegenossenschaft und Anbieter verteilt?

> Wie hoch sind die (einmaligen /laufenden)
Kosten fur die Einrichtung und Unterstut-
zung? Was sind damit zusammenhingend
die minimalen Kundenzahlen fur eine
schwarze Null?

> Wie sieht die fachliche und konkrete Un-
terstutzung beim Aufbau und der Entwick-

dukt fur Endkunden mit der N-ergie AG in
Nirnberg auf. Bei der unabhangigen Dach-
genossenschaft Burgerwerke eG sind inzwi-
schen mehr als 40 Energiegenossenschaften
Mitglied und erschliefden sich gemeinsam
das Feld der Stromlieferung und regionalen
Direktvermarktung.>



lung des Geschéftsfeldes in der Genossen-
schaft aus?

> Wie bestimmen Sie als Genossenschaft
tiber das Angebot mit? Flief3en die Beduirf-
nisse lhrer regionalen Genossenschaft mit
ein?

> Wie werden Entscheidungen tiber die Ent-
wicklung des Angebotes getroffen, z.B. als
Reaktion auf Anderungen des Umfeldes?

> Welchen Zusatznutzen gibt es Uiber das
Kernangebot hinaus? Direktvermarktung
weiterer Anlagen, Schulungen, sonstige
Unterstutzungsleistungen, Marketing- und
Kommunikationsleistungen usw.

v

Wie werden die aktuellen energiewirtschaft-
lichen Rahmenbedingungen umgesetzt,
etwa um lhre regionalen Anlagen in das
Stromprodukt einzubinden und fur Teil-
mengen den Kreislauf bereits zeitnah zu
schliefden? Wie hoch sind die damit ver-
bundenen Kosten, zusitzlichen Ertrage und
Abhingigkeiten?

Die Alternative ist, selbst zum Energieversor-
ger zu werden. Auch dann brauchen Sie fur
viele notwendige Leistungen (Abrechnung,
Kundendatenbank, Wechselprozesse und
Marktkommunikation, Vertragsmanagement

4. Geschiftsmodelle im Wandel

mit Netzbetreibern, Inkasso und einiges
mehr) und Partner. Viele der grofieren
Okostromversorger (Greenpeace Energy
eG, Naturstrom AG, Netzkauf EWS eQ)
haben zunichst auf die sogenannte SHER-
PA-Losung der Stadtwerke Schwabisch-Hall
zurtickgegriffen. Doch auch damit kann eine
einzelne Birgerenergiegenossenschaft Auf-
bau und Management eines neuen Energie-
versorgungsunternehmens nur im Ausnah-
mefall leisten. Die Mindestkundenzahl liegt
im vierstelligen Bereich, der Aufwand an
Finanzierung, Know-how und Personalkapa-
zitaten bis zum tragfahigen Geschaftsmodell
ist sehr hoch.

Wertversprechen und Kunden

Das Wertversprechen fur lhre Kunden sollte
in der Kommunikation so einfach wie mog-
lich sein, klar und verstandlich: ,Gunstiger,
regionaler Okostrom.“ , Strom von Burgern
fur Burger. ,Unabhingigkeit aus der Steck-
dose.“ (bavariastrom). Die Komplexitat
besteht darin, das fur Ihr Angebot, Region
und Kundensegment Passende zu finden.

Die einfache Realitit dahinter: Strom braucht
jeder, aber niemand will ihn wirklich und jeder
hat schon welchen. Deshalb gibt es hier kein
allgemeingultiges Kochrezept. Die Herausfor-
derung ist vielmehr, dass Sie lhre potenziellen
Kunden kennenlernen, um zu verstehen, was
diese von ihrem Stromanbieter erwarten.

BEISPIEL ZUSAMMENARBEIT MIT DACHGENOSSENSCHAFT

Neun Energiegenossenschaften haben Ende
2013 die bundesweit tatige Dachgenossen-
schaft Burgerwerke eG (buergerwerke.de)
gegrindet. Heute bauen mehr als 40
Energiegenossenschaften im Verbund ihr
eigenes, unabhangiges Energieversorgungs-
unternehmen auf. Die Burgerwerke sind zu
100 Prozent im Eigentum der Mitgliedsge-
nossenschaften. Sie streben keinen Gewinn
an und arbeiten zu Selbstkosten. Damit
verbleibt die gesamte Wertschopfung bei den
Energiegenossenschaften vor Ort.

Die hauptamtlich besetzte Geschiftsstelle
in Heidelberg organisiert das Basisgeschaft
und die Einrichtung individueller Regio-
naltarife. Dazu zdhlen die Ausstattung der
Mitglieder mit Werbematerial, samtliche
energiewirtschaftliche Grundaufgaben eines
Energieversorgers (Einkauf, Abrechnung,
Service usw.) und das Management weiterer
Dienstleister. Hinzu kommt die Begleitung
und Beratung der Mitglieder sowie der Aus-
tausch im Netzwerk untereinander.
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Grundlegend fur jeden Stromversorger ist,
das Vertrauen der Kunden zu gewinnen. Einen
guten Eindruck zu allgemeinen Auswahlkrite-
rien (Tarif, Nachhaltigkeit, Kommunikation,
Prasenz) vermitteln diverse Studien, als Bei-
spiel die aktuelle Untersuchung von Statista
zur Wahrnehmung von Stromkunden.?

Befassen Sie sich auch mit lhrem lokalen und
regionalen Umfeld und Markt. Wie steht die
Genossenschaft zum lokalen Stadtwerk, falls
es eines gibt? Die blofee Existenz eines kom-

STROMVERTRIEB ALS GESCHAFTSFELD

munalen Versorgers darf Sie nicht abhalten.
Unterscheiden Sie sich mit hrem Wertver-
sprechen, sonst sind Sie fur Kunden nicht
wahrnehmbar. Rechnen Sie damit, dass Stadt-
werke und Regionalversorger auf lhr Angebot
teils mit Preissenkungen oder mehr Werbung
reagieren. Das gehort zum Geschift.

Kunden segmentieren

Die Kernzielgruppe fur fast alle Energiege-
nossenschaften sind zunichst die eigenen
Mitglieder. Hier gibt es eine allgemeine Hir-

WERTSCHOPFUNG IM VERGLEICH — DIE BIERDECKELRECHNUNG

Investition in PV-Anlage 100 kWp
Investition: 100.000 Euro

Energie: 100 MWh/a

Jahresumsatz: 10.000 Euro
Jahresgewinn: 7.000 Euro

Amortisation: 14 Jahre

Uberschuss nach 20 Jahren: 40.000 Euro

Investition in Stromvertrieb

Investition: 100.000 Euro (75 Euro/Kunde)
Energie: 4.000 MWh/a (1.333 Kunden)
Jahresumsatz: 1.060.000 Euro
Jahresgewinn: 35.000 Euro

Amortisation: 3 Jahre

Uberschuss nach 20 Jahren: 600.000 Euro

Beispiel: Ergebnis Investition 10.000 Euro in Stromvertrieb

15.159 Euro
20.000 Euro
10.000 Euro I l:
o Euro—. Bl m W . l
-10.000 Euro
Jahr 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Im Beispiel der ,Bierdeckelrechnung*
investiert eine Energiegenossenschaft
10.000 Euro in den Stromvertrieb und
rechnet mit einem durchschnittlichen
Aufwand von 75 Euro, um einen Haushalts-
kunden zu gewinnen. In der vereinfachten
Annahme gewinnt sie die angenommenen
ca. 130 Abnehmer samtlich im ersten Jahr.
Die Investition amortisiert sich damit nach
drei bis vier Jahren. Der jahrliche Ertrag liegt
jedes Jahr im Schnitt an jedem Stromkunden

Quelle: Biirgerwerke eG

bei ca. 25 Euro. Stark vereinfacht ist fur die
Grafik der Uberschlagsrechnung kein wei-
teres Wachstum, aber auch keine Schrump-
fung gerechnet. Wie stark und wie lange Sie
lhre Kunden mit dem gemeinsamen Wert-
versprechen lhrer Genossenschaft und Ihres
Partners halten konnen, ist letztlich entschei-
dend fur den nachhaltigen Erfolg und Ertrag
in diesem Geschaftsmodell. Kunden, die
nach zwei Jahren wieder wechseln, machen
sich schlicht nicht bezahlt.



de, die alle Energieversorger zu tiberwinden
haben: Der Wechsel des Stromanbieters ist
angstbehaftet und wird als kompliziert und

aufwindig wahrgenommen. Das ist heute fak-

tisch nicht mehr der Fall, &ndert aber nichts
an der empfundenen Hirde auf Kundenseite.
Sie sollten also auch die eigenen Mitglieder
erst einmal systematisch vertrieblich anspre-
chen. Mit einer Newslettermitteilung und viel
Euphorie erreichen Sie zunachst nur einen
Bruchteil Ihrer Mitglieder. Vertrieb ist Arbeit.

Nehmen Sie die Perspektive Ihrer Kunden,
lhrer Mitglieder ein. Mit lhrer neuen Strom-
marke verkaufen Sie letztlich die Kernwerte
Ilhrer Genossenschaft, es muss also kommu-
nikativ zusammen passen. Wie bringen Sie
die Energiewende voran, welche Projekte und
Erfolge haben Sie schon zu verzeichnen? Da
wird das am Anfang des Kapitels geschilder-
te Selbstverstandnis wieder sehr relevant.
Genossenschaften, die ihre Mitglieder mit
dem Ziel des gemeinschaftlichen Handelns
fur die regionale Energiewende in Birgerhand
gewonnen haben, kénnen das Schliefden der
Kreislaufe leichter erklaren als Genossen-
schaften, bei denen Renditeerwartungen eine
wichtige Rolle spielen.

Passt das gemeinsame Angebot mit lhrem
Dienstleistungspartner zu lhren Kundenseg-
menten? Konnen sie gemeinsam in lhrer Re-
gion das notwendige Vertrauen fur gute und
dauerhafte Kundenbeziehungen aufbauen?

Schlusselaktivitat Kundengewinnung

Beim Geschiftsmodell Stromlieferung teilen
Sie sich die typischen Geschiftsprozesse mit
lhren Partnern auf. Konzentrieren Sie sich in
lhrer Energiegenossenschaft darauf, wie Sie
die notwendigen personellen Kapazitaten und
das Know-how entwickeln, um die Kundenge-
winnung und Beziehungspflege zu organisie-
ren. Wie schnell planen Sie das Wachstum?
Ceht das mit den vorhandenen Ressourcen?
Fir den Vertrieb brauchen Sie andere Fi-
higkeiten als bisher fir die Projektierung.
Weniger technisches Know-how als vielmehr

4. Geschiftsmodelle im Wandel

Einfuhlungsvermagen, Uberzeugungskraft
und die Lust neue Menschen anzusprechen,
sind hier gefragt. Das ist auch eine Chance,
weitere Mitglieder fur Ihre Genossenschaft zu
aktivieren. Erfolgversprechend ist es, um Un-
terstitzung fur lhre Arbeit und das gemeinsa-
me Ziel der Energiewende zu werben.

lhr Vertriebs- und Marketingkonzept muss
also zu lhrer Genossenschaft, zu lhren
Mitarbeitern und zu lhrer Region passen

und vor allem stimmig mit lhrem Wertver-
sprechen und Ihrer Zielgruppe sein. Es wird
zum Teil Ihres Geschiftsplans und sollte
auch so behandelt werden. Sie setzen Geld
und Zeit ein, nehmen sich konkrete Ziele fur
die Kundenakquise vor und kalkulieren die
anvisierten Kosten. Daraus ergibt sich die
Renditeerwartung. Sie sollten vor Ort wichtige
Unterstutzer gewinnen, die sich beispielswei-
se in sogenannten Testimonials offen fur lhr
Angebot aussprechen. Gleichzeitig diirfen
Sie Ihre Werbung nicht tiberfrachten, viele
Menschen sind von einem Uberangebot an
Informationen schnell Uberfordert, das ldsst
sie zogern. Die personliche Ansprache po-
tenzieller Kunden ist gleichzeitig am aufwan-
digsten und am aussichtsreichsten. Richten
Sie Ihre Aktivitaten auch am Kalender aus. Im
Sommerloch werden ihre Werbemafinahmen
schnell verpuffen. Die meisten Menschen
wechseln im Herbst, wenn alle Anbieter
kraftig die Werbetrommel fur das kommende
Jahr rihren und die Medien tber die ,teure®
EEG-Umlage schreiben.

Kosten und Erlése

Die Stromlieferung fordert Ihr unternehmeri-
sches Denken. Das Gewinnen von Kunden ist
nicht so genau planbar wie eine EEG-gefor-
derte PV-Anlage im Jahr 2011 und birgt mehr
Risiken. Wieviel Kosten fur den erfolgreichen
Vertrieb auflaufen, wissen Sie im Detail meist
erst hinterher. Nehmen Sie deshalb « Kapitel
3.8 ernst und erstellen Sie sich verschiedene
Szenarien. Als Anhaltspunkt kénnen Sie die
,Bierdeckel-Uberschlagsrechnung® nutzen.
Damit wird klar: Dem hoheren Risiko auf der
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Kostenseite stehen lukrativere Aussichten
auf der Ertragsseite gegentiber. Auch die
Dimensionen von Umsétzen, Investitionen
und Ertragen sind vollig andere, als bei den
bekannten Anlageninvestitionen. Sie sollten
sich zunachst grundlich in das Geschaftsfeld
hineinversetzen und Ihre Entscheidungsgre-
mien entsprechend mitnehmen.

Das Geschaftsmodell Stromvertrieb birgt
grofiere unternehmerische Risiken, als die
PV-Investition, aber auch grofeere wirtschaft-
liche Potenziale. Die Ertrage pro Kunde und
Jahr, die mit den Dienstleistern zu erzielen
sind, stehen dabei auf einer Seite der Medaille
und erscheinen gut vergleichbar. Hier erge-

ben sich aktuell Verschiebungen. Wahrend

vor einigen Jahren Abschlusspramien tblich
waren, konnen Energiegenossenschaften
heute zumeist auf laufende Umsatzbeteiligun-
gen setzen. Diese sind fur den Aufbau eines
eigenen Geschaftsfeldes verldsslicher planbar.
Hier wirkt der Wettbewerb unter den Anbie-
tern positiv.

Entscheidend fur den langfristigen Erfolg

mit diesem Geschaftsmodell sind aber die
Fragen, wieviel Sie die Gewinnung eines
Kunden kostet und wie lange er lhnen treu
bleibt. Das sind letztlich die zentralen Aspekte
eines funktionierenden Wertversprechens und
guter Kundenkommunikation. Begreifen Sie

BEWERTUNGSMATRIX STROMLIEFERUNG AN ENDKUNDEN

Kriterium einfach/gering komplex/hoch
Wertversprechen )
Vertriebsaufwand .//

Skalierung Vertriebsaufwand | /“

Projektanforderung I

Projekt-Akquisitionsaufwand .<\>.

Projekt-Multiplikation .(/\ ;

Wettbewerb . //‘J

Know-how Bedarf

Aufwand Betrieb und
Administration

eher ehrenamtlich

Wertversprechen

Fir die Endkunden braucht es ein qualitati-
ves Wertversprechen fir ein erklarungsbe-
durftiges Produkt. Sie erklaren damit, warum
es fur den Kunden ein Vorteil ist, lhren
regionalen Okostrom zu nutzen, selbst wenn
er vielleicht bisher weniger bezahlt.

eher hauptamtlich

Vertriebsaufwand und seine Skalierung

Im Marketing und Vertrieb ist dauerhaft Ka-
pazitat einzuplanen, um erfolgreich zu sein.
Die Neukunden-Akquise ist deutlich aufwin-
diger, als die Betreuung der Bestandskun-
den. Zu einem spateren Zeitpunkt brauchen
Sie Erhaltungsvertrieb, weil Sie Kundenbasis



die Stromlieferung als langfristiges Geschaft.
Planen Sie deshalb fiir den Vertrieb und die
Kundenbindung einen laufenden — finanziel-
len und/oder personellen — Aufwand ein. Die
Ertrage wachsen in sehr viel kleineren Schrit-
ten, sind aber schneller spirbar. Vor allem
bieten sie die realistische Perspektive, nach
und nach bezahltes Personal zu finanzieren.

durch Umzuge, Wechsel usw. verlieren. Im
Wesentlichen skaliert der Vertriebsaufwand
zu Beginn direkt mit den geplanten Wachs-
tumszielen.

Projektanforderung

Ohne Anmeldung als Energieversorgungs-
unternehmen kénnen Sie die Projektkomple-
xitdt sehr gering halten, weil externe Dienst-
leister viele Aufgabenbereiche abdecken.

Projekt-Akquisitionsaufwand

Der Einstieg in das Geschaftsfeld und das
Gewinnen der ersten hundert Kunden sind
die grofdten Lern-Herausforderungen.

Projekt-Multiplikation

Wenn Sie gelernt haben, welche vertriebli-
chen Aktivitaten in Ihrer Region und bei Ihrer
Zielgruppe gut funktionieren, ist eine Multi-
plikation der Vertriebsprojekte sehr leicht.

Wettbewerb

Der Wettbewerb ist vergleichsweise hart.
Die gesamte klassische Energiebranche mit
mehr als 1.000 Energieversorgern in ganz
Deutschland steht nicht zuletzt durch die
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Energiewende starker unter Druck. Fur eine
Cenossenschaft, die sich regional gut auf-
stellt und das Wachstum ihrer Marktanteile
realistisch plant, sollte eine belastbare Kun-
denbasis gut erreichbar sein. Langerfristige
Erfahrungswerte stehen noch aus.

Know-how Bedarf

Marketing und Vertrieb erfordern andere Fa-
higkeiten als die Projektentwicklung fuir Wind
und PV. Spezielles Know-how ist fur den
Einstieg kaum erforderlich. Im Vertrieb und
in der Kommunikation konnen Sie einige
Aufgaben auch an Externe abgeben. Glaub-
wiirdigkeit ist eines der wichtigsten Guter bei
der Vermittlung eines komplexen Wertver-
sprechens fur Endkunden. Deswegen sollten
Sie die wichtigen Kernaufgaben fur diesen
Bereich intern aufbauen und entwickeln,

das ist auch im Interesse des langfristigen
Ceschaftserfolges.

Betrieb und Administration

Externe Dienstleister konnen lhnen viele
Aufgaben abnehmen: Stromkundenwechsel,
Abrechnungen usw.

Quelle: Netzwerk Energiewende Jetzt e.V., 100 prozent erneuerbar stiftung, StoREgio Energiespeichersysteme e.V.
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BEISPIEL STROMVERTRIEB

§ Myk Strom

Den regional erzeugten Strom direkt an

die Mitglieder und Verbraucher zu bringen
ist Ziel der Neue Energie Bendorf eC. Die
Mayen-Koblenzer sind deshalb Mitglied im
Verbund der Biirgerwerke eG geworden. Im
November 2014 startete die Genossenschaft
den Stromvertrieb und gewann schnell 40
Stromkunden, vor allem bei den Mitgliedern.
Doch bald stellte die Genossenschaft fest,
dass Stromvertrieb kein Selbstlaufer ist und
die Wechselfreude sich in Grenzen halt.

Die Neue Energie Bendorf entwickelte nun mit
»MykStrom* einen Namen, der fur die Region
Mayen und Koblenz steht. Sie erstellte Flyer
und Plakate, schaltete Anzeigen und machte
Mailingaktionen. Der Erfolg war gering.

Das Fazit: Stromkunden lassen sich nur im
personlichen Kontakt gewinnen. Die Mayen-
Koblenzer Genossenschaft geht seitdem
direkt auf Burger zu, fuhrt Veranstaltungen
zum Thema Energiewende durch, stellt sich
auf Marktplatze mit Roll-ups, Stehtischen
und Elektroautos.

Cleichzeitig hat die Genossenschaft das
Wertversprechen gescharft:

> Werde als Genosse Dein eigener
Stromkunde

> Starke die Region und deren
Wertschopfung

> BurgerStrom mit direktem Bezug von der
Genossenschaft statt KonzernStrom und
grauem Borsenstrom

Im personlichen Gesprach ist zuerst der
Preis das Thema, dann die Qualitat des

Stromes. Viele Menschen erleben Stromver-
marktung als intransparent. Der Einkauf des
MykStroms ist hingegen transparent. Es gibt
direkte Vertrage mit Erzeugern aus Erneuer-
baren Energien Anlagen in Deutschland. Die
angestrebte regionale Eigenversorgung sei
ein wichtiges Argument, so die Erfahrung
der Energiegenossenschaft. Fur Mitglieder
erwies sich als wichtig, an der Erzeugung des
eigenen Stroms beteiligt zu werden. Aktuell
erzeugen die genossenschaftlichen PV-Anla-
gen bilanziell so viel Strom, wie die Kunden
verbrauchen.

,Wenn Sie Mitglied der Genossenschaft wer-
den, sind Sie selbst Ihr eigener Kunde*: Uber
das Gewinnen von Stromkunden hat die
Energiegenossenschaft die eigene Gemein-
schaft vergrofiert, von 106 Mitgliedern zu
Beginn des Stromvertriebs auf tiber 200 im
Herbst 2015. Gleichzeitig hat sie Aktive fur
die Genossenschaft gewonnen.

Zudem haben die Mayen-Koblenzer die
100er Marke bei den Stromkunden geknackt.
Darunter sind auch Unternehmen. Die Ge-
nossenschaft wahlte Zielgruppen aus, die be-
reits engen Kontakt mit der Genossenschaft
haben und als Multiplikatoren fungieren.

Fur 2016 hat sich die Genossenschaft das
Ziel von 200 Stromkunden gesetzt, inner-
halb von drei Jahren sollen es 500 sein. Mit
ihrer Prasenz vor Ort will die Neue Energie
erreichen, dass die Menschen tber den
MykStrom sprechen. Irgendwann werde ein
Selbstlaufer daraus, zeigt Vorstand Frank
Simonis sich zuversichtlich.

Weitere Informationen: neue-energie-
bendorf.de/mykstrom/regionale-energie



»WIR HATTEN DIE IDEE,

EIN RUNDES SYSTEM ZU MACHEN*

Expertengesprach mit Frank Simonis, Vor-
stand der Neue Energie Bendorf eG tber die
Ceschaftsmodelle der Energiegenossenschaft

Wollten Sie mit einem bestimmten
Geschiftsmodell beginnen?

Wir haben gesagt, wir starten mit Solar und
bringen die Genossenschaft soweit, dass sie
leben kann. Wir haben PV-Anlagen auf dem
Dach einer Grundschule und dem Bauhof
errichtet.

Wie wollten Sie sich weiterentwickeln?
Schon bei der Griindung hatten wir die

|dee, ein rundes System zu machen. Erst die
Stromerzeugung aufbauen, dann das Netz
kaufen und schliefilich dartiber den Strom
an die Verbraucher liefern. Wir haben schnell
festgestellt, wie schwierig der Netzkauf ist.
Ceblieben ist die Idee, Strom zu erzeugen
und zu liefern. Wir sind dann Mitglied der
Dachgenossenschaft Biirgerwerke geworden
und seit November 2014 liefern wir tiber un-
seren MykStrom-Tarif an Endkunden Strom.
Wenn wir den Strom der nachsten PV-Anlage
oder des geplanten Burgerwindparks tber
die Burgerwerke direkt vermarkten, haben wir
den Kreis geschlossen — regional Okostrom
erzeugen und verbrauchen.

Wie sind Sie zur Wasserkraft gekommen?
Bendorf liegt am Rhein, der mit viel potentiell
nutzbarer Energie an uns vorbeifliefdt. Wir
haben recherchiert, wie sich dies fur eine Ge-
nossenschaft nutzen lasst und sind auf Stro-
mungsturbinen gekommen. Diese Turbinen
sind im Fluss verankert, das durchstrémende
Flusswasser treibt einen Propeller an.

Wie sind Sie vorgegangen?

Wir haben ein Gutachten erstellen lassen uber
die Potenzialflichen im Rhein, sind zum Was-
serschifffahrtsamt und haben gemeinsam die
Moglichkeiten diskutiert. Dann haben wir beim

Bundesamt fuir Gewasserschutz angefragt. Die
haben Messboote und sind bei Routinefahrten
die Potenzialgebiete abgefahren. So haben

wir relativ verldssliche Daten tber Flusshchen
und FlieRgeschwindigkeiten und konnten eine
erste Wirtschaftlichkeitsberechnung erstellen.
Unsere Bauvoranfrage wurde mit einen recht
deutlichen griinen Licht beantwortet.

Das Projekt hort sich komplex an

Ja, die Anforderungen sind sehr, sehr hoch.
Wir haben zwar Elektroingenieure in der Ge-
nossenschaft, aber solche Projekte sind eine
Herausforderung fur einen ehrenamtlichen
Vorstand und Aufsichtsrat.

Was ist noch zu klaren?

Die Struktur- und Genehmigungsdirektion
Nord ist involviert. Die Behorde ist zwar po-
sitiv gegenuiber der Nutzung der Wasserkraft
eingestellt. Vorrangig ist jedoch die Durchgan-
gigkeit fur die Fische und Kleinstlebewesen im
Fluss. Dann brauchen wir einen Pachtvertrag.
Das ist etwas Neues fur das zustandige Amt.

Wie viel leisten die Turbinen?

Wir planen zehn Turbinen mit je 5kWh
Leistungsfghigkeit. Wir werden auf etwa
120.000kWh im Jahr kommen. An dem
Standort der ersten Turbinen kénnte man
sicher 50 installieren. Von Bingen bis Bendorf
rechnen wir mit 200 bis 300 moglichen Turbi-
nen. Dann haben wir ein kleines, grundlastfa-
higes Kraftwerk.

Wie rechnet sich das Projekt?

Naturlich wollen wir eine Rendite erwirtschaf-
ten. Doch vor allem ist uns wichtig, zu zeigen,
was an Projekten moglich ist. Wir sehen die
Energiewende nicht in erster Linie unter dem
Rendite-Gesichtspunkt Geld.

L,
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Expertengesprach mit Frank Simonis

Was die erneuerbaren Energien fur unsere Ge-
sellschaft und unsere Umwelt erwirtschaften,
ist nicht mit Geld aufzuwiegen.

Wir betreten da naturlich Neuland. Wenn es
klappt, ist es das erste Projekt in Europa. Der
Hersteller der Turbinen ist weltweit unter-
wegs. In Stdamerika und in Stidostasien
werden sie zur Selbstversorgung von Hand-
werksbetrieben eingesetzt.

Wie wollen Sie den Strom einspeisen?

Die Gemeinde direkt beim geplanten Standort
ist Genossenschaftsmitglied und will viel-
leicht den Strom direkt verbrauchen. In 150 m
Entfernung gibt es eine Grundschule und
einen Kindergarten.

Wie kam die Entscheidung fiir Wind?

Ein Windprojektierer hat uns einen Ko-
operationsvertrag angeboten: Wenn er in
einer Ausschreibung eine Flache gewinnt,
bekommen wir als Genossenschaft ein
Vorkaufsrecht. Wenn andersherum die
Cenossenschaft tiber eine Kommune an
eine Flachenpacht kommt, arbeiten wir mit
diesem Projektierer zusammen.

Der Projektierer hat nun eine Flache bei der
Stadt Mayen und wird uns die betriebsferti-

ge Anlage verkaufen. Wir als Neue Energie
Bendorf werden operativer Betreiber und
beteiligen andere Genossenschaften an der
Betreibergesellschaft. Dann haben wir unse-
ren Burgerwindpark in Rheinland-Pfalz, den
wir schon langer planen. Zwar nur einen sehr
kleinen, aber es ist ein Pflinzchen.

Wie waren die Verhandlungen mit dem
Projektierer?

Wenn man auf Augenhshe miteinander am
Tisch sitzen will, muss man viel wissen. Wir
mussten viel Know-how aufbauen, um das
Angebot priifen zu konnen. Wir sind zu ande-
ren Energiegenossenschaften gefahren, die
Erfahrungen mit Windkraftprojekten haben.
Die haben uns mit ihrem Know-how sehr
unterstutzt. Mit dem Ergebnis konnen wir gut
leben.

Was ist der gegenseitige Gewinn?

Wir wollen das Leuchtturmprojekt eines
Burgerwindparks. Der Projektierer verspricht
sich durch die Genossenschaft eine hohere
Akzeptanz fur den Windpark und ein bundes-
weit tragfahiges Kooperationsmodell.

Vielen Dank fur das Gesprach.



4.3 Nahwirme — Erzeuger-Verbraucher-
Genossenschaften mit direkter Kun-
denbeziehung

Eine Energiewende ist nur mit einer Warme-
wende moglich. Mit einem Anteil von rund

12 Prozent hinkt der Anteil erneuerbarer Ener-
gien im Warmebereich dem Strombereich
aktuell noch deutlich hinterher. Im Strombe-
reich lag der Anteil am Endenergieverbrauch
Ende 2014 bereits bei rund 28 Prozent.? Erste

Erfolgsgeschichten einer Warmewende in Bur-

gerhand gibt es dennoch. Und es gibt noch
reichlich Potenzial und Chancen, zu einer
nachhaltigen Versorgung zu gelangen. Wie
Sie als Energiegenossenschaft den Weg dahin
mit einer ersten eigenen Beurteilung gehen,
welche innovativen Ideen und integrativen
Konzepte sowie erfolgversprechende Koope-
rationsmoglichkeiten es gibt, erfahren Sie im
folgenden Kapitel.

Gute Griinde fiir Nahwirme

In den letzten Jahren wurde in Rhein-
land-Pfalz und in anderen Bundeslidndern
eine genossenschaftlich organisierte Nahwar-
meversorgung insbesondere in kleineren
uberwiegend landlichen Gemeinden realisiert.
Und es gibt ausreichend gute Griinde fur
kiinftige Projekte.

,Weg vom Ol Regionale Wertschopfung*,
,Nutzung vorhandener Abwirme*, ,Guns-
tigere Warmeversorgung®, ,Kommunaler
Klimaschutz*, ,Nachhaltigkeit, Zukunftsfa-
higkeit und Cenerationenverantwortung*.
Diese Argumente enthalten einige wichtige
Wertversprechen und zugleich die Motiva-
tion, wenn es um eine gemeinschaftliche
Nahwarmeversorgung geht. Ein weiterer
interessanter Aspekt, der Ausgangspunkt
fur die Projektentwicklung sein kann, ist

die Dorferneuerung.” Beim Aufbau einer
Nahwirmeversorgung entfillt ein bedeutsa-
mer Teil der Kosten auf Tiefbaumafinahmen
zur Leitungsverlegung. Werden im Rahmen
der Dorferneuerung z.B. Abwasserleitungen
und/oder Strafen instandgesetzt, lasst sich

4. Geschiftsmodelle im Wandel

eine Nahwarmeversorgung kostengiinstiger
aufbauen. Ahnlich sieht es mit dem Ausbau
des Breitbandnetzes gerade im struktur-
schwachen landlichen Raum aus. Auch hier
gibt es Synergien.

Fir den Einzelnen gibt es ganz personliche
Griinde, sich fiir den Anschluss an eine
Nahwirmeversorgung zu entscheiden und
das Projekt (aktiv) zu unterstiitzen. Eine
Olheizung beansprucht fur Kessel und La-
gerung des Heizols reichlich Platz im Keller
eines Hauses. Fur den Nahwarmeanschluss
bendtigt man kaum mebhr als ein Stiick freie
Wandflache fur die Warmetibergabestation
und ggf. noch etwas Stellflache fiir einen
Warmwasserspeicher. Dartiber entlastet eine
Nahwirmeversorgung Menschen davon, sich
um die eigene Versorgung, das Beschaffen
von Brennstoff, Wartung, Reparaturen kiim-
mern zu mussen. Zudem macht Nahwirme
unabhingig von fossilen Brennstoffen und
schont die Umwelt.

Projektphasen und Erfolgsfaktoren

Wer sich auf den Weg macht, ein Nahwarme-
projekt in seiner Gemeinde oder seinem
Stadtquartier zu entwickeln, muss von Beginn
an die Erfolgsfaktoren im Blick behalten.
Dies beginnt mit der Frage: Wie sind die
Voraussetzungen in meinem Ort? Um diese
Frage qualifiziert zu beantworten, braucht es
engagierte Birger als Initiatoren vor Ort. Die-
se nehmen sich z. B. in einer Initiativgruppe
(vor Griindung einer Genossenschaft) oder
Projektgruppe der Energiegenossenschaft
des Themas an. Sie tragen zunachst wichtige
Basisinformationen zusammen und , qualifi-
zieren* die gute Idee. Im Fokus stehen dabei
folgende Themen bzw. Fragen:

> Wie werden die Gebaude aktuell mit Warme
versorgt (Heizol, Erdgas, etc.)? Wie alt sind
die Heizanlagen?

> Welche (Ab-)Wi4rmequellen, z.B. aus
Industrie, Biogas-BHKW u.a. sind vor Ort
verfugbar? 51
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> Wie ist das Biomassepotenzial in der Regi-
on? Gibt es nutzbare (Frei-)Flachen fur eine
Solarthermie-Anlage?

> Wie ist die Bebauungsdichte bzw. Sied-
lungsstruktur? Wie ist der durchschnittliche
Sanierungsstand der Gebiude?

> Gibt es potenzielle Grofdabnehmer, die an-
geschlossen werden konnen (z. B. offentli-
che Gebaude, Gewerbe)?

> Sind Parallelstrukturen (Gasnetz)
vorhanden?

Mit den zusammengetragenen Daten und
Erkenntnissen sprechen Sie dann Meinungs-
bildner und Multiplikatoren an. Hierzu
gehoren Burgermeister, Vertreter von Vereinen
sowie ortsansassige Unternehmer. Haben Sie
diese von der Idee tUberzeugt und damit wei-
tere Mitstreiter gewonnen, folgt eine offentli-
che Infoveranstaltung. Es ist wichtig, dass Sie
die Burger im Ort von Beginn an mitnehmen
und fur das gemeinsame Projekt begeistern.

Sechs Phasen eines Nahwiarmeprojektes

Die Abbildung zeigt die sechs Phasen, in die
sich ein Nahwarmeprojekt einteilen lasst. Die
Weichenstellung erfolgt bereits in der ,Infor-
mationsphase*, ihr kommt entscheidende
Bedeutung zu.

Daruiber hinaus zeichnen sich erfolgreiche
Projekte dadurch aus, dass tber den gesam-
ten Projektzeitraum kontinuierlich informiert
und kommuniziert wird. Ein einfaches und
wirkungsvolles Instrument — neben &ffentli-
chen Veranstaltungen — ist eine eigene Web-
site. Sie dient als zentraler Informationskanal

tuber den Projektfortschritt. Ein gutes Beispiel
hierzu ist die Nahwarme Burggrumbach eG
(www.nahwaerme-burggrumbach.jimdo.com).

Arbeiten Sie von Beginn an daran, eine
vertrauensvolle Basis zu schaffen. Darauf auf-
bauend ist die Perspektive einer mittel- bzw.
langfristig kostengtinstigen Versorgung im
Vergleich zum Status Quo Erfolgsfaktor Nr.1
und entscheidendes Wertversprechen. Ein
Plus fur das Genossenschaftsmodell ist, dass
das Gemeinwohl im Mittelpunkt steht.

Die erste eigene Beurteilung

Verteilen Sie bei einer ersten offentlichen Info-
veranstaltung an alle Birger Fragebogen, um
genauere Daten zum Energieverbrauch, dem
Alter der Kesselanlagen und zum grundsatz-
lichen Interesse an einer gemeinschaftlichen
Nahwarmeversorgung zusammenzutragen.
Anschlieflend analysieren und bewerten

Sie diese Daten. Sie kennzeichnen in einer
Kartendarstellung die Gebaude, die fur einen
Nahwirmeanschluss in Frage kommen und
skizzieren einen ersten groben Entwurf der
Trassen. So ermitteln sie die Gesamtlidnge des
Nahwirmenetzes tUberschligig.

Diese erste Beurteilung und die Ermittlung
der Kennzahlen kann die Projektgruppe
eigenstandig vornehmen. Sind die Ergebnisse
positiv, geht es mit der Konzeptphase weiter.
Erfahrungsgemafd erweist es sich als sinnvoll,
hierfur erfahrene externe Partner zur professi-
onellen Unterstutzung der Projektentwicklung
einzubinden.

DIE 6 PHASEN EINES NAHWARMEPROJEKTES

Information

Quelle: REHAU AG & Co.
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DIE 6 PHASEN EINES NAHWARME-
PROJEKTES

Nahere Erlauterungen hierzu finden Sie auf
der Internetseite www.kreis-sim.de/Klima-
schutz/Projekte-und-Kampagnen/
Burgernahwirmenetze® und
www.energieagentur.rlp.de/energiewende/
waermewende/praxisleitfaden-
nahwaermenetze

Netzeffizienz

Jedes Warmenetz ist mit Warmeverlusten behaf-
tet. Diese Verluste mussen durch Ausschépfen
der heute verfiigbaren technischen Mafdnah-
men auf ein Minimum reduziert werden. In der
Phase der Netzplanung treffen Sie Entscheidun-
gen, die fur Jahrzehnte Bestand haben und das
wirtschaftliche Uberleben einer Betreibergesell-
schaft mafdgeblich mitbestimmen.*

Risiken

Nahwirmeprojekte unterliegen auf Grund
ihrer Komplexitat und der vergleichsweise
langen Zeitdauer von der Idee bis zur Umset-
zung — ein Zeitraum von ein bis drei Jahren
ist hier typisch — einer ganzen Reihe von
Risiken. In der Phase der Projektentwicklung
liegt das grofite Risiko darin, dass Sie nicht
gentgend Anschlussnehmer fur das gemein-
same Nahwidrmeprojekt gewinnen konnen.

Fur das Gesamtprojekt sollten die Verant-
wortlichen eine Risikoanalyse erstellen und
identifizierbare Risiken im Hinblick auf Eintritts-
wahrscheinlichkeit und Auswirkung bewerten.
Entscheidend dabei ist, dass Sie geeignete
Mafdnahmen ableiten, um Eintrittswahrschein-
lichkeit und mogliches Schadensausmafd zu mi-
nimieren und so mogliche Risiken ,beherrsch-
bar“ zu machen. Technische Risiken lassen sich
beispielsweise dadurch minimieren, dass erfah-
rene Akteure fur Planung und Bau eingebunden
werden. Bei der Material- und Produktauswahl
sollte beachtet werden, dass Qualitat und
Langlebigkeit nicht zu Gunsten von glinstigen
Preisen in den Hintergrund treten.

4. Geschiftsmodelle im Wandel

Nahwirme plus

Das Geschiftsmodell Nahwirme ist ein zu-
kunftsfahiges Modell, weil Warmenetze tech-
nologieoffen sind. Sie konnen unterschied-
lichste Warmequellen effizient nutzen. Bei
den meisten der bisherigen Projekte standen
der Einsatz von Abwirme aus Biogasanlagen
und eine ausschliefllich thermische Biomas-
senutzung (insbesondere Holzhackschnitzel)
im Fokus. Kunftige Geschiftsmodelle werden
von Beginn an komplexer und unterschied-
lichste lokal erschliefsbare Warmequellen
einbeziehen. Daruiber hinaus bieten sich fur
Energiegenossenschaften auch Moglichkeit-
en, das Geschiftsfeld durch weitere operative
Tatigkeiten und Leistungen zu erweitern. Die
Kombination mit Elektromobilitat wird in

w Kapitel 4.5 naher erlautert.

Industrielle Abwarmeversorgung

In vielen industriellen und gewerblichen Pro-
zessen wird entstehende Wirme ungenutzt
an die Umgebung abgegeben. Diese konnen
Sie bei passenden Randbedingungen tber ein
Nahwirmenetz zur Beheizung von nahege-
legenen Gebduden nutzen. Bei unregelmaf3i-
gem Warmeanfall und zur Optimierung der
Warmenutzung kommen hierbei grofe zent-
rale Warmespeicher zum Einsatz. Die Grafik
auf S.55 unten veranschaulicht beispielhaft
und vereinfacht den Effekt des Speichereinsat-
zes. Ohne Speicher musste der Wiarmebedarf
am Wochenende konventionell durch Einsatz
einer Kesselanlage gedeckt werden.

Bio-Solare Nahwarme

Die thermische Nutzung von Holz als Brenn-
stoff wird kiinftig in den Sommermonaten
mehr und mehr abgelost werden durch den
Einsatz grofder Solarthermieanlagen. Bei

einer Vollkostenbetrachtung ist eine Bereit-
stellung von solarer Warme aus Anlagen ab
ca. 1.000 m* Kollektorflache bereits fiir 4 bis
4,5ct/kWh moglich?. In der Jahresbilanz kann
so bis zu 20 Prozent des gesamten Warme-
bedarfes solarthermisch gedeckt werden.
Damit wird ein ungtinstiger Teillastbetrieb des
Holzhackschnitzelkessels vermieden.
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BEISPIEL BIO-SOLARE NAHWARME

Ein erstes derartiges Projekt mit tiber
1.000m? entstand 2013 in Biisingen (Ba-
den-Wiirttemberg). In 2015 folgte in Rhein-
land-Pfalz das Gemeinschaftsprojekt Neu-
erkirch und Kulz im Landkreis Simmern.
Hier wurden rund 1.500 m? Kollektorfliche
installiert. Die Warmegestehungskosten sol-
len unter Berticksichtigung der Investitions-
forderung durch das Land bei lediglich 3ct/
kWh liegen®. Weitere Projekte befinden sich
bundesweit in der Projektplanung.

Solarenergie kann auch in Form von Solar-
strom in Nahwarmeprojekten sinnvoll und

Arealnetze zur Warme- und Stromversorgung
Das Thema Eigenstromversorgung aus
erneuerbaren Energien gewinnt auch jenseits
von PV-Anlagen kontinuierlich an Bedeutung.
Im Kontext mit Warmenetzen bietet sich die
gekoppelte Erzeugung von Wirme und Strom
mittels BHKW (z.B. auf Basis von Biomethan)
an. Den vor Ort erzeugten Strom kénnen

Sie neben der Warme an die Mitglieder der
Cenossenschaft tber eine eigene Stromvertei-
lung liefern, d.h. eigene Stromleitungen von
der Erzeugung zum Abnehmer. Dies ermog-
licht der Genossenschaft — bei Ansatz eines
Strompreises etwas unterhalb des marktibli-
chen Bezugspreises — Erlose aus dem Strom-

BEISPIEL INDUSTRIELLE
ABWARMEVERSORGUNG

Aktuelle Beispiele hierfur sind das Projekt
der Solarcomplex AG in Bonndorf im Sud-
schwarzwald, bei dem u.a. Abwirme aus
der Herstellung von Schinken zur Versor-
gung genutzt wird (www.solarcomplex.de).
Die Venne Energie eG im Landkreis Osna-
briick speist Abwarme aus einer Waffelfabrik
in ein Nahwarmenetz mit 150 Anschluss-
nehmern ein.

wirtschaftlich genutzt werden. So erzeugt bei
dem rheinland-pfilzischen Leuchtturmpro-
jekt Ober Kostenz (Rhein-Hunsrtick-Kreis)
eine 54 kWp-PV-Anlage auf dem Dach des
Heizhauses einen Grofteil des Stromes, der
als Eigenverbrauch zum Betrieb der Pumpe
im Nahwarmenetz genutzt wird. Uber das
3,5km lange Nahwirmenetz werden in Ober
Kostenz 70 von 91 Hausern mit umwelt-
freundlicher Warme versorgt *. Bei der
Realisierung konnten knifflige Situationen im
eng bebauten Ortskern sehr vorteilhaft durch
den Einsatz flexibler polymerer Rohrsysteme
gelost werden.

verkauf zu erzielen, die deutlich tiber den Erls-
sen einer Einspeisung in das offentliche Netz
liegen. In Neubaugebieten wird dieses Modell
von Contractingunternehmen bereits prakti-
ziert. Die Herausforderungen liegen darin, ein
solches Modell rechtssicher umzusetzen.

Geothermische Nahwirme

Ein anderer innovativer Ansatz ist die Nut-
zung von oberflichennaher Geothermie. Dies
kann z.B. in der Form effizient und wirtschaft-
lich erfolgen, dass mittels Erdwidrmesonden
das Erdreich als Warmequelle fur eine zent-
rale Warmepumpenanlage erschlossen wird.
Die Warmepumpe wird tber den in einem
BHKW erzeugten elektrischen Strom angetrie-
ben. Dieses innovative Konzept wurde 2013 in
einem Stadtquartier in Ludwigsburg reali-
siert?. Detaillierte Informationen sind in einer
BINE-Projektinfo nachzulesens®.

Quartierslésungen

Nahwarme im stadtischen Quartier spielt bei
der Entwicklung neuer Stadtquartiere und
Quartierssanierungen eine immer grofle-

re Rolle. Derartige Projekte werden bereits
vielfach von Kommunen, Stadtwerken und
Wohnungsbaugesellschaften umgesetzt.



BEISPIEL QUARTIERSLOSUNGEN

Ein interessantes genossenschaftliches
Quartier entsteht gegenwartig mit dem Pro-
jekt Holzmarkt in Berlin. Die Holzmarkt eG
entwickelt hier ein vielschichtiges, integrati-
ves und wegweisendes Gesamtprojekt. Der
gesamte nachbarschaftliche Verbund soll mit
Warme, Kilte und Strom aus regenerativen
Quellen versorgt werden. Dafuir werden im
Areal eigene Netze verlegt. Eine nachhaltige
Versorgung uber ein Nahwidrmenetz ist ein
wesentlicher Baustein des Energiekonzep-
tes. Doch auch dezentral werden im Areal
Warmequellen erschlossen und die Gebau-
de tiber Geothermie oder Abwasserwdrme

Nahwédrme- und Breitband-Versorgung

Zur Starkung der landlichen Regionen ist

die Verfugbarkeit von schnellem Internet ein
wichtiger Baustein. Im Zuge des Aufbaus
eines Nahwarmenetzes ist es sinnvoll, parallel
hierzu Leerrohrsysteme — so genannte Micro-
kabelrohre — mit zu verlegen. Diese lassen sich

anderer Abnehmer beheizt®. Detaillierte
Informationen unter www.holzmarkt.com.

BEISPIEL KOOPERATIONEN

Im Projekt Neuerburg (Eifel) werden seit
Dezember 2015 insgesamt 16 hauptséch-
lich kommunale Gebgude tber ein zwei
Kilometer langes Warmenetz auf Basis von
Biomasse versorgt. An der Betreibergesell-
schaft, der Neuerburger Nahwarme GmbH
& Co. KG, sind die Westeifeler Energiege-
nossenschaft (WEEGC eG), die Naturstrom
AG uber das Tochterunternehmen Natur-
Contract GmbH sowie die Stadt Neuerburg
beteiligt.

kiinftig fur eine Breitbandversorgung mittels
Glasfaserverbindung nutzen. Wichtig dabei
ist, dieses Thema im Rahmen der Projekt-
entwicklung friihzeitig mit aufzugreifen. Die
damit verbundenen Vorteile kénnen Sie in der
Ansprache von Mitgliedern bereits nutzen und
eine synchronisierte Planung ermoglichen.

VEREINFACHTES BILANZBEISPIEL VON WARMEBEDAREF,
ABWARMEPRODUKTION UND SPEICHEREINSATZ MIT LADEZUSTAND
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Kooperationen

Der Schlussel liegt darin, Kooperationen zwi-
schen einer Energiegenossenschaft und einem
erfahrenen Partner einzugehen. Dieser Partner
kann z.B. bei Planung, Finanzierung und
Betrieb Erfahrungen einbringen und entschei-
dend dabei helfen, Risiken zu minimieren.

Bewertung des Geschiftsmodells

Die Wirtschaftlichkeit der Projekte hingt von ei-
ner Vielzahl von Faktoren ab. Mafgeblich dabei
sind vor allem die Struktur und die verfuigbaren
Ressourcen bzw. nutzbaren Warmequellen.

Mit der Festlegung eines kalkulierten Warme-

BEWERTUNGSMATRIX NAHWARME PLUS

preises (i.d.R. ein Preismodell bestehend aus
Anschlusskostenbeitrag, Grund- oder Leis-
tungspreis und Arbeitspreis) wird der erwartete
Gewinn bestimmt. Bei Nahwarmeversorgun-
gen sind auch Kosten, z. B. fur die Wartung
von Anlagen zu bertcksichtigen, die nicht in
gleichem Umfang jahrlich auftreten sondern
erstmals z. B. nach drei oder funf Jahren. Hier-
fur sollten entsprechende Ruicklagen gebildet
werden. Auch sind so umfassende Projekte
sehr aufwandig, weshalb hier auch Personal-
kosten mit einbezogen werden sollten.

Bewertung

Kriterium

Wertversprechen
Vertriebsaufwand

Skalierung Vertriebsaufwand
Projektanforderung
Projekt-Akquisitionsaufwand
Projekt-Multiplikation
Wettbewerb

Know-how Bedarf

Aufwand Betrieb und
Administration

eher ehrenamtlich

Wertversprechen

Das Wertversprechen bei einer Nahwarme-
versorgung ist deutlich komplexer als z.B.
bei einer PV-Anlage mit Einspeisung ins
Stromnetz. Im Mittelpunkt steht die (lang-
fristig) glinstige, sichere und nachhaltigere
Warmelieferung. Individuelle Vorteile gegen-
uber der bisherigen Versorgung (z.B. einer

einfach/gering

komplex/hoch

I () o

— .:‘.-
.:':

eher hauptamtlich

Olheizung) wirken ,wertsteigernd, miissen
uberzeugend vermittelt und mit Umsetzung
des Geschaftsmodells auch eingehalten
werden. Bei Konzepten Nahwédrme plus
konnen Wertversprechen hinzukommen, die
zu einer weiteren Erhohung der Komplexitat
ftihren: Bsp. Arealnetze zur Warme- und
Stromversorgung.



Vertriebsaufwand

Die Akquisition von Nahwarmekunden bzw.
Mitgliedern der Genossenschaft ist zeitin-
tensiv. Es bedarf einer ausfuhrlichen und
uberzeugenden Information, um eine aus-
reichende Anzahl von Kunden zu gewinnen.
In vielen Fillen kommen Sie erst in Einzelge-
sprachen zu einer vertraglichen Vereinbarung
mit den kinftigen Kunden. Mit viel ehren-
amtlichem Engagement kann dies i.d.R. von
den Akteuren vor Ort geleistet werden.

Skalierung Vertriebsaufwand

Bei Folgeprojekten kann die Genossenschaft
sicher von den Erfahrungen aus einem ver-
gleichbaren vorangegangenen Projekt profi-
tieren. Der eigentliche Vertriebsaufwand, d.h.
die Kundengewinnung, kann dann profes-
sioneller angegangen werden, ist jedoch im
Groflen und Ganzen auch wieder zeitintensiv.

Projektanforderung

Ein Nahwarmeprojekt ist um ein vielfaches
komplexer als die Errichtung und der Betrieb
einer PV-Anlage. Im Anschluss einer ersten
Analyse und Bewertung, die sehr gut in Ei-
genregie realisiert werden kann, benétigt die
Cenossenschaft in der Planungs- und Reali-
sierungsphase professionelle Unterstiitzung
bzw. Partner. Dies gilt umso mehr fur ein
Modell Nahwirme plus, d.h. wenn zusatzli-
che Leistungen — z.B. eine Stromerzeugung
und Vermarktung — einbezogen werden.

Projekt-Akquisitionsaufwand

Die erfolgreiche Umsetzung des ersten
Nahwirmeprojektes ist gleichzeitig Empfeh-
lung fur kiinftige Projekte in der Region. Das
erste eigene Projekt wirkt hier als Referenz
und bildet die Grundlage fur weitere Projekte.

Multiplikationsfahigkeit der Projekte

Das gewonnene Know-how ist grundsatzlich
auf ein neues Nahwarmeprojekt tibertragbar

* Konzepte Nahwarme plus je nach Umfang

4. Geschiftsmodelle im Wandel

und erleichtert die Entwicklung eines Fol-
geprojektes. Es ersetzt aber i.d.R. nicht die
Einbindung erfahrener Partner ftr Planung
und Umsetzung.

Wettbewerbsintensitat

Mit der Idee zum Aufbau eines neuen
Nahwadrmenetzes gibt es in den meisten
Fallen keine direkte Wettbewerbssituation zu
einem anderen Anbieter fur eine Warmelie-
ferung. Indirekt tritt man jedoch in Wettbe-
werb zur bestehenden Versorgung, d.h. z.B.
zum gegenwartigen Lieferanten fur Erdgas
oder Heizol bzw. ggf. Strom. Im Sinne eines
erfolgreichen Vertriebs sind in dieser Konstel-
lation Alleinstellungsmerkmale und Kunden-
vorteile herauszustellen.

Know-how Bedarf

Mit Bezug zur Projektkomplexitat ist die Ein-
bindung von externen Spezialisten i.d.R. un-
verzichtbar, wenngleich es auch Ausnahmen
gibt, wo das erforderliche technische und
kaufmannische Know-how in den Reihen der
Cenossenschaft vorhanden ist. Insbesondere
die Planung einer technisch anspruchsvollen
Anlagentechnik muss durch am Markt ver-
fugbare Spezialisten geleistet werden.

Aufwand Betrieb und Administration

Mit ehrenamtlichem Engagement kann
insbesondere der kaufmannische Part i.d.R.
aus eigener Kraft geleistet werden. Moderne
Kommunikationssysteme und entsprechen-
de Software helfen dabei den Aufwand gering
zu halten (Bsp. Einsatz von elektronischen
Warmemengenzihlen mit Schnittstelle bzw.
Auslesemoglichkeit tber eine installierte
Leittechnik). Beim technischen Betrieb ist

in den meisten Fallen die Einbindung von
erfahrenen Spezialisten notwendig, um auch
in kritischen Situationen handlungsfahig zu
sein (Bsp. Wartungsvertrag fur die Betreuung
einer Holzkesselanlage).

Quelle: Netzwerk Energiewende Jetzt e.V., 100 prozent erneuerbar stiftung, StoREgio Energiespeichersysteme e.V.
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4.4 Energieeffizienz und
Contractingmodelle

,Wir werden lhnen kostenlos eine Dampf-
maschine tberlassen. Wir werden diese
installieren und fur funf Jahre den Kunden-
dienst ubernehmen. Wir garantieren lhnen,
dass die Kohle fur die Maschine weniger
kostet, als Sie gegenwirtig an Futter (Ener-
gie) fur die Pferde aufwenden missen, die
die gleiche Arbeit tun. Und alles, was wir
von lhnen verlangen, ist, dass Sie uns ein
Drittel des Geldes geben, das Sie sparen.*
James Watt (1736—-1819)

Ob James Watt diesen Satz tatsachlich so
gesagt hat, dartiber wird heute leidenschaft-
lich gestritten. Klar ist jedoch, dass sich

beim Thema Contracting bis heute nichts

an diesem Grundprinzip gedndert hat: Eine
Person A hat ein hohes Effizienzpotenzial,
aber nicht die Ressourcen, diese zu heben.
Person B hat daftir sowohl die Ressourcen
als auch das notige Know-how. So kommen
die beiden darin tberein, dass Person B fur
Person A die Effizienzpotenziale hebt, mogli-
cherweise beim Betrieb unterstitzt und man
sich die Einsparungen teilt. Dies ist der Kern
des Wertversprechens beim Contracting. Eine
wachsende Zahl an Genossenschaften er-
kennt in der zweiten Sdule der Energiewende,
der Energieeffizienz, ein neues Standbein, das
sie tiber Contracting-Verfahren erschliefien.

Formen des Contracting

Beim Contracting unterscheidet man grund-
satzlich vier verschiedene Beziehungen
zwischen den beiden Partnern (auch nachzu-
lesen in der DIN 8930-5).32

Energieliefercontracting

Der Contractor plant, baut, finanziert und
betreibt die energieeffiziente Anlage zur
Energieerzeugung. Er bleibt juristischer und
wirtschaftlicher Eigentiimer der Anlage.
Abgerechnet wird mit dem Kunden tber

die Energiemenge, die der Contractor an

den Kunden liefert. Ein klassischer Fall ist

der Betrieb einer Pellet-Heizung oder eines
Blockheizkraftwerkes (BHKW) z.B. im Keller
eines Krankenhauses. Der Contractor betreibt
dieses und verkauft dem Krankenhaus Wirme
und ggf. Strom.

Energieeinsparcontracting

Beim Einsparcontracting wird nicht der Pri-
marenergieverbrauch, sondern der Endener-
gieverbrauch reduziert. Das heifst: Der Con-
tractor hilft dem Kunden, fur seine Prozesse
weniger Energie zu verbrauchen. Haufigstes
Beispiel ist der Austausch von Leuchtmitteln.
So wird in einer Lagerhalle oder bei einer Stra-
Benbeleuchtung weniger Strom gebraucht,
und gleichzeitig z. B. mit neuer LED-Technolo-
gie die gleiche oder sogar bessere Ausleuch-
tung erreicht. Auch bessere Warmeddammung,
Wassersparmafinahmen, Ertlichtigung von
Haus- und Maschinentechnik gehéren zu den
gewdhlten Mafinahmen. Die — je nach Auf-
wand nur kalkulierte oder tatsachlich gemes-
sene — Einsparung von Energiekosten teilen
die Partner unter sich auf.

Finanzierungscontracting

Wie im ersten Fall plant, baut und finanziert
der Contractor die Anlage, Uberlasst sie
jedoch zum Betrieb vollstandig dem Mieter.
Der Kunde bezahlt dem Contractor eine feste
Miet- oder Leasing-Rate. Modelle aus dem An-
lagen-Leasing oder der Heizungserneuerung
fallen in diesen Bereich. Auch Straf3enbeleuch-
tungs-Contracting wird sowohl im Liefer- als
auch im Finanzierungscontracting angeboten.

Insbesondere beim reinen Finanzierungs-
contracting mussen Sie die Rahmenbedin-
gungen des Finanzrechts streng beachten
und sich vorher rechtlich absichern, dass
kein genehmigungspflichtiges Finanzie-
rungsleasing nach {32 Abs. 1 Kreditwe-
sengesetz KWG vorliegt. Dafur ist eine
Registrierung bei der Bundesanstalt fur
Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin) notig.



Betriebsfihrungscontracting

Hier verspricht der Contractor, dass er durch
ein besseres Management einer haufig schon
bestehenden Anlage Energie einsparen kann.
Dies kann etwa durch ginstigere Lieferanten-
bedingungen, eine optimierte Fahrweise eines
BHKW, bessere Wartung oder der Nutzung
von Synergien geschehen. Das wirtschaftliche
und juristische Eigentum der Anlage bleibt
beim Kunden.

Effizienzpotenziale heben

Als Genossenschaft haben Sie das Potenzial,
die bei grofien Energieverbrauchern erprobten
Verfahren auf kleinere, dezentrale Verbraucher
zu Ubertragen und damit einen Markt zu
erschliefien, der fur uberregionale Contracto-
ren auf Grund der Kleinteiligkeit unzuganglich
ist.® Bereits seit den 1990er Jahren gibt es
Ansitze der Birgerfinanzierung von Einspar-
projekten, wie etwa an einigen Schulen .34 Mit
Investitionen zwischen 270.000 Euro und
800.000 Euro aus Burgerkapital konnten
Schulen in Nordrhein-Westfalen wirtschaftlich
saniert werden, ohne dass die Haushalte der
Kommunen belastet wurden. Warum hat sich
das Konzept trotz nachgewiesenem Erfolg bis
heute nicht flaichendeckend durchgesetzt? Die
Antwort durfte im nicht zu geringen Akquise-
aufwand liegen, der hinter Einsparcontracting
insbesondere mit kommunalen Tragern liegt.
Sie mussen Behsrden, Amter und Gemein-
derat von der Sinnhaftigkeit eines Projekts
uberzeugen, das nicht der typischen Finanzie-
rungs- und Verwaltungslogik des deutschen
Gemeindewesens entspricht. Nur langsam
andern sich die kommunalrechtlichen Rah-
menbedingungen, die Contracting einfa-

cher umsetzbar machen und Klarheit in die
Ausschreibungsvorgaben bringen. Wenn lhre
Cenossenschaft in einer kleineren Kommune
gut integriert ist und Entscheidungswege kurz
sind, konnen Projekte im Bereich der Stra-
f3enbeleuchtung oder in der Erttichtigung von
Turnhallen zum Erfolg werden.

Genossenschaften konzentrieren sich deshalb
meist auf Vereine, private oder gewerbliche

4. Geschiftsmodelle im Wandel

Objekte, bei denen die Entscheidungsfindung
leichter fallt. Andererseits bieten Kommunen

die hohere Investitionssicherheit, da sie nicht
insolvent werden.

Als Genossenschaft haben Sie das notwen-
dige Kapital, haben kurze Wege zu lhren
Kunden und sind in der Energiewirtschaft gut
vernetzt. Vor dem Einstieg in das Themenfeld
Contracting sollten Sie sich jedoch strategisch
gut tberlegen, in welchem Umfang, mit wel-
chen Partnern und fur welche Kunden Sie den
Markt fur sich erschliefien wollen.

Einsparcontracting — Welche Technologie
ist die passende?

Beleuchtungscontracting
Beleuchtungscontracting, auch Lichtcont-
racting genannt, stellt fur viele Genossen-
schaften den Einstieg in das Geschaftsfeld
Contracting dar. Die Gruinde liegen auf der
Hand: Relativ geringe Investitionen stehen
kurzen Amortisationszeiten und einfachen
Abrechnungsmechanismen gegeniber.

Meist wird ein Vertrag Uber ein bis drei Jahre
geschlossen. Die Genossenschaft tauscht

die Leuchtmittel auf eigene Kosten aus und
kalkuliert das Einsparungspotenzial, das tber
die Laufzeit erreicht wird. Die kalkulierten
Einsparungen werden geteilt, die Leuchtmittel
gehen nach der Laufzeit des Projekts an den
Kunden uber. Auf eine tatsachliche Messung
der Einsparung wird haufig verzichtet, da der
Aufwand zum Nutzen nicht im Verhaltnis
steht. Zwischen lhnen und lhrem Kunden
sollte somit ein gewisses Vertrauensverhalt-
nis bestehen. Das Risiko, dass der Kunde
wahrend der Vertragslaufzeit seinen Standort
aufgibt sollte gering sein, da die Leuchtmittel
in den Gebdudebestand tbergehen und somit
von lhnen nicht zurtickgenommen werden
konnen. Sanierungsobjekte konnen Turnhal-
len, Lagerhallen, Produktionshallen, Gewerbe-
und Verkaufsraume, 6ffentliche Gebdude oder
Restaurants sein. Haufig konnen die Einspar-
potenziale durch intelligentes Lichtmanage-
ment deutlich gesteigert werden. 59
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Strafsenbeleuchtung
Strafdenbeleuchtungscontracting erfghrt bei
Energiegenossenschaften eine wachsende
Beliebtheit. Grundlage bieten meist das

vom Bundesministerium fur Bildung und
Forschung geforderte CFl-Projekt, das zwei
Mustervorlagen fur Straflenbeleuchtungs-
contracting erarbeitet hat: Das Liefer- und
das Finanzierungscontractingmodell.® Bei
Genossenschaften muss immer der operative
Geschaftsbetrieb zur Erfullung des {1 Genos-
senschaftsgesetz im Vordergrund stehen.

Heizungssanierung

Heizungssanierungen werden tblicherweise
uber Liefercontractingmodelle abgewickelt.
Als Genossenschaft konnen Sie z.B. in einem
Kindergarten den alten Olkessel durch eine
moderne Gas- oder Pelletheizung ersetzen
und den Kindergarten kiinftig mit klima-

freundlicher und giinstiger Warme versorgen.
Um den Heizbedarf und die Kosten fiir den
Kindergarten insgesamt zu senken, sollten

Sie zuvor auch Gebaudebestandteile wie den
Schornstein, die Heizkorper, Heizungspum-
pen und Hydraulik in Augenschein nehmen.
Hierdurch kann der Primarenergiebedarf
insgesamt gesenkt und die Hohe der Investiti-
onskosten reduziert werden. Wenn aufderdem
der alte Kessel zur Abfederung von Heizspit-
zen an besonders kalten Tagen behalten wird,
kann die neue Anlage um einige Dimensionen
kleiner ausfallen.

Blockheizkraftwerke (BHKW)

Die Effizienz einer Heizungserneuerung lasst
sich nochmals steigern, wenn Strom- und
Warmeerzeugung durch Kraft-Warme-Kopp-
lung Hand in Hand gehen. Voraussetzung fur
die Installation eines sogenannten Blockheiz-

BEISPIEL ENERGIE-EINSPAR-CONTRACTING FUR KOMMUNEN

Zwischen 30 bis 50 Prozent ihres jghrlichen
Stromverbrauchs wenden deutsche Kom-
munen fur die Strafdenbeleuchtung auf.s
Die Verringerung der Energiekosten ist eine
zentrale Funktion der kommunalen Daseins-
vorsorge, meint die Burgergenossenschaft
Rheinhessen eC. Sie bietet Kommunen in
Rheinland-Pfalz deshalb die Umristung der
Strafsenbeleuchtung auf LED-Technik an.
(www.buergergenossenschaft-rheinhessen.
de/projekte)

Die Energiegenossenschaft bietet Kommu-
nen in Rheinland-Pfalz die Finanzierung des
Cemeindeanteils sowie die Planung, Beglei-
tung und Koordination der Umristung an.
Die Gemeinde braucht keinerlei Investitionen
zu tétigen. Sie spart durch den Austausch
zwischen 30 und 70 Prozent der Energiekos-
ten ein und hat geringere Wartungskosten.
Im Gegenzug wird die Burgergenossenschaft
Rheinhessen eC an den erzielten Kostenein-
sparungen beteiligt. Die Kommune selbst
beziehungsweise deren Burger konnen

wiederum Genosse bei der Burgergenossen-
schaft eG werden und profitieren so von der
erwirtschafteten Rendite.

Das Angebot der Biirgergenossenschaft
Rheinhessen eG beruht auf den positiven
Erfahrungen beim Austausch der LED-Leuch-
ten in der Verbandsgemeinde Sprendlin-
gen-Gensingen. Dort wurden 1.050 Queck-
silberdampfleuchten durch hochefhiziente
LED-Leuchten ersetzt. Der Energieverbrauch
sinkt dadurch um 330.000 kWh im Jahr, eine
Einsparung von 75 Prozent. Damit reduziert
die Gemeinde ihre jghrlichen Energiekosten
um 76.000 Euro. Die Amortisationszeit der
Investition betragt 7,2 Jahre.

Weitere Informationen finden Sie in der
Broschire ,Energieeffiziente Straflenbe-
leuchtung — ein Leitfaden fur Kommunen*
der Energieagentur Rheinland-Pfalz GmbH.
Sie konnen sie unter www.energieagentur.rlp.
de/service-info/publikationen bestellen oder
downloaden.



BEISPIEL ENERGIEEFFIZIENTE BELEUCHTUNG

272.825kWh verbrauchte die Beleuchtung
einer Heilbronner Lagerhalle, bevor die
Energeno Heilbronn-Franken eG (eghf.de/
licht.html) mit einem neuen Lichtkonzept
und Lampentausch 85 Prozent Einsparun-
gen erreichen konnte. In Zukunft wird das
Cebaude nur noch 42.845kWh/a benoti-
gen und Uber 43.000 Euro eingespart. Ein
Geschift, das sich fur beide Seiten lohnt.
Kein Wunder, dass die Genossenschaft auf
den Geschmack gekommen ist: Mit zwei
weiteren Beleuchtungs-Projekten im Con-
tracting-Verfahren — eines davon ein Se-
cond-Hand-Kaufhaus — kénnen inzwischen
schon 500.000 kWh Strom im Jahr einge-
spart werden.

Damit die Genossenschaft in der Akquise
nicht regelmafig vor der Situation steht,

kraftwerkes ist, dass ein Gasanschluss vor-
handen ist. Bei der Auslegung sind zahlreiche
Feinheiten zu beachten, unter anderem die
gesetzlichen Rahmenbedingungen, die sich
regelmafig andern. Insbesondere bei der Ver-
marktung des Stroms ist zu entscheiden, ob
der Strom im Gebaude verbraucht oder ins
Netz eingespeist werden soll. Bei der Ausle-
gung des BHKWs wird zudem unterschieden,
ob die Anlage ,stromgeftihrt* oder ,war-
megefihrt* gefahren wird. ,Stromgefuihrt”
heifdt, Strom wird benctigt und die Abwarme
kann gespeichert werden. ,\Warmegefuhrte“
BHKWs laufen tiberwiegend im Winter bei
hohem Warmebedarf, der Strom wird als
Abfallprodukt verwertet.

Idealerweise steht ein BHKW in einem
eigenen Raum, den die Genossenschaft zu
diesem Zweck anmietet. Hiermit lassen sich
bereits viele Fragen leicht klaren — denn es
liegt im Interesse der Genossenschaft, dass
das BHKW weder steuerlich noch sachlich
dem Gebaudebestand zugerechnet wird. Das

dass uberzeugte Kunden das Projekt schliefs-
lich ohne Contractoren umsetzen, bietet

die Genossenschaft den Kunden ihr Licht-
konzept auch ohne Contracting an. Dafur
arbeitet sie mit erfahrenen Energieberatern
auf Provisionsbasis zusammen. So konnten
bislang drei weitere Lichtsanierungen ohne
Contracting-Verfahren umgesetzt werden.

Damit zufrieden geben will sich die Energe-
no Heilbronn-Franken eG nicht. Bei ihrem
aktuellen Projekt plant sie die Sanierung von
der Stromerzeugung auf dem Dach uber
Druckluft und Klimatisierung bis zur Hei-
zung im Keller. Um die zahlreichen Aufgaben
zu meistern, hat die Genossenschaft dem
Vorstand friih einen angestellten Geschafts-
fuhrer und eine Assistenz zur Seite gestellt.

BHKW bleibt im Eigentum der Genossen-
schaft, Warme und evtl. Strom werden an den
Cebaudenutzer — haufig ein Krankenhaus,
eine Kommune oder ein Mehrfamilienhaus —
verkauft. Ist ein separater Raum nicht mog-
lich, mussen Sie die Vertrage und Eigentums-
rechte so gestalten, dass die Eigentumsfrage
klar geregelt ist.

Alternativ ist es auch moglich, das BHKW an
den Gebiudenutzer zu vermieten. Die BaFin
hat jedoch mehrfach klargestellt, dass sie
Mietkauf-Modelle, bei denen das BHKW nach
Ende der Laufzeit an den Mieter tibergeht, als
registrierungspflichtiges Leasing betrachtet.
Die meisten Genossenschaften betreiben ihre
BHKWSs aus diesem Grund selbst.

Integriertes Contracting:

Haufig werden verschiedene Einzelmafdnah-
men kombiniert, die zusammen eine erfolg-
reiche energetische Sanierung ergeben. Die
Cenossenschaft kann ihren Kunden somit
eine vollumfangliche Sanierung des Cebau-
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des anbieten, bei dem eine ,Rosinenpickerei*
einzelner, besonders rentabler Projekte ver-
mieden wird. Beim integrierten Contracting
konnen Sie neben den oben genannten Mafi-
nahmen folgenden Bereiche in Augenschein
nehmen:

> Wasserverbrauch: Haufig lassen sich bereits
durch einfache Mafsnahmen im Sanitarbe-
reich hohe Einsparungen erreichen, die sich
binnen weniger Monate amortisieren (vgl.
die ECOWatt-Projekte). Auch im indust-
riellen Bereich sind hohe Einsparungen
moglich.

> Druckluft: Bei der Erzeugung von Druckluft
sind haufig bis zu 50 Prozent Einsparpoten-
zial erreichbar. Druckluft wird vor allem im
gewerblichen Bereich benctigt, die Verluste
durch veraltete Anlagen und undichte Lei-
tungen sind oft hoch.

> Gebidudehtille, Fenster, Luftung: Bei der
Dammung der Gebdudehulle und der Sa-
nierung der Fenster kdnnen mit bis zu
8o Prozent die grofiten Einsparungen
erreicht werden. Haufig ist auch die Beluf-
tung neu zu konzipieren, um Schimmel-
bildung nach der Sanierung vorzubeugen.
Dabei konnen Einsparungen bis 20 Prozent
erzielt werden. Die Mafinahmen in diesem
Bereich amortisieren sich haufig erst nach
vielen Jahren und gehen im Insolvenzfall in
die Gebdudemasse tber. Deshalb sollten
Sie nur Gebaude in Augenschein nehmen,
bei denen ein Insolvenzrisiko wahrend der
Projektlaufzeit minimal ist. Moglich sind
kommunale und kirchliche Gebaude oder
Wohnungseigentimergemeinschaften.

> Klimatisierung: Umfasst sowohl die Behei-
zung als auch die Kihlung von Gebauden
sowie die Erzeugung von Prozesswarme.
Mafdnahmen wie weitere Sanierungen oder
Nutzungsianderungen der Gebdude, die den
Klimatisierungsbedarf in Zukunft beeinflus-
sen konnen, sollten Sie bei der Konzeption
immer im Auge behalten.

BEISPIEL HEIZUNGSSANIERUNG

Die Burger-Energiegenossenschaft Rodgau/
Rodermark eG (www.energo-rr.de/projekte.
html) wurde in ihrer Gemeinde auf die alte
240kW Heizanlage einer Turnhalle auf-
merksam. Kurzentschlossen suchte sich die
Energiegenossenschaft einen kompetenten
Partner, erneuerte Heizungsventile und
Schornstein, baute einen der alten Kessel ab
und installierte eine 100kW Pellet-Heizung.
Fur die Spitzenlast blieb der zweite alte
Kessel bestehen. Das Ergebnis ist betracht-
lich: 9o Prozent CO -Einsparung ab dem
ersten Tag und 13 Prozent Kosteneinsparun-
gen — ohne, dass der Turnhallenbetreiber
einen Euro investieren musste. Durch die
Kooperation mit einem Contracting-erfahre-
nen Partner konnte sich die Genossenschaft
voll auf Projektakquise und Finanzierung
konzentrieren.

> Stromerzeugung: Auch die Erzeugung von
Strom durch PV-Anlagen oder Blockheiz-
kraftwerke konnen im Contracting-Verfahren
ubernommen werden. Der Strom dient
in erster Linie der Selbstversorgung des
Gebgudes.

> Energiebedarf: Grof3e Einsparmoglichkei-
ten im Stromverbrauch bieten sich auch in
weiteren Bereichen an. Die Informations-
technologie ist in vielen Branchen einer der
grofiten Stromfresser. Effiziente Server, eine
gute Durchliftung der Serverradume und
Nutzung der Abwéarme konnen den Ener-
giebedarf senken. Auch bei Pumpen lassen
sich durch einen Austausch oft enorme
Effizienzgewinne erreichen. Selbst den Fuhr-
park konnen Sie unter die Lupe nehmen.

Welche Mafsnahmen fur Energiegenossen-
schaften lukrativ sind hangt nicht nur von den
Cegebenheiten vor Ort, sondern auch von

Unterstutzungsleistungen ab.



Besonderheiten des genossenschaftlichen
Contractings

Beim genossenschaftlichen Contracting
stehen grundsitzlich viel kiirzere Zeitraume
zur Verfugung als bei PV-Projekten mit einer
garantierten 20-jdhrigen EEG-Vergutung.
BHKWs sind in der Regel nach zehn Jahren
abgeschrieben, Beleuchtungsprojekte haben
oft eine Laufzeit zwischen einem und drei
Jahren. Genossenschaften sind auf einen
langfristigen Geschaftsbetrieb ausgelegt. Als
Cenossenschaft stofeen Sie deshalb auf einige
Besonderheiten.

Contracting als Grindungsprojekt
Insbesondere kurzfristiges Einsparcontracting
ist als Grundungsprojekt fir Genossenschaf-
ten schwer darstellbar. Das eingesammelte
Mitgliederkapital kann nur in kurzfristige
Projekte mit wenigen Jahren Laufzeit inves-
tiert werden. Entsprechend ist die Summe

an Projekten hoch, die zur Aufrechterhaltung
eines kontinuierlichen Geschiftsbetriebs
notig sind. Fur bestehende Energiegenossen-
schaften ist es leichter, in Einsparcontracting
einzusteigen. Fur langerfristiges Contracting
wie beim BHKW-Betrieb ist ab einem gewis-
sen Projektvolumen auch die Griindung einer
neuen Genossenschaft moglich.

Projektakquise

Cenossenschaften haben einen grofden Vor-
teil. Sie sind vor Ort und haben einen kurzen
Zugang zu moglichen Sanierungsobjekten.
Ein enger Draht zur Kommune, die N&dhe zum
lokalen Gewerbe und die Bekanntheit in der
Bevolkerung helfen bei der Projektakquise.

Trotzdem gibt es Risiken: Haufig fuhren
Unternehmen oder Kommunen, die vom
Contractor aufwendig von der Sinnhaftigkeit
der Sanierungsmafinahme tberzeugt wur-
den, die Sanierung schlieflich selbst durch.
Nachdem der Contractor lange und kostenfrei
zu den Vorteilen der Sanierung beraten hat,
spart der Kunde sich schlieflich die Contrac-
ting-Gebuhren und saniert selbst. Fur den
Klimaschutz ist dies egal, fur die Moral der
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Genossenschaft auf Dauer fatal. Verschiedene
Strategien helfen dagegen an:

> Dienstleistungsangebot: Die Genossen-
schaft kann dem Unternehmen anbieten,
die Sanierungsdienstleistung mit und ohne
Contracting durchzuftihren. Sie kommt
also in jedem Fall zum Zug — ob der Kunde
das Projekt schliefilich durch eigene Fi-
nanzierung oder mit Hilfe des Contractors
durchfuhren will. Voraussetzung ist, dass
die Genossenschaft die entsprechende
Dienstleistung auch anbieten kann. Hierfur
brauchen Sie eine gewisse Professionalisie-
rung in der Genossenschaft, evtl. konnen
Sie auch externe Energieberater einbinden.

> Detailwissen: Nach Kalkulation der Einspar-
mafinahmen sagen Sie dem Kunden, wie
viel Energiekosten er einsparen kann, nicht
jedoch, durch welche Mafénahmen. In der Pra-
xis ist dies nicht immer einfach, etwa wenn es
ausschliefRlich um den Austausch der Leucht-
mittel geht. Sind die Mafdnahmen jedoch mit
weiterfuhrenden Konzepten wie Bewegungs-
meldern und Lichtsteuerung verbunden,
sollten Sie die Details der Mafdnahme nicht zu
frih preisgeben. Auch hierfur ist jedoch eine
Spezialisierung und der Aufbau von Know-
how in der Cenossenschaft notwendig.

Fremdakquise: Um die Gefahr zu meiden,
achtzig Prozent der Akquise-Objekte an die
,Selbstsanierung* zu verlieren, kénnen Sie
die Akquise auch auslagern. Sie konnen mit
Energieberatern, Handwerksbetrieben oder
lokalen Banken kooperieren, die merken,
dass bei einem Kunden zwar ein hohes Ein-
sparpotenzial vorhanden ist, dieser jedoch
die Umsetzung in Eigenregie scheut. Hier
kann die Energiegenossenschaft als fester
Contracting-Partner im Hintergrund bereit
stehen. Sie kommt dann zum Zuge, wenn
die Sanierung mit Eigenmitteln bereits im
Vorfeld ausgeschlossen wurde.

v
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Ehrenamtliche Strukturen und
Hauptamtlichkeit

Sowohl rein ehrenamtlich organisierte Ge-
nossenschaften als auch Genossenschaften
mit hauptamtlich Beschaftigten realisieren
Contracting-Projekte. Das Geschaftsmodell ist

jedoch personalaufwindig. Sie brauchen kons-

tante Vertriebsstrukturen, mussen technisches
wie kapitalrechtliches Know-how aufbauen
und sind fur den Betrieb und die Verwaltung
der Contracting-Projekte verantwortlich.

Je nach Moglichkeit Ihrer Genossenschaft
sollten Sie deshalb interne Kapazititen auf-
bauen oder externe Fachkrafte nutzen. Fuir
die Einbindung externer Personen bieten sich
Provisionsmodelle furr die Akquise an, die Zu-

sammenarbeit mit selbststindigen Energiebe-

ratern oder die Partnerschaft mit Fachbetrie-
ben. Je komplexer die Projekte jedoch werden
und je haufiger Sie diese anbieten wollen,
desto mehr ist auch die Genossenschaft auf
eine Vergutungsstruktur fur die geleistete
Arbeit angewiesen.

BEWERTUNGSMATRIX CONTRACTING

Leitfragen fur genossenschaftliches
Contracting

Sie tberlegen, mit Ihrer Genossenschaft ins
Contracting-Geschift einzusteigen? Dann
stellen Sie sich grundsatzlich folgende Fragen:

> Welche finanziellen Mittel werden uns in
den nachsten Jahren zur Verftigung stehen?
Wie wollen wir diese Mittel verwenden?
Konnen wir diese Mittel fur Contracting-
Mafinahmen nutzen?

> Falls zusatzliches Kapital benstigt wird: Wie
beschaffen wir dieses Kapital?

> Wollen wir die Dienstleistung nur zu-
sammen mit der Finanzierung oder auch
getrennt davon anbieten?

> Stehen uns ausreichend Kapazitaten zur
Verfugung?

> Wie ,professionell” soll die Energiegenos-
senschaft das Geschiftsfeld bearbeiten —

Kriterium

Wertversprechen
Vertriebsaufwand

Skalierung Vertriebsaufwand
Projektanforderung
Projekt-Akquisitionsaufwand

Projekt-Multiplikation

Wettbewerb o

Know-how Bedarf

Aufwand Betrieb und
Administration

eher ehrenamtlich

einfach/gering

komplex/hoch

I

eher hauptamtlich



rein ehrenamtlich oder ist die Vergiitung
von Mitarbeitern moglich?

> Welches Gebiet mochten wir uns erschlie-
3en? Konzentrieren wir uns auf eine Tech-
nologie, auf einen bestimmten Cebaudetyp
oder sind wir technologieoffen?

> Welche Kundengruppen maochten wir
ansprechen? Kommunen, Privathaushalte,
Vereine, Gewerbe?

Finanzierung

Die Finanzierung von Contracting-Projekten
gehen Sie mit den klassischen Finanzierungs-
arten an:

> Mitgliederkapital: Auf Grund der Kurzfris-
tigkeit von Contracting-Projekten empfiehlt
sich nicht, neues Mitgliederkapital aufzu-
nehmen. Dieses ist durch den Vorstand
nach Laufzeit des Contracting-Projektes

nicht mehr kiindbar. Durch die Abschreibun-

gen laufender PV-Anlagen steht vielen Ge-

Je nachdem, welche Technologie Sie fur eine
Contracting-Mafinahme wihlen, steigt der
Aufwand. Gemeinsam ist den verschiedenen

Contracting-Mafdnahmen, dass die zu gestal-

tenden Vertrage eine gewisse Komplexitat
mit sich bringen. Neben dem Energierecht
werden insbesondere auch das Finanz- und
Kapitalrecht bertihrt. Muster sind zurzeit
nur fur einige Falle vorhanden. Hier ist zu
erwarten, dass sich in den nachsten Jahren,
dhnlich wie bei der Entwicklung der Photo-
voltaik, eine grofiere Zahl an Mustervorlagen
entwickelt.

Der grofse Wettbewerbsvorteil der Genossen-

schaften liegt in der regionalen Verankerung.
Aus diesem Grund ist die Wettbewerb gering
und Genossenschaften kénnen sich ohne
grofeen Konkurrenzdruck in ein Geschaft
einarbeiten, in dem die Potenziale riesig
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nossenschaften jedoch tber die Jahre freies
Kapital zur Verfugung, das sie durchaus in
Contracting-Projekte investieren kénnen.

> Mitgliederdarlehen: Der Vorteil von Mitglie-
derdarlehen besteht darin, dass sie projekt-
bezogen an die Mitglieder vergeben wer-
den konnen. Sowohl die Laufzeit als auch
die Verzinsung orientieren sich an einem
konkreten Projekt. Das ist insbesondere bei
Contracting-Projekten mit wenigen Jahren
Laufzeit eine interessante Option. Wich-
tig ist, dass Sie bei der Formulierung des
Darlehensvertrages die Richtlinien des KWG
streng beachten. Die Genossenschaftsver-
bande konnen Ihnen hierzu Mustervorlagen
zur Verfugung stellen. AufRerdem durfen Sie
Nachrangdarlehen nicht in der Offentlich-
keit, sondern nur unter Mitgliedern bewer-
ben. Ansonsten muss das Angebot durch
die BaFin gepruft werden.

> Fremdkapital: Die Finanzierung von Cont-
racting-Projekten mit Fremdkapital ist ein

sind. Das grofdte Risiko besteht nach wie vor
darin, dass uberzeugte Kunden die Mafinah-
me schliefRlich selbst umsetzen.

Die kleinteiligen und dezentralen Contrac-
ting-Mafdnahmen weisen meist deutlich
kiirzere Laufzeiten als PV-Anlagen auf.
Deshalb ist eine strukturierte Kundenan-
sprache notwendig, um ein ausreichendes
Projektvolumen und eine gentigende Anzahl
von Projekten zu realisieren. Deshalb wird
Cenossenschaften mit zumindest teilweise
hauptamtlichen Strukturen die dauerhaf-
te Umsetzung von Contracting-Projekten
leichter fallen. Doch auch ehrenamtliche
Genossenschaften haben bewiesen, dass
sie — wenn auch mit deutlichen niedrigeren
Fallzahlen — erfolgreiche Effizienzmafdnah-
men durchftihren kénnen.

Quelle: Netzwerk Energiewende Jetzt e.V., 100 prozent erneuerbar stiftung, StoREgio Energiespeichersysteme e.V.
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schwieriges Unterfangen, das auch professi-

onellen Contractoren einige Anstrengungen
abverlangt. Die Herausforderung liegt in
der Struktur der Kreditvergabe im Banken-
wesen. Vereinfacht dargestellt gibt es zwei
Kreditarten: den U