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Mehr als nur

Energieverrechnung

Software fiir EVU | Innosolyv, ein St. Galler KMU mit 45 Mitarbeitenden und drei
Lernenden, das sich auf branchenspezifische Anwendungen spezialisiert hat,
feiert sein 25-Jahr-Jubilaum. Im Interview erlautern CEO Thomas Peterer und der
Marktverantwortlicheim EVU-Bereich, Giuseppe Martella, aktuelle Entwicklungen
und die Marktsituation.

Thomas Peterer

Giuseppe Martella
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Bulletin: In welchen Bereichen ist lhr
Unternehmen aktiv?

Thomas Peterer: Innosolv hat drei
Standbeine, darunter die zwei Haupt-
markte «Energie- und Wasserversor-
ger» und «Stddte und Gemeinden».
Kirchgemeinden sind ein drittes, deut-
lich kleineres Pflinzchen. Wir konzen-
trieren uns auf das Branchenspezifi-
sche, nicht auf Finanzapplikationen,
die bereits bestehen. Zwischen allen
drei Mérkten - mit den Losungen Inno-
solvenergy (friiher is-e), Innosolvcity
(friher Nest) resp. Innosolvchurch -
gibt es Synergien.

Welche Bediirfnisse eines EVUs adres-
siert Innosolv mit ihrer Software?
Thomas Peterer: Wir bieten Losungen
fiir den Vertrieb, das Messen und das
Abrechnen an. Die Entwicklung des
Energiedatenmanagements war der
grosste «Lupf» flirunser Unternehmen,
ein vollig neues Produkt. Die Frage
dabei war, wo die viertelstiindlichen
Messwerte langfristig gespeichert wer-
den und wie sie den Verbrauchern zur
Verfiigung gestellt werden konnen. Die
Messwerte werden von Smart-Meter-
Systemen gemessen, welche tibrigens
zur Operational Technology (OT) geho-
ren. Die Messwerte werden dort zwi-
schengespeichert und tiber einen kon-
trollierten Gateway an unser System
iibertragen. Letzteres {ibernimmt die
gesamte Kommunikation mit dem Kun-
denportalund den Messdatenaustausch
mit Marktpartnern. Das System soll
nicht direkt in die OT eingreifen.

Sie erhalten also die viertelstiindli-
chenWerte? Reichendadie Tageswerte
nicht aus?

ThomasPeterer: Wir erhalten die vier-
telstiindlichen Werte und speichern sie

langfristig. Diese Werte sind die Grund-
lage fiir die Netzbilanzierung und die
Prognose. Der Messdatenaustausch mit
Marktpartnern lauft iiber Innosolv-
energy. Das ist ein weiterer Vorteil im
Vergleich mit separaten Losungen fiir
die Smart Meter und fiir die Abrech-
nung. Wechselprozesse konnen mit
unserer Losung komplett integriert
abgewickelt werden. Eine Interaktion
mit einem separaten System fiir Ener-
giedatenmanagement eriibrigt sich.

Kann man also bei einem Umzug auf
den Tag genau abrechnen?

Giuseppe Martella: Ja, denn die Zih-
ler werden in der Nacht ausgelesen.
Man muss niemanden vorbeischicken.

Wie handhaben Sie es beim Eigenver-
brauch, wo die Zdhler des EWs nur
beim Netzanschlusssind, und die indi-
viduellen Z&hler privat sind? Miissen
da Schnittstellen vereinbart werden?
Thomas Peterer: Fiir uns ist es nur
interessant, wenn das EW die Zahler
verwaltet, denn dieses ist unser
Kunde. Mit unserer Losung konnen
Stromversorger Eigenverbrauchsge-
meinschaften effizient und giinstig
abrechnen. So kann der Energiever-
sorger auch seine Kunden behalten,
denn er kennt die einzelnen Parteien,
da er mit ihnen geschéftlich in Bezie-
hung steht. Die ZEV-Abrechnung ist
fiir uns sozusagen Standard, sie wird
mitgeliefert.

Wie sieht die Schnittstelle zum EW
aus?

Thomas Peterer: Das EW oder die
Eigenverbrauchsgemeinschaft instal-
lieren die Smart Meter, wobei das EW
zwingend Zugriff auf die Zahler haben
muss.
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Wer definiert die Schnittstelle bzw.
die Protokolle der Hardware, die die
Daten an die Innosolv-Lésung liefert?
Sie oder das EW?

Giuseppe Martella: Die Protokolle,
die Sie ansprechen, findet man eher
zwischen den Zihlern und dem Head-
End-System, also im OT-Bereich.
Head-End-Systeme (HES) liefern die
Daten in verschiedenen Formaten wie
CSV oder XML. Im Idealfall untersttit-
zen sie aber den internationalen Stan-
dard IEC-61968-9. Systeme wie Grid-
Stream schicken dann die Daten in
diesem internationalen Format an uns.
Zielistes, Head-End-Systeme aufdiese
Weise anzubinden.

Hat die Corona-Pandemie eine
Zunahme lhrer Aktivitdten im Digitali-
sierungsbereich ausgel6st? Diverse
Softwarefirmen verzeichnen ja aktu-
ell eine deutliche Steigerung des
Umsatzes, unter anderem wegendem
Homeoffice.

Thomas Peterer: Bei uns ist es nicht
so extrem. Wir haben einen guten,
leicht besseren Geschiftsgang als in
den vergangenen Jahren. Unsere Kun-
den, die Energieversorger, waren
schon frither gut digitalisiert im Ver-
gleich mit anderen Branchen, wo es
noch Nachholbedarf gibt. Wir haben
ab und zu Zusatzmodule verkauft, um
weniger Papier zu produzieren, etwa
beim Berichtswesen oder den Energie-
rechnungen.

Ist Blockchain fiir Sie ein Thema? Oder
ist es ein Hype, der sich wieder legen
kénnte?

Giuseppe Martella: Wir haben Block-
chain schon angeschaut. Es sieht eher
nach Hype aus. In unserem Fall haben
wir keinen sinnvollen Anwendungsfall
gefunden, den wir nicht auch mit ande-
ren Mitteln hétten abbilden konnen,
beispielsweise iiber Datenbanken.
Thomas Peterer: Energiezertifikate
wiren ein moglicher Anwendungsfall.
Wir haben das mit einer Firma ange-
schaut, die auf Blockchain spezialisiert
ist. Blockchain ist eine teure und sehr
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aufwendige Technologie. Damuss man
einen entsprechenden Gegenwert
haben, um sie einzusetzen. Beim Bei-
spiel Energiezertifikate sind wir darauf
gekommen, dass es Blockchain nur
braucht, wenn sich die einzelnen Player
nicht kennen und somit nicht ver-
trauen. Zum Beispiel, wenn Millionen
von Personen miteinander handeln
und sich nicht kennen, dann macht es
Sinn. Aber in unserem Fall mit den
Energieversorgern trifft das nicht zu,
denn diese kennen ihre Kunden und es
ist eine Vertrauensbasis vorhanden.
Wenn das EW beispielsweise sagt, dass
es griinen Strom verkaufe, konnen die
Kunden davon ausgehen, dass dies
auch stimmt. In einem solchen Ge-
schiftsfall wiirden sich der Aufwand
und die entsprechenden Kosten fiir
Blockchain nicht lohnen.

Wie sieht es mit Apps aus, die es den
Endkunden ermdglichen, den Strom-
verbrauch zu kontrollieren? Bieten
Sie solche Dienstleistungen an?
Giuseppe Martella: Unsere Software
wird grundsitzlich durch die Energie-
versorger genutzt und bedient. Aber
wir haben Schnittstellen zu Kunden-
portalen, die auf unsere Daten zugrei-
fenund sie beispielsweise visualisieren
konnen.

Thomas Peterer: Es gibt noch weitere
Moglichkeiten. Wir bieten auch
Schnittstellen fiir Kundenportale an,
iiber die eine bidirektionale Kommuni-
kation moglich ist. Die Endkunden
konnen z. B. einen Wechsel vom Stan-
dardprodukt auf ein griineres Produkt
angeben. Dies wird dann im System bei
uns automatisch nachgefiihrt. Diverse
Geschiftsprozesse im Bereich Custo-
mer Self Service sind dabei moglich.
Der Kunde kann seine Geschifte selber
administrieren und ein Sachbearbeiter
des Energieversorgers erhilt eine Mit-
teilung, dass etwas geandert wurde. Er
kontrolliert, ob die Anderungen mog-
lich sind und bestétigt die Ausfiihrung.
Es wird dann nicht automatisch ge-
wechselt, sondern jemand hat noch die
letzte Kontrolle.
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Wenn man als Wohnungsmieter eine
Monitoring-App mochte, miisste das
dann das EW entwickeln?

Thomas Peterer: Was wir im Mobile-
Bereich machen, ist fiir die EWs selber.
Der Geschiftsfilihrer, ein Sales-Mitar-
beiter oder ein Techniker nutzen unsere
App. Wir haben nicht den Endkunden
im Fokus, sondern das EW.

Wie sieht die Situation beziiglich Mit-
bewerber fiir Sie aus?

Thomas Peterer: Mitbewerber gibt es
wenige. SAP wird bei den grossten
Elektrizititswerken eingesetzt. Sie
waren schon im Einsatz, als wir aufden
Markt gekommen sind. Wir haben {iber
500 Energie- und Wasserversorger in
der Schweiz als Kunden, auch grosse
Stadtwerke, und sind stark bei Mehr-
sparten-Betrieben.

Giuseppe Martella: Beziiglich Mess-
stellenhat SAP mehr als wir, etwa 3 Mil-
lionen, wir haben 2,9 Millionen. SAP
hat 34 Kunden, wir haben heute §27.

Was ist fiir Sie als Firma die grosste
Herausforderung beziiglich Energie-
markt?
Thomas Peterer: Wir haben in den
letzten Jahren sehr viel investiert ins
CRM, in die Wechselprozesse, Ener-
giemarktliberalisierung. Um bereit zu
sein, wenn die Nachfrage kommt.
Giuseppe Martella: Wir wollen jetzt
mit dem EDM neue Kunden gewinnen.
Gewisse Energieversorger missen
noch auf Smart Meter umstellen. Da
gibt es noch Potenzial mit der Umstel-
lung auf EDM und MDM.
Thomas Peterer: Wir wollen kiinftig
auch die Beschaffung von Energie bes-
serunterstlitzen. Mit Prognosen, um zu
schauen, wie viel man selber produzie-
ren und wie viel man beschaffen soll. Je
frither man entscheiden kann, was
zugekauft wird, desto glinstiger kann
man es beziehen. An diesem Modul
arbeiten wir zurzeit noch.
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