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MANAGEMENT
SUMMARY

Weltweit verandern sich stadtische Lebens-
rdume in rasantem Tempo und werden vernetzter,
komplexer und digitaler. Damit wandeln sich
auch die Bediirfnisse und Anspriiche von Biirgern
an Stadte und somit auch die Anforderungen an
Anbieter von Infrastruktur- und (Versorgungs-)
Leistungen in Stadten wie Energieversorger.

Auf Basis einer Endkundenbefragung zu 31 unter-
schiedlichen Smart City-Losungen hat Oliver Wyman
untersucht, wie Kunden zu Smart City-Produkten
stehen, wie gut Energieversorger heute positioniert
sind und welche Handlungsfelder sich fur sie auftun.

Die Befragung zeigt: Endkunden interessieren sich fur
Smart City-Losungen. 34 Prozent der Befragten gaben
ein (hohes) Interesse an. Produkte mit klassischem
Energiebezug wie lokale, dezentrale und erneuerbare
Energieversorgungskonzepte liegen dabei im oberen
Mittelfeld. Als Topthemen werden Infrastruktur und
Mobilitat genannt, wobei junge Nutzer das hochste
Interesse und Nutzungspotenzial zeigen. Energie-
versorger konnen Uber Smart City-Losungen gezielt
junge Nutzergruppen ansprechen, sollten sich aber
auch aul3erhalb der klassischen Energiel6sungen
positionieren.

Trotz des grol3en Interesses ist die Zahlungsbereit-
schaft fur Smart City-Lésungen gering und betragt
im Durchschnitt nur zwischen 72 Euro und 124 Euro
im Jahr. Energieversorger missen den Effekt der
Kundenbindung und -gewinnung bewerten und Dritte
in die Leistungserstellung integrieren, um bei diesen
neuen Angeboten mit maximaler Effizienz vorzugehen.
Stadtwerke sind aus Sicht der Endkunden als Anbieter
von Smart City-Losungen auf dem Sprung: Sie sind
durchweg gut positioniert und belegen bei sechs
von acht Lésungen einen der ersten drei Platze. Grol3e
Energieversorger hingegen haben Aufholbedarf: Sie
befinden sich in nur in einem der acht Cluster unter
den Top-3-Anbietern. Gleichzeitig zeigen die Anbieter-
praferenzen der befragten Endkunden, dass Energie-
versorger ihre Positionierung bei Smart City-Losungen
verbessern konnten, wenn sie mit Spezialanbietern
zusammenarbeiten.



Auf Basis der Ergebnisse lassen sich funf strategische
Handlungsfelder fur Energieversorger beim Thema
Smart Cities ableiten:

Profit Maker: Produkte, die bereits heute oder in
naher Zukunft Ergebnispotenziale bieten, wie Energie-
versorgungskonzepte oder Breitbandinfrastruktur

Stars of Tomorrow: Losungen, die attraktiv werden,
sobald diese sich bei Endkunden beziehungsweise

technologisch etabliert haben, wie beispielweise auto-
matisiertes Fahren oder innovative Sharingkonzepte

Question Marks: Losungen, die heute im Mittelfeld
hinsichtlich Interesse, Nutzungspotenzial und Zahlungs-
bereitschaft positioniert sind und in Zukunft Markt-
potenzial entwickeln konnten. Darunter fallen Losungen
fur Ubergreifende Mobilitat und Nachhaltigkeit in der
Stadt oder Contract Sharingangebote

Differentiator: Topprodukte im Hinblick auf Interesse
und Nutzungspotenzial der Kunden, aber ohne (un-
mittelbare) kommerzielle Attraktivitat flr Anbieter,
wie digitale Verwaltung und innovative Verkehrs- und
Beleuchtungslésungen in der Stadt

Not Now: L 6sungen, die heute aufgrund der aktuellen
Kundenwahrnehmung nicht im Fokus von Smart City-
Anbietern stehen sollten, durch Technologiespringe
und veranderte Kundenwahrnehmung aber in Zukunft
Marktpotenziale entwickeln kdnnten

Smart Cities bieten fur Energieversorger die Chance,
sich zu einem Losungsanbieter und Orchestrierer
innerhalb des stédtischen Okosystems zu entwickeln.
Gleichzeitig kdnnen sie die Kundenschnittstelle zu
jungen Kundensegmenten frihzeitig besetzen und
langfristig grolere Ergebnispotenziale realisieren.
Die grofste Hurde stellt haufig noch die gering ausge-
pragte Zahlungsbereitschaft in vielen Bevolkerungs-
gruppen dar.

BEFRAGUNG

Oliver Wyman hat im November 2019 eine re-
prasentative Onlineumfrage unter rund 1.000
Endkunden zum Thema Smart City durchgefihrt.
Fur diese Befragung wurden acht Themenfelder
definiert, die insgesamt 31 Produkte, Dienst-
leistungen und Losungen im Zusammenhang
mit Smart Cities betrachten.

Die Teilnehmenden machten Angaben zu ihrem
grundsatzlichen Interesse, ihrer wahrscheinlichen
Nutzungshdufigkeit und ihrer Zahlungsbereitschaft
fur die jeweiligen Produkte. Zusatzlich sortierten
sie eine vorgegebene Auswahl an moglichen
Anbietern nach ihrer personlichen Praferenz.




HOHES
INTERESSE

Smart Cities und Smart City-Lésungen werden in
Unternehmen, den Medien und im privaten Raum
breit diskutiert. Welches konkrete Interesse besteht
jedoch bei Endkunden an unterschiedlichen Smart
City-Angeboten?

Die Ergebnisse unserer Befragung verdeutlichen:
Endkunden zeigen Uber alle von uns analysierten
Losungscluster und Losungen durchgangig ein
hohes Interesse. So sind im Schnitt 34 Prozent der
Befragten an den Losungen interessiert oder sehr
interessiert. Von den acht analysierten Losungs-
clustern zeigen Endkunden das hdchste Interesse
bei Smart City-Angeboten in den Themenbereichen
Infrastruktur (37 Prozent), Gesundheit (36 Prozent),
Verwaltung (36 Prozent) und Mobilitat (35 Prozent).
Auf der Ebene der einzelnen Losungen stechen
insbesondere Breitbandinfrastruktur mit 50 Prozent,
digitale Verwaltung mit 43 Prozent und intelligente
Parkldsungen mit 42 Prozent Interesse heraus.

In der Detailanalyse zeigt sich, dass sich insbesondere
jungere Altersgruppen fur die Losungen interessieren
(im Schnitt sind 47 Prozent der Befragten unter

38 Jahren interessiert oder sehr interessiert). Bei den
alteren Altersgruppen sind es lediglich 28 Prozent.
Insbesondere jungere Zielgruppen sind demnach fur
Smart City-Angebote empfanglich.

Smart City-Lésungen aus den Bereichen Communities
und Sharing sowie Wohnen werden in der Energie-
wirtschaft haufig diskutiert. Die Befragung zeigt aller-
dings, dass Endkunden diesem vermeintlichen Trend-
thema heute noch zurtickhaltend gegentberstehen.
Fur die abgefragten Losungen Plattformen fur
modernes und kollaboratives Wohnen (19 Prozent)
sowie P2P-Fahrradsharing (21 Prozent) gaben die
Befragten das geringste Interesse an.

NUTZUNGSHAUFIGKEIT
DURCHWACHSEN

Abgefragt wurde neben dem Produktinteresse auch
die potenzielle Nutzungshaufigkeit der Endkunden.

Bei der Abfrage der Nutzungshaufigkeit bestatigt
sich die Attraktivitat der Bereiche Infrastruktur und
Mobilitat. Verwaltungsthemen dagegen sind deutlich
schlechter positioniert als bei der Abfrage des
Interesses. Das hdchste Potenzial zeigt sich auch
hier beim Kundensegment bis zu einem Alter von

38 Jahren.



SEGMENTE MIT HOHEM
INTERESSE BESETZEN

Produkte mit Bezug zur Energieversorgung wie
beispielsweise lokale, dezentrale erneuerbare Ener-
gieversorgung oder 6ffentliche erneuerbare Strom-
quellen liegen bei Interesse und Nutzungshaufigkeit
im oberen Mittelfeld. Bei diesen Produkten kénnen
Energieversorger ihren Vorteil als traditionelle
Anbieter nutzen.

In den beliebtesten Themenfeldern Mobilitat und
Verwaltung sind viele Energieversorger heute noch
deutlich weniger prasent. Hier kbnnen Energiever-

sorger sich gezielt als attraktiver Anbieter positionie-
ren. Im Bereich Infrastruktur mussen zudem Topthe-

men wie Breitbandinfrastruktur kurzfristig besetzt
werden. In Kombination mit dem Uberdurchschnitt-
lich hohen Interesse im Kundensegment bis 38 Jahre

bieten Smart City-Losungen fur Energieversorger die

Maoglichkeit, sich Uber reine Commodity-Angebote
in den Bereichen Strom, Gas oder Warme hinaus zu
differenzieren und sich damit dem Druck im Be-

standsgeschaft entgegenzustellen. Erfolgskritisch ist

hierbei, dass die Losungen Komfort und Einfachheit
bieten - denn das ist bereits heute eine Grundan-
forderung vieler Nutzer, insbesondere im jungeren
Segment.

TOP 3
LEARNINGS

Produkte mit klassischem Energiebezug liegen
im oberen Mittelfeld. Hier kbnnen Energie-
versorger ihren naturlichen Vorteil ausspielen.

Infrastruktur und Mobilitat wurden von Ver-
brauchern als Topthemen genannt. Energie-
versorger sollten sich hier als Anbieter
positionieren beziehungsweise ihre bestehende
Prasenz ausweiten.

m Junge Nutzergruppen weisen hdéheres Interesse
und Nutzungshaufigkeit auf. Bei einer gezielten
Fokussierung auf diese Zielgruppe bietet dies
Energieversorgern die Chance, sich nach-
haltig jenseits von Commodity-Angeboten zu
positionieren.




Communities und

Wohnen Sharing

Sicherheit

Nachhaltige

Mobilitat

Verwaltung

Gesundheit

digitaler Ausweis und E-Voting, intelligente Park-

Die Smart City-Losungen Breitband Infrastruktur,
smartes Gesundheitssystem, digitale Verwaltung,
|6sungen rufen das grofte Interesse hervor.

KUNDENINTERESSE UND

NUTZUNGSHAUFIGKEIT

Infrastruktur
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Interview

In welchen Bereichen besteht der gro3te Ver-
anderungsbedarf fur Energieversorger, um die
Herausforderungen von Smart Cities zu meistern?
Unsere Branche tut sich ziemlich schwer damit,
rechts und links unseres klassischen Kerngeschéfts
aktiv zu werden. Einerseits verstehen wir von
Netzen und Vertrieb wirklich sehr viel, wir ken-

nen diese Prozesse, und kénnen ihre Risiken und
ihre Moglichkeiten sehr gut einschatzen. Wir sind
also grundsolide, aber wir brauchen mehr Mut zu
disruptivem Denken und die Bereitschaft, uns ein
Stick weit neu zu erfinden.

Das hat bisher trotz verfigbarem Geld, ausreichen-
den Managementkapazitaten, guten Beratern und
viel Kompetenz ehrlicherweise noch nirgends so
richtig Uberzeugend geklappt. Deshalb ist unsere
gréRte Baustelle nach meiner festen Uberzeugung
die traditionelle Kultur der Branche, da brauchen
wir Bewegung. Und die brauchen wir schnell, weil der
Markt nicht auf uns warten wird. Die smarten Cities
entstehen namlich gerade. Ob mit oder ohne uns.

Dr. Gerhard Holtmeier,
Vorstandsvorsitzender
GASAG AG




NIEDRIGE
LAHLUNGS-
BEREITSCHAFT

Neben dem Interesse und des Nutzungspotenzials ist
auch das kommerzielle Potenzial fur Anbieter von
Smart City-Lésungen entscheidend. Unsere Befragung
zeigt, dass die Zahlungsbereitschaft Gber alle Themen-
felder hinweg niedrig ist. Durchschnittlich sind End-
kunden bereit, zwischen 72 € und 124 € im Jahr fur
die Losungen zu bezahlen. Insbesondere in den
Bereichen Verwaltung, Gesundheit und Sicherheit
erwarten mehr als 60 Prozent der Befragten kosten-
freie Angebote.

Die hochste Zahlungsbereitschaft besteht bei innovati-
ven Energieversorgungskonzepten, Krisenmanagement
und Breitbandinfrastruktur sowie bei Mobilitats-
angeboten. Bei genauerer Betrachtung fallt auf, dass
Befragte ab 58 Jahren deutlich zahlungsbereiter sind
als jungere Altersgruppen. Ebenso haben Bewohner
von Stadten bis 500.000 Einwohnern im Schnitt eine
um 24 Prozent hohere Zahlungsbereitschaft als
Befragte aus grofieren Stadten.

Auch wenn sich in der Befragung fur lokale, dezentrale
und erneuerbare Energieversorgungskonzepte die
hochste jahrliche Zahlungsbereitschaft ergibt, namlich
eine Spanne von 171 € bis 255 £, gibt diese wenig
Handlungsspielraum fur 6konomisch attraktive
Angebote. Auch ein Einstieg in neue Themenbereiche
wie Mobilitat und Infrastruktur erscheint vor diesem
Hintergrund zundchst wenig attraktiv. Insbesondere
bei der Ansprache der Smart City-affinen, jungeren
Zielgruppe mussen Energieversorger bewusst den
Mehrwert der angebotenen Losungen in den Vorder-
grund stellen und so die Wahrnehmung (und damit
mittel- bis langfristig auch die Zahlungsbereitschaft)
der Zielkunden verandern. Anfangliche Investitionen
in dieses junge Kundensegment konnten sich lang-
fristig auch durch eine Starkung des Bestands-
geschaftes mit margenstarken Produkten lohnen.

TOP 3
LEARNINGS

Die Zahlungsbereitschaft ist insgesamt niedrig,
Energieversorgungskonzepte werden als
klares Spitzenprodukt genannt

Kundenwahrnehmung von Lésungen gezielt
verbessern, um 6konomisch attraktive
Angebote fir eine breitere Kundenbasis zu
ermoglichen

Geringe Zahlungsbereitschaft trotz hohem
Interesse im jingerem Kundensegment,
Ruckwirkungen auf die Kundenbindung im
Commoditybereich zu bertcksichtigen



ZAHLUNGSBEREITSCHAFT DER KUNDEN

Die Smart City-Lésungen Breitband Infrastruktur,

Ubergreifende Mobilitatslésung, automatisiertes

Fahren, Krisenmanagement, und lokale, dezentrale,
erneuerbare Energiekonzepte weisen die hochste

akzeptable Preisspanne auf.

Communities und

Sharing

Nachhaltige

Wohnen

Sicherheit

Mobilitat

Verwaltung

Gesundheit

Infrastruktur
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Interview

Welche neuen Produktbereiche und Geschafts-
modelle ergeben sich fiir Energieversorger in
Smart Cities?

Fur uns stehen hierbei drei Felder im Fokus: (digitale)
Geschaftsmodelle in den einzelnen Sektoren (Energie
(urbaner Energiemanager), Gebaude/Quartiere
(Quartiersentwicklung), Verkehr (Verkehrsmanage-
ment), Sicherheit und Telekommunikation/Breitband);
sektortbergreifende Modelle mit Fokus auf Sensorik
(smart Parking, smart Waste, vialytics), urbane IT-Platt-
formen und Ubergreifenden Integrationsleistungen
(koordinierte Entwicklung/Betrieb von Vielzahl an
neuen Infrastrukturen).

Wie werden sich die Anspriiche von Endkunden
an Energieversorger in Smart Cities verandern?
Hinsichtlich unserer Branche kann ich mir vorstellen,
dass sich auch durch die derzeitige Klimaschutzbe-
wegung und ein ausgepragtes Gesundheitsbewusst-
sein, der Anspruch an uns verstarken wird, alles dafur
zu tun eine umweltbewusste, sichere Versorgung zu
gewahrleisten, ,Die das Leben lebenswerter macht”.

Bei neuen Trends/Sektoren wie Konnektivitat, Quartiere
etc. mussen wir den Markt erstmal bereiten und

beweisen, dass wir auch in diesen Themen eine Rolle
spielen und wichtige Player sind.

Steffen Ringwald,
N Geschaftsfihrer
der Netze BW GmbH
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Neben dem Kundeninteresse und der Zahlungs-
bereitschaft wurden die relevantesten Anbieter fur
Smart City-Losungen abgefragt.

Das Ergebnis zeigt, dass Stadtwerke durchweg positiv
abschneiden, abgesehen vom Thema Gesundheit.
Grol3e Energieversorger schneiden im Vergleich
wesentlich schlechter ab. Lediglich in der Kategorie
nachhaltige Stadt schaffen grol3e Energieversorgungs-
unternehmen eine Platzierung unter den Top 3
Anbietern.

Die Spezialanbieter belegen in den meisten Kategorien
die besten Positionen fur ihre jeweiligen Produkte.
Fur Breitbandinfrastruktur ist dies beispielsweise der
Telekommunikationsanbieter, fur smarte Gesundheits-
systeme sind es Krankenhduser und fur smarte
Logistiklosungen werden Paketzustellunternehmen
am haufigsten genannt.

Daneben sind auch Kooperationen bei den Kunden
sehr beliebt. Ein Beispiel ist die Kollaboration eines
Technologieunternehmens und einer lokalen Stadt-
verwaltung, die gemeinsam intelligente Parklosungen
anbieten. Die Akzeptanz solcher Dienstleistungen

bei Endkunden bietet grof3en Energieversorgern und
Stadtwerken die Chance, sich durch gezielte Koopera-

tionen in der Anbieterpraferenz weiter zu verbessern.

Stadtwerke haben haufig eine enge lokale Verankerung
und etablierte Zugange zu Kunden und zur lokalen
Verwaltung. In Kombination mit den Fahigkeiten eines
Spezialisten etwa fUr intelligente Verkehrssteuerung,
fur den die Skalierung seiner Ldsung entscheidend
ist, kdnnen sich erfolgreiche Kooperationen ergeben.
FUr grol3e Energieversorger bieten sich dort Chancen,
wo proprietare Losungen durch Energieversorger
sowie nationale und internationale Skalierungsfahig-
keit entscheidend sind.

15

TOP 3
LEARNINGS

Stadtwerke sind als Anbieter von Smart City-
Losungen durchweg gut positioniert.
Grol3e Energieversorger haben Aufholbedarf.

In den Themenbereichen Nachhaltigkeit,
Verwaltung und Wohnen erzielen Energie-
versorger die besten Platzierungen in der
Kundenpraferenz.

Durch gezielte Kooperationen mit Spezial-
anbietern kann die Kundenwahrnehmung

positiv beeinflusst werden.




Interview

Welche Produkte und Dienstleistungen bieten
Sie momentan im Bereich Smart Cities an?

Wir bieten numerische Rohrnetzmodellierung, die
Prognose des Wasserbedarfes, die Grundwasser-
pegelmessung, die Uberwachung von Luftfeuchtig-
keit und Temperatur im stadtischen Zoo, die
dynamische Verkehrsfiihrung und Smart Quartiere
(Autarkie, Mieterstrommodelle) an.

Wie sehen Sie die Rolle der Energieversorger
in der Entwicklung zu Smart Cities?

Die Stadtwerke Karlsruhe sehen im Kontext Smart A
City ihre Rollen in allen Themen, die die stadtische —
Infrastruktur und das Leben der Menschen in der
Stadt betreffen.

Dies kann zum einen die Bereitstellung der not-
wendigen Basistechnologien zur Umsetzung

von Smart City Anwendungen (siehe hierzu
beispielsweise der Aufbau des LoRaWAN-Netzes
in Karlsruhe) bedeuten, zum anderen die konkrete
Umsetzung von Anwendungen, die einen Mehrwert
fUr die Burger in Karlsruhe bieten (etwa in den
Bereichen Mobilitat, Umweltschutz oder Sicherheit).

Michael Homann,
Vorsitzender Geschaftsfliihrer
der Stadtwerke Karlsruhe GmbH




FUNF STRATEGISCHE
HANDLUNGSFELDER

Uber alle abgefragten Dimensionen hinweg ergeben
sich aus strategischer Sicht funf Handlungsfelder,
denen die einzelnen Smart City-L6sungen zugeord-
net werden kdnnen. Diese unterscheiden sich im
Hinblick auf ihr kommerzielles Potenzial (abgeleitet
aus der Zahlungsbereitschaft der Endkunden) sowie
im Hinblick auf den Zeithorizont, in dem die Produkte
wahrscheinlich relevant werden (abgeleitet aus den
Aussagen zum Interesse und zur Nutzungshaufigkeit).
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PROFIT MAKER

Prasenz ausbauen und Ergebnispotenziale sichern

Das Feld der Profit Maker umfasst Produkte bei denen
Endkunden eine vergleichsweise hohe Zahlungs-
bereitschaft aufweisen, sich eine haufige oder sehr
haufige Nutzung vorstellen konnen und fur welche
ein groBes Interesse besteht. Darunter fallen die
Losungen Breitbandinfrastruktur sowie lokale dezen-
trale und erneuerbare Energieversorgungskonzepte.

In diesem Produktfeld sollten sich Anbieter zeitnah
positionieren oder ihre bestehende Prasenz aus-
weiten, um Marktanteile zu sichern und kurzfristi-
ge Ergebnisse zu erzielen. Stadtwerke sind in der
Kundenpraferenz sehr gut aufgestellt: Sie belegen
bei Energieversorgungskonzepten den ersten Platz
und bei Breitbandinfrastruktur den zweiten Platz.
Diese Positionierung sollten Stadtwerke nutzen, um
Uberregional als innovativer Anbieter fur diese Lo-
sungen zu stehen. Grof3e Energieversorger werden
von Kunden ebenfalls positiv als Anbieter fur Ener-
gieversorgungskonzepte wahrgenommen. Bei der
Breitbandinfrastruktur sind diese mit dem vorletzten
Platz jedoch schlechter positioniert. Gezielte Koope-
rationen, beispielsweise mit den von Kunden favori-
sierten Telekommunikationsanbietern, konnten das
Erfolgspotenzial steigern.



STARS OF TOMORROW

Schon heute auf die Zukunft vorbereiten

Bei den Produkten, die in das Feld der Stars Of
Tomorrow fallen, weisen Kunden eine vergleichsweise
hohe Zahlungsbereitschaft auf. Das Interesse an

den Produkten ist jedoch noch begrenzt. Dies

trifft auf die Produkte automatisiertes Fahren, P2P-
Fahrradsharing sowie Plattformen fir modernes und
kollaboratives Wohnen zu. Sobald sich diese Produkte
weiter etablieren - etwa Uber Technologiespringe -
und damit das Kundeninteresse steigt, birgt auch
dieses Handlungsfeld kommerzielles Potential.

Anbieter sollten sich deshalb schon heute entscheiden,
welche Losungen aus diesem Handlungsfeld in ihr
zukunftiges Produktportfolio passen. Die meisten
Energieversorger sind bei den Stars Of Tomorrow
heute noch nicht prasent. Sie sollten also gezielt Pro-
dukte auswahlen, bei welchen bereits heute Lerner-
fahrungen erfolgskritisch fur die langfristige Positi-
onierung sind. In der Anbieterpraferenz liegen die
Energieversorger und Stadtwerke bei den Sharinglo-
sungen auf den mittleren Platzen. Diese Produkte
haben demnach mittel- und langfristiges Potenzial.

QUESTION MARKS

Gezielt Losungen zur kommerziellen Reife entwickeln

Sowohl die Zahlungsbereitschaft als auch das
(Nutzungs-) Interesse der Endkunden liegt bei den
Question Marks im Mittelfeld. Ubergreifende Mobi-
litatslosungen, automatische Tickets, Anreizsysteme
fur klimaneutrales Verhalten, intelligente Bushalte-
stellen sowie Smart Contract Sharing fallen in diese
Kategorie. Langfristig ist in beiden Dimensionen
jedoch eine Steigerung denkbar, sodass einige dieser
Produkte sich zu 6konomisch attraktiven Themen far
Anbieter entwickeln kdnnten. Unternehmen sollten
in diesem Handlungsfeld also kritisch selektieren, bei
welchen Losungen sie Moglichkeiten fur eine positive
Marktentwicklung sehen.

Die Energieversorgungsunternehmen weisen ins-
gesamt ein gutes Profil fur das Thema Nachhaltig-
keit und Klimaneutralitat auf. Bei Mobilitatsthemen
favorisieren Endkunden jedoch Spezialanbieter und
Kooperationen. Ein Beispiel dafur ware eine Koopera-
tion zwischen einem Stadtwerk und einem Spezialan-
bieter fur intelligente Bushaltestellen. Insbesondere
fur Stadtwerke mit OPNV-Sparten oder fiir solche, die
eine bestehende Zusammenarbeit mit dem lokalen
OPNV haben, bieten sich Chancen. GroRe Energie-
versorger liegen in der Kundenpraferenz bei Mobili-
tatslosungen bisher auf dem letzten Platz und sollten
prufen, ob durch eine Zusammenarbeit mit den
richtigen Partnern eine Verbesserung ihrer Positio-
nierung moglich ist.



DIFFERENTIATORS

Kundenbindung sichern oder alternative
Geschéftspartner finden

Losungen im Handlungsfeld der Differentiators er-
gaben in der Befragung hohe Werte bei Kunden-
interesse und Nutzungshaufigkeit, schneiden bei der
Zahlungsbereitschaft allerdings schlecht ab. Dies
trifft auf die Losungen smartes Gesundheitssystem,
intelligente Parklosungen, App mit Stadtinformationen,
Verkehrsleitsysteme und intelligente Beleuchtung
und Lichtsteuerung zu. Genauso verhalt es sich bei
Losungen aus dem Bereich digitale Verwaltung.

Diese Losungen konnen von Unternehmen genutzt
werden, um beispielsweise die Kundenbindung zu
erhohen oder als Einstiegskanal, um als Anbieter fur
Smart City-Lésungen wahrgenommen zu werden. Bei
einigen Produkten ist auch eine Kostentbernahme
durch die Stadtverwaltung denkbar. Diese konnten
ihren Blrgern in Folge ein breiteres Portfolio an
Services zur Verfugung stellen - Beispiele hierfur
sind Produkte wie intelligente Parklosungen, Verkehrs-
leitsysteme oder intelligente Lichtsteuerung.

Fur Stadtwerke sind in diesem Bereich insbesondere
Produkte mit einem lokalen Nutzen interessant.
Beispielsweise konnten diese Uber eine App mit Stadt-
informationen zahlreiche Angebote und Dienst-
leistungen innerhalb einer Stadt integrieren und
die Kundenschnittstelle besetzen. In ausgewadhlten
Regionen kann dies zur Absicherung des Bestands-
geschaftes und zur Verbesserung der Marken-
sichtbarkeit genutzt werden.

Grol3e Energieversorger sollten hier insbesondere

ihre Starke in der Uberregionalitat und Skalierungs-
fahigkeit nutzen.
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NOT NOW'S

Produkte vorerst
zuruckstellen

Die Ubrigen in der Untersuchung abgefragten Produkte
sind aus heutiger Sicht eher langfristig relevant,

da sie mit hoher Wahrscheinlichkeit kein zeitnahes
kommerzielles Potenzial aufweisen. Diese sollten
aktuell nicht im Fokus von Marktteilnehmern stehen,
die kurzfristig im Umfeld von Smart City-Losungen
aktiv werden wollen. Dennoch mussen diese Produkte
in der Zukunft erneut bewertet werden, um auf
Anderungen in der Kundenwahrnehmung oder
Technologiespringe zu reagieren.



Interview

Bei welchen Produkten und Dienstleistungen
rund um Smart City werden Energieversorger
in Zukunft eine fiihrende Rolle einnehmen?
Die Entwicklung zu Smart Cities ist fur uns Energie-
versorger die grofste Marktchance seit der Libera-
lisierung. Noch dazu haben wir eine fantastische
Ausgangsposition: Wir haben die Infrastruktur, den
Kundenzugang und sind kommunal verankert. Damit
kdnnen wir in enger Partnerschaft mit anderen,
smarte, passgenaue Kundenlésungen entwickeln,
nicht nur fur Strom und Gas, sondern auch fur
Umwelt, Mobilitat und Komfort.

Was sind die groRBten Veranderungen fur Energie-
versorger in Smart Cities gegeniiber den Stadten
der Vergangenheit?

Die zentrale Rolle von Stadtwerken andert sich nicht:
Wir betreiben heute und morgen die Lebensadern

in einer Stadt. In Smarten Stadten ist aber alles mit
allem vernetzt. Das erfordert auch von uns vernetztes
Denken und Arbeiten und damit eine vollkommen
neue Unternehmenskultur und Organisation. Wir
entwickeln uns vom Operator zum Integrator.

Diana Rauhut,
Vorstandsmitglied
der Mainova AG |
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Kommerzielles Potential warscheinlich

unwarscheinlich

langfristig

Zeithorizont

kurzfristig

>
.
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NEUE ROLLE FUR
ENERGIEVERSORGER

Energieversorger starten mit einer starken Position
fur Themen rund um Energieversorgung und Nach-
haltigkeit in Smart Cities. Um sich als innovativer
Losungsanbieter in den Stadten von morgen zu eta-
blieren, sollten Energieversorger ihr Angebot um aus-
gewahlte Losungen aus den Bereichen Infrastruktur,
Mobilitat und Sharing erganzen.

Nicht alle Ldsungen werden unmittelbar kommer-
ziellen Erfolg erzielen. FUr eine nachhaltige Positio-
nierung und zur Sicherung von Marktanteilen ist
eine strategisch durchdachte Kombination von Profit
Makern, Stars Of Tomorrow, Question Marks und
Differentiators notwendig.

Grofe Energieversorger sollten Kooperationen nutzen
und bewusst Losungen anbieten, bei denen Skalen-
effekte realisiert werden kénnen. Diese Art von
Produkten wird fur lokale Anbieter schwerer zu
erschlielen sein.

Stadtwerke hingegen sollten ihre gute lokale Positio-
nierung nutzen und Uber die lokale Kundenschnitt-
stelle auch andere Bereiche in Stadten integrieren.
Durch Kooperationen mit Spezialanbietern kénnen
Stadtwerke perspektivisch auch Smart City-Lésungen
auf Basis komplexer Technologien anbieten und von
Skaleneffekten der Spezialisten profitieren.
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Die Technologien hinter den abgefragten Losungen
sind teilweise noch in frihen Entwicklungsphasen.
Dies bietet Chancen flr spezialisierte Dienstleister und
Start ups, ihre Losungen Uber Energieversorger als
orchestrierende Spieler in Smart Cities zu positionieren.
Energieversorger haben die Chance, ihre Rolle von
einem reinen Commodity-Lieferanten hin zu einem
Losungsanbieter zu entwickeln, der Kunden in Stadten
Komfort und Einfachheit im taglichen Leben bietet.

Zudem konnen Energieversorger durch das Angebot
von Smart City-Ldsungen vermehrt eine jungere
Kundengruppe ansprechen und diese Uber eine
erhohte Frequenz an Kontaktpunkten gegentber
klassischen Commodity-Produkten langfristig binden.



Interview

Py

olle der Energieversorger
g hin zu Smart Cities?
gy Solutions treiben wir gemein-
den und Partnern den Wandel
nd digitalisierten Energiewelt
€ die Chancen innovativer
L 1. Wir schaffen in den Stadten und
Gemeinder ---"' rne und ghe‘_‘samthaft vernetzte
Energiel6sungen, die bereits erzeugte Energie
mehrfach einsetzen. Dadurch'_erﬁ”dhen wir nicht
nur die Effizienz und Nachhaltigkeit uﬁsglrer Stadte,
sondern schaffen auch neue Angebote ftl‘fl _
die Burger. Dieser Wandel gelingt nur, wenn Politik,
Wirtschaft und Gesellschaft gemeinsam én einem

Strang ziehen. 4 |
¥ |

Stefan Hakansson,
Global Director City Energy Solutions, E.ON SE



UBERBLICK

PRODUKTE UND CLUSTER

INFRASTRUKTUR

Breitband Infrastruktur

Flachendeckender Breitbandausbau in der gesamten
Stadt und damit Verflgbarkeit von Highspeed Internet
zuhause und unterwegs Uber 6ffentliche Hotspots.
Intelligente Netzinfrastruktur, die bei Stdrungen auto-
matisch eine Stérungsmeldung erzeugt.

Abfallentsorgung

Ausrustung von Mulltonnen mit Ultraschallsensoren
und fullstandsabhanginge Leerung. Dadurch geringere
Abfallentsorgungskosten (aufgrund optimierter
Routenplanung von Mullfahrzeugen und Vermeidung
von unnotigen Leerungen).

Smarte Logistiklésiingen

Service, der die Zustellung von Paketen/Lieferungen
organisiert, die nicht personlich angenommen werden
kdnnen (automatisierter Zugang zu Haus/Wohnung,
Auto/Kofferraum oder speziellen Hubs, Lieferung auf
Balkon per Drohne).

Info-Systeme in der Stadt

Messung und transparente Verflugbarkeit von Daten
zu Luft- und Wasserqualitat. Monitore in der Stadt
mit aktuellen Informationen zu Verkehrslage, Wetter,
Luftqualitat und Navigationsfunktion.
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GESUNDHEIT

Smartes Gesundheitssystem

Ein intelligentes 6ffentliches Gesundheitssystem etwa
mit Digitalisierung aller Patientendaten und der Be-
handlungshistorie. Arzte haben Zugang zu allen Daten
und sind vorab immer Uber den jeweiligen Patienten
informiert. Notwendige Termine flr Regelunter-
suchungen werden automatisch vereinbart (mit
Abgleich des Terminkalenders des Patienten).

Smarte Gesundheitsangebote

Angebot zur Uberwachung der eigenen Gesundheit:
Automatisierte Uberwachung von Gesundheitspara-
metern Uber Fitnesstracker und App (Herzfrequenz,
Gewicht etc.). Hinweis bei Auffalligkeiten oder Unregel-
maligkeiten und Empfehlung nachster Schritte. Auto-
matische Terminvereinbarung bei notwendigen
Arztbesuchen fur Impfungen etc. bei hinterlegten
bevorzugten Arzten.



VERWALTUNG

Digitale Verwaltung

App oder Onlineangebot zur Beantragung und Ein-
reichung von Unterlagen, Buchung von Terminen in

BlUrgeramtern und als Informationsplattform fur die
Burger einer Stadt.

Digitaler Ausweis und E-Voting

Authentifizierung mithilfe des elektronischen Personal-
ausweises und ortsunabhangige Teilnahme an einer
Wahl per App.

Digitales Bildungswesen

Bereitstellung von digitalen Medien in Kindergarten
und Schulen. Digitalisierung der Lerninhalte ermog-
licht ortsunabhangiges Lernen.

Video-Identifikation

Ein offizielles Videoidentifikationsverfahren ersetzt
die personliche Identifikation in einem BUrgeramt
oder in einer Postfiliale. Dabei wird eine Kamera und
ein offizielles Ausweisdokument bendtigt.

MOBILITAT

Intelligente Parklésungen

Eine App, die freie Parkplatze anzeigt, den Nutzer dort-
hin navigiert und mit der man fur die Parkplatznutzung
bezahlt (sowohl auf der Straf3e als auch im Parkhaus).

Verkehrsleitsysteme

Eine App mit aktuellen Informationen zu Verkehrs-
lage und Stauumgehung mit Funktion zur Routen-
optimierung in der Stadt.

Ubergreifende Mobilitatslésung
Eine App fur alle Mobilitatsangebote in der Stadt wie
bspw. 6ffentlicher Verkehr, Car-Sharing, Bike-Sharing,
Taxis und Mitfahrgelegenheiten. Zentrale Abrechnung
aller Angebote innerhalb der App.

Automatisches Ticket

App mit allen Mobilitdtsangeboten (OPNV, Taxi, Car-
Sharing, Fahrrad-Sharing, E-Scooter, E-Roller, etc.)
und Bezahlung nach gefahrenen Kilometern. Auto-
matische Bezahlung beim Aussteigen (ohne ein Ticket
zu l6sen) und dabei immer automatisch Nutzung des
besten Tarifs.

Intelligente Bushaltestellen

Automatisierte Benachrichtigung des Busfahrers
Uber wartende Passagiere. Informationsangebot
wahrend des Wartens (Fahrplane und optimierte
Routen aber auch allgemeine Nachrichten). Intelli-
gente Lichtsteuerung und Beleuchtung nur bei Bedarf.

Automatisiertes Fahren

Einsatz von autonomen Fahrzeugen, um die Stral3en-
sicherheit und -effizienz zu erhdhen. Verflgbarkeit als
Car Sharing Angebot fur den Transport von Personen
oder Gegenstanden.
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NACHHALTIGE STADT

Info-App zur Stadt

App mit Informationen rund um Veranstaltungen,
Vereine, Angebote und allgemeine Informationen
zu ihrer Stadt. Informationen zu stadtischen Sport-
anlagen mit Onlinebuchung von Kursen/Hallen und
Auslastungsanzeige fur Schwimmbader.

Intelligente StraBenbeleuchtung

Durch integrierte Radarsensoren in den Strafsen-
beleuchtungen wird das Licht bei geringem Verkehr-
saufkommen automatisch gedimmt und bei hohem
Verkehrsaufkommen auf maximale Lichtstarke
erhoht, sobald der Radar-Detektor eine Bewegung
erkennt. Dadurch reduziert sich die derzeitige Licht-
verschmutzung und -beldstigung durch unnétige
Beleuchtung auf ein minimales MaR.

Intelligente Wassernutzung

Installation eines intelligenten Messgerates (Smart-
Water-Meter) im eigenen Haushalt. Auswertung der
gesammelten Daten in einer App und Tipps zur Mini-
mierung von Wasserverbrauch und Kosten.

Anreize fur klimaneutrales Verhalten

Umfassendes Anreizprogramm, das beispielsweise

Folgendes beinhaltet:

- App fur die Verwaltung von lokalen Klima Kredits
und Zertifizierungen

- Anreizsystem zur Mdllreduktion durch intelligente
Mulltonne mit variablen Raten oder Tarifen fir MUll-
entsorgung nach Gewicht

Offentliche erneuerbare Stromquellen

Begrunte Saulen mit Solarelementen an 6ffentlichen
Platzen, die Strom fur unterwegs anbieten (etwa fur
das Laden von Smartphones).
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SICHERHEIT

Offentliche Sicherheit

Vernetzung von Uberwachungstechnologie (Video,
Radar etc.) im stadtischen Raum und Anbindung an
Polizei und Sicherheitsdienste.

Katastrophen Warnsystem

Sensoren zur Uberwachung von Wasserstand und
Wind. Automatisierte Warnung betroffener Anwohner
bei Flut oder Sturm. Ubermittlung von Informationen
zur Sicherheitslage und zu empfohlenem Verhalten
(Uber App oder SMS).

Krisenmanagement

Durch Einsatz von Echtzeit Daten aus VideoUberwa-
chung kann bei GroRveranstaltungen schneller ge-
handelt werden und Krisensituationen bestmaoglich
bewaltigt werden.



Lokale, dezentrale, erneuerbare Energiekonzepte
Versorgung der eigenen Wohnung oder des eigenen
Hauses mit lokaler und erneuerbarer Energie. Inte-
gration von Solaranlagen, Warmepumpen, Fernwarme
oder Geothermie fur Hauser, Wohnungen oder ganze
Stadtteile. Beispielsweise auch Nutzung der Abluft
aus Serverfarmen zum Heizen.

Plattform mit Mietpreisdaten

Zentrale Plattform mit umfassenden Daten zu Miet-
preisen und Mietpreisentwicklung (inklusive Informa-
tionen zu Ausstattung, Lage etc.)

Kollaboratives Wohnen

Vermittlung von Raumen zur Kurzzeitmiete (z.B. Buchen
einer grofl3en Kuche fir ein Abendessen mit Freunden)
oder von Platzen in gemeinschaftlich genutzten
Raumen (z.B. Schreibtisch in einem Co-Working-Space)

COMMUNITIES UND SHARING

Smart Contract Sharing

Optimierung von Vertragen als Service. Dadurch z. B.
Verbesserung von Risikopramien durch Versicherungs-
Pooling oder guinstigere Strompreise durch gesam-
melte Abnahmevertrage.

Virtuelle Familie

Vermittlung von ,Generationenvertragen” oder
wvirtuellen Familien”. Dabei profitieren beispielsweise
Rentner vom Familieneinkauf und investieren im
Gegenzug diese Zeit in die Kinderbetreuung. Ein
weiteres Beispiel ware ein Mikrokredit fur eine
Geschaftsidee eines jungen Menschen. Im Gegenzug
bekame der Kreditgeber eine langfristige geringe
Gewinnbeteiligung.

Lokaler sozialer Jobmarkt

App zur kurzfristigen Vermittlung von sozialer Arbeit.
Angabe der Zeit, die man fur soziale Arbeit investieren
konnte und Angabe relevanter Fahigkeiten (z. B.
FUhrerschein). AnschlieBend vermittelt die App Stellen,
etwa als FuRballtrainer oder Fahrer fur die Tafel.

P2P-Fahrradsharing

Digitale Fahrradschlgsser, um das eigene Fahrrad
per App fur andere freigeben zu kdnnen. Diese zahlen
eine geringe Gebuhr fur die Nutzung. Abwicklung
und Bezahlung lauft vollstandig in der App. Das
geliehene Fahrrad muss anschlieBend an einen ver-
einbarten Ort zurick gebracht werden.
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