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Make oder Buy

Neues EEG: In der Strom-Direktvermarktung miissen Windradbetreiber
wissen, was sie selbst leisten konnen und was sie besser auslagern.

Mit der Novelle des Erneuerbare-Energien-Geset-
zes (EEG) und der Einfiihrung einer verpflichtenden
Direktvermarktung fiir neu errichtete Anlagen miis-
sen nun alle Marktakteure im Bereich erneuerbare
Energien ein wirtschaftlich tragfihiges Vermark-
tungsmodell erarbeiten. Sie miissen entweder eige-
ne Vermarktungsaktivitdten fiir den eigens erzeug-
ten Strom aufbauen (im Wirtschaftsdeutsch ,,Make*
genannt) — sofern diese Aktivititen nicht bereits
vorhanden sind. Oder sie miissen auf die Koopera-
tion oder Dienstleistung mit anderen Marktteilneh-
mern (,,Buy“) setzen. Doch fiir wen ist welches Ge-
schaftsmodell am geeignetsten und welche Faktoren
begriinden die Entscheidung?

Bereits vor Inkrafttreten der EEG-Novelle
zum 01.08.2014 wurden knapp 30.000 Megawatt
(MW) Onshore-Windstrom direkt vermarktet. Vor
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allem die Managementpramienverordnung setzte
hohe Anreize fiir diese Vermarktungsform anstelle
der Festvergiitung oder des Direktverbrauchs. Mit
der Novelle werden die Direktvermarktung und
das damit verbundene Modell einer flexiblen, vom
monatlichen Durchschnitt der Borsenstrompreise
abhéngigen Marktpramie fiir alle neu zu errichten-
den EEG-Anlagen verpflichtend. Die Leistungsun-
tergrenze der hierunter fallenden EEG-Neuanlagen
reduziert sich sukzessive von 500 Kilowatt (kW) ab
01.08.2014 auf 100 kW ab 01.01.2016.

Die zuletzt vom EEG gewidhrte Management-
pramie entfdllt fiir neu errichtete Anlagen. Die
Fernsteuerbarkeit ist fiir sie obligatorisch, auch der
Fernsteuerbarkeitsbonus entfallt.

Der Autbau einer Direktvermarktungsabtei-
lung geht einher mit einer Vielzahl von Aufgaben,



Regional diversifizierte
Portfolios sorgen im Vergleich
zum Einzelwindpark nahezu fiir
die Halbierung des Prognose-
fehlers im Day-Ahead-Handel.

welche vor wie nachgelagert der eigentlichen
Marktaktivitat stattfinden. Vereinfacht dargestellt
konnen alle direkt mit der Vermarktung in Verbin-
dung stehenden Aktivitdten in drei Aufgabenblocke
(Abbildung 1, Seite 42) gegliedert werden. Die Auf-
gaben in den Bereichen Marktaktivitat (Durchfiih-
rung des Stromhandels) und Marktfolge (insbeson-
dere Stomlieferung und -abwicklung) entsprechen
den Aufgaben, die schon bisher am Stromgrofhan-
delsmarkt anfielen. Unternehmen, die diese Wert-
schopfungen bereits vornahmen, konnen deutliche
Synergien erzielen. Neu hinzu kommt fiir die Ver-
marktung der Erneuerbare-Energien-Einspeisung
der Aufwand fiir Erzeugungsprognosen in unter-
schiedlicher Granularitét.

Risiko und kritische Erfolgsfaktoren

Vom Finanzierungsmodell iiber die Betriebsfiih-

rung bis hin zur Vermarktung lassen sich eine Reihe

kritischer Erfolgsfaktoren identifizieren. Um sich an

dieser Stelle auf die Direktvermarktung am Strom-

grof8handelsmarkt zu konzentrieren, sollten bei ei-

ner Analyse der kritischen Erfolgsfaktoren zunéchst

die Kosten einer Direktvermarktung im Fokus ste-

hen. Sie lassen sich grob in fiinf Kategorien gliedern:

e Kosten fiir den Marktzugang wie Borsenge-
biihren

e  Kosten fiir die Prognosedienstleistung

e Personalkosten fiir die Durchfithrung der Di-
rektvermarktung

e  Systemkosten fiir Energiedaten-, Portfolio-,

Fahrplan- und Bilanzkreismanagement
e  Risikokosten fiir Ausgleichsenergie
Die groBten Kostenblocke sind hierbei das Per-
sonal zur Abwicklung der notwendigen Prozess-
schritte, das IT-System sowie die Risikovorsorge
fiir die Ausgleichsenergie (Abbildung 2, Seite 42).
Bei ndherer Betrachtung fillt auf, dass diese sich
nicht allgemeingiiltig als spezifische Grofen in
Euro pro Megawattstunden darstellen lassen, son-
dern dass sie zum einen deutlich vom Portfolio der
betriebenen Windparks abhingen. Zum anderen
sind die Professionalitdt sowie der Umfang und
die Frequenz der Direktvermarktungsaktivitét aus-
schlaggebend. Eine grobe monetdre Abschitzung
ist somit nur einzelfallbezogen moglich.

Dies gilt insbesondere fiir Personal und Aus-
gleichsenergie. Aufgrund der hohen IT-technischen
Automatisierbarkeit bei der Massendatenverar-
beitung in allen drei Aufgabengebieten Prognose,
Marktaktivitdt und Marktfolge stellen die Perso-
nalkosten nahezu einen Fixkostenblock dar. Damit
hingen diese insbesondere von der Portfoliogro3e
ab. Hierbei zeigt sich, dass eine installierte Leistung
bis 50 MW nahezu das Geschift verhindernde,
hohe spezifische Personalkosten pro Megawatt-
stunde (MWh) Einspeisung erzeugt, falls keine Sy-

nergien zu anderen Geschiftsfeldern wie Vertrieb
oder konventioneller Energieerzeugung bestehen.
Erst ab einer GroBenordnung des Portfolios von
500 MW lassen sich auch ohne solche Synergien
wettbewerbsfahige Personalkostenschliissel erzeu-
gen. Das Anlagenvolumen ist somit in Bezug auf
die Personalkosten ein kritischer Erfolgsfaktor.

Kritisch sind aber auch die moglichen Kosten
der Ausgleichsenergie. Bedarf an Ausgleichsener-
gie tritt auf, wenn Ist-Einspeisung und Vermarktung
gemil Fahrplananmeldung voneinander abweichen.
Der finanzielle Saldo aus den am Markt erzielten
Erlosen und den gegeniiberstehenden Ausgleichs-
energiekosten muss vom Direktvermarkter getragen
werden. Die Ausgleichsenergiepreise sind deutlich
volatiler als die Spothandelspreise. Sie stehen auch
erst im Nachhinein im Rahmen der Bilanzkreisab-
rechnung fest. Daraus ergeben sich Risiken, welche
als Risikokosten fiir die Bilanzkreisbewirtschaftung
abgeschatzt werden miissen. Auch dieser Kostenbe-
standteil hiangt stark vom jeweiligen Windparkport-
folio ab, wie Abbildung 3 (Seite 42) zeigt.

Als erfolgskritische Groen fiir die Risikokos-
ten der Ausgleichsenergie lassen sich portfolio-
immanente, standort- und anlagenabhingige
Faktoren — zum Beispiel Anlagenkennlinie oder
Verfiigbarkeiten —, Groe und regionale Durch-
mischung des Portfolios feststellen. Gut regional
diversifizierte Portfolios sorgen beispielsweise na-
hezu fiir eine Halbierung des Day-Ahead-Fehlers,
den ein einzelner Windpark im Durchschnitt erzielt.

Daneben lassen sich bewirtschaftungsabhéngi-
ge Faktoren identifizieren. Eine wesentliche Rolle
stellt hierbei die Frequenz dar. Wenn ein Wind-
parkbetreiber neben einer reinen Day-Ahead-
Vermarktung auch Intraday-Prognosen und In-
traday-Marktaktivititen vornimmt, kann dies die
Prognoseunsicherheit und so den Bedarf an Aus-
gleichsenergie ebenfalls nahezu halbieren. Dem
steht allerdings eine Kostenerhohung bei Personal
und Prognosedienstleistungen gegeniiber.

Im Resultat miissen Risikokosten fiir die Aus-
gleichsenergie von unter einem bis drei Euro pro
MWh - bezogen auf die langfristige Einspeisepro-
gnose — einkalkuliert werden. Diese Risikoabschit-
zung ignoriert aber noch Chancen und Risiken aus
der individuellen Vermarktungstitigkeit, wo diese
abweichende Ertrdge gegeniiber dem Verfahren
der Ubertragungsnetzbetreiber zur Berechnung der
Marktpramie erwirtschaftet.

Die richtige Wertschopfungstiefe

Die beiden Kategorien Personal- und Risikokos-
ten fiir die Ausgleichsenergie belegen die enorme
Bandbreite und damit auch die wettbewerbskriti-
sche Relevanz der kritischen Erfolgsfaktoren. Jeder
Marktakteur sollte genau priifen, welche Anteile
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Abbildung 1: Die drei Aufgabenblocke der Direktuermarktung
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Abbildung 2: Kostenanteile der Direktvermarktung/spezifische Personalkosten je Portfolio
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Abbildung 3: Sinkende Prognoseabweichungen

Zu Abbildung 2: Personalkosten
in Kernarbeitszeit (ohne Krank-
heits- und Urlaubsvertretung).
Abbildung 3: Der Root-Mean-
Square-Error (RMSE) misst die
Abweichungen der Ist-Einspei-
sung vom Prognosewert.

Grafiken: Meteo DSS 2013, BET (3)

der Wertschopfungskette in der Direktvermark-
tung er in seinem Unternehmen intern bearbeiten
will. Oder welche Arbeitsschritte er mittels eines
Dienstleistungsvertrags nach auflen vergeben oder
zumindest iiber Kooperationen abwickeln sollte —
um Portfolioeffekte zu erzielen.

Je nach Art des Marktakteurs unterscheidet
sich die Handlungsempfehlung natiirlich: Biirger-
gesellschaften mit einem kleinen Portfolio an lokal
begrenzten Windenergieanlagen besitzen kaum
Vermarktungserfahrung oder Handelskompetenz.
Sie konnen auch keine Synergien zu bestehenden
Geschéftsfeldern nutzen. Biirgerwindparkbetrei-
ber sollten die Direktvermarktung an Dienstleister
iibertragen. Sie konnen im Rahmen der Gestaltung
der Dienstleistungsvertrige aber bestimmen, wie
weit sie an den Chancen und Risiken der Direkt-
vermarktung partizipieren mochten.

Projektierer wiederum sind in der Regel nicht
lokal fokussiert und generell dafiir offen, die eige-
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ne Wertschopfungstiefe selbst zu bestimmen. Die
Direktvermarktung bietet ihnen die Gelegenheit,
das eigene Geschéftsmodell komplett zu dndern. In
der Rolle eines Vermogensverwalters konnten sie
beispielsweise mittels Verlangerung der Wertschop-
fungskette eine eigene Kompetenz fiir Vermark-
tungs- und Handelsfolgeprozesse entwickeln.

Ein Vorbild hierfiir bietet die Immobilienwirt-
schaft: Im Nachgang der Finanzkrise von 2008 hat
eine Reihe von Immobilienfirmen ihr Geschiftsmo-
dell angepasst. Nicht mehr Ankauf, Projektentwick-
lung und Verkauf, sondern Vermogensverwaltung
fiir institutionelle Anleger steht so heute im Vorder-
grund ihrer Geschiftsmodelle. Diese Unternehmen
verstetigten so ihren Cashflow.

Wege zur Direktvermarktung?

Eine Hiirde fiir Erneuerbare-Energien-Projektierer
ist sicherlich, dass sie die Vermarktungskompe-



Die groflten Kostenblocke der

Direktvermarktung sind das Personal

zur Abwicklung, das I'T-System
sowie die Risikovorsorge fiir die

Ausgleichsenergie.

tenzen und das Marktverstindnis erst aufbauen

miissen. Zudem liegen keine Synergien zu anderen

Wertschopfungsstufen bei der Direktvermarktung

vor. Es konnte fiir sie sinnvoll sein, einzelne Auf-

gaben wie das Fahrplanmanagement als Dienstleis-
tung hinzuzukaufen.

Energieversorgungsunternehmen konnen hin-
gegen bereits etablierte Geschéftsprozesse auf ihr
neues Geschiftsfeld tibertragen. Die aktuelle Hiir-
de fiir Energieversorger ist deren oft geringe und
lokal ausgeprigte Portfoliogrole. Um diesen Wett-
bewerbsnachteil zu groen etablierten Direktver-
marktern zu egalisieren, miissen die Energieversor-
ger folgende Strategien anwenden:

e im Bilanzkreis das Ausgleichsenergierisiko di-
versifizieren. Denn sowohl die Prognoseunsi-
cherheit des Vertriebs als auch Einspeise-
unsicherheiten anderer Technologien in der
Stromerzeugung der Energieversorger entwi-
ckeln sich teilweise unterschiedlich, sodass das
Gesamtrisiko kleiner ist als die Summe der
Einzelrisiken.

e  Bildung von Kooperationsmodellen beim Bi-
lanzkreismanagement mit entsprechender in-
terner Verrechnung der saldierten Abweichun-
gen zu Spotkonditionen

e  bessere Nutzung des Day-AfterHandels zur
Minimierung der Ausgleichsenergiekosten. Der
Day-AfterHandel sieht vor, dass ein Stromer-
zeuger die Fehlkalkulationen seines Fahrplans
bis um 16 Uhr des Folgetags teilweise ausglei-
chen kann. Hat er etwa weniger Windstrom als

angekiindigt erzeugt, kann er sich mit einem
anderen Erzeuger zusammenschlieen, der zur
gleichen Zeit zu viel Windstrom einspeiste. Bei-
de konnen dann nachtréglich ihre Fahrplane
korrespondierend dndern, sodass ein geringe-
rer Ausgleichenergiesaldo anfillt. Allerdings
konnte dieser Day-After-Handel vor seiner Ab-
schaffung stehen, wie ein Vorschlag zur Anpas-
sung des Bilanzkreisvertrags seitens der Bun-
desnetzagentur (BK 06-14-044) verdeutlicht.
Fazit: Fiir den Erfolg der Direktvermarktung sind
insbesondere Portfoliogrole und Anlagenvertei-
lung sowie Synergien zu bereits etablierten Ge-
schiftsprozessen im Unternehmen entscheidende
Faktoren. Daneben sollten Kooperationsmodelle
und die Einbeziehung von Dienstleistungen erwo-
gen werden. B
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