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Interview mit Markus Reinhardt, Vattenfall Next Energy

"Lieferfahigkeit ist ein wichtiges Thema geworden"
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Markus Reinhardt ist Chef der Vattenfall Next Energy, die dezentrale Dienstleistungen anbietet. (Foto: Vattenfall GmbH)

Berlin (energate) - Dezentrale Energielosungen und Dienstleistungen werden zu einem immer wichtigeren Ge-
schiftsfeld - gerade auch vor dem Hintergrund des Krieges in der Ukraine. Der Vattenfall-Konzern hat 2021 eine
eigene Geschaftseinheit fiir diese Themen gegriindet. Im energate-Interview erklart Geschéftsfiihrer Markus
Reinhardt unter anderem, wie Wallboxen trotz Lieferengpassen zum Kunden kommen und wie sich neue Kun-
denbeziehungen kniipfen lassen.

energate: Herr Reinhardt, Sie sind Geschéaftsfiihrer der 2021 gegriindeten Geschéaftseinheit Vattenfall Next Energy.
Welche Strategie steckt hinter dieser Griindung?

Reinhardt: Wir haben bis dato verschiedene B2B-Anwendungen in einer Einheit angeboten, der Vattenfall Smarter
Living. Weil dezentrale Energiedienstleistungen sehr stark wachsen, wollten wir das Profil scharfen - auch nach
aullen. Darum griindeten wir Vattenfall Next Energy. Im Fokus steht dabei sowohl der Vertrieb von zum Beispiel
Warmepumpen, PV und Wallboxen als auch unser Full-Service-Dienstleistungsangebot fiir Unternehmen. Deren
~Kundinnen und Kunden merken dabei nicht, dass wir im Hintergrund agieren. Aktuell arbeiten in der Einheit 50 Mit-

1von3 22.08.2022, 14:39


https://www.energate-messenger.de/
https://www.energate-messenger.de/
https://www.energate-messenger.de/news/neue-maerkte-und-technologien
https://www.energate-messenger.de/news/neue-maerkte-und-technologien

"Lieferfahigkeit ist ein wichtiges Thema geworden" — energate messenger+  https://www.energate-messenger.de/news/224734/lieferfachigkeit-ist-ei...

arbeiterinnen und Mitarbeiter sowie 35 externe Entwickler. Und wir sind weiter auf Wachstumskurs.

energate: Wer ist |hre Zielgruppe beziehungsweise fiir wen lohnt es sich, dezentrale Dienstleistungen wie die Ver-

mietung einer PV-Anlage uber einen Dritten abzuwickeln?

Reinhardt: Im Grunde fiir jeden, der sich mit Energiedienstleistungen befasst und diese vertreibt. Schon seit eini-
ger Zeit verandert sich das Kerngeschaft der Versorger: Es wird kleiner und wirft weniger ab. Mit Blick auf den Kli-
maschutz war auch das Gasgeschaft bereits mit schrumpfenden Absatzprognosen konfrontiert. Die aktuelle Ener-

giekrise verscharft diesen Trend massiv.
energate: Inwiefern?

Reinhardt: Aktuell fragen Kunden aktiv nach Lésungen zur Eigenversorgung und Alternativen zu fossilen Losun-
gen. Gerahmt wird das Ganze noch von der Digitalisierung und der Herausforderung, die passenden Prozesse
auch effizient umzusetzen. Viele Stadtwerke sind operativ gar nicht darauf ausgelegt, eine Vielzahl an Kundenan-
fragen zu bearbeiten und mit positiven Deckungsbeitrdgen Vertrieb und Umsetzung solcher Dienstleistungen zu
realisieren. Diese Unternehmen sind dann gliicklich, wenn wir das kleinteilige Geschaft unterstitzen oder tiberneh-
men. Ihnen begegnen wir als flexibler Partner und richten uns nach den Bedirfnissen: Ob zum Beispiel das ganze
PV-Paket gewlinscht wird, zugleich aber nur ein Teil des Warmepaketes. Ob die Servicepartner des Kunden einge-

bunden werden oder wir unsere Partner mitbringen sollen...
energate: Wie ist die Resonanz bislang?

Reinhardt: Wir erleben seit Méarz eine enorme Marktdynamik - vor allem PV geht durch die Decke. Das wird auch
die nachsten Jahre so bleiben: Die Nachfrage nach Photovoltaik wird sich verdrei- oder sogar vervierfachen. Ahnli-
ches gilt fir Warmepumpen. Auch sie werden verstarkt nachgefragt und das Bundeswirtschaftsministerium plant
bekanntlich, den Ausbau auf iber 500.000 Warmepumpen jahrlich anzureizen! Aktuell vertrauen auf uns insge-
samt 65 Partner, darunter kleinere Stadtwerke - aber auch groe, wie zum Beispiel aus Bochum oder Bremen. Da-

zu kommen Regionalversorger wie die Entega oder Rheinenergie.

energate: Herzstiick Ihrer Aktivitaten ist die digitale Plattform "VLink", die Vattenfall 2017 von der Trianel erwor-

ben hat. Was macht die Plattform aus?

Reinhardt: Ich war von Anfang an involviert, habe die Plattform mitentwickelt und bin bis heute dafiir verantwort-
lich. Als wir 2017 zu Vattenfall gingen, haben wir sie noch einmal neu aufgestellt: Wir sind zum Beispiel in die Tele-
kom Cloud migriert, haben eine skalierungsfahige Architektur aufgesetzt und autarke Applikationen entwickelt, die
Uber Schnittstellen miteinander sowie mit externen Systemen arbeiten konnen, um digitalen kundenzentrierten
Vertrieb zu realisieren. Alles selbstverstéandlich unter Wahrung des Datenschutzes mit deutschen Rechenzentren
und Vertragspartnern. Im Kern der Plattform wird quasi alles orchestriert, also etwa Marktpartner eingebunden.
Sie enthalt auBerdem zum Beispiel Frontends und Landingpages fiir unsere Kundinnen und Kunden, von denen
aus diese wiederum mit ihrem Kundenstamm interagieren. Die Plattform bildet zudem die Basis unserer mobilen

Apps - zum Beispiel flir Handwerker oder Vertriebler - und vernetzt zu betreuende Assets. Wichtig war uns dabei,
u]
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auch externe Systeme - wie ein bereits vorhandenes CRM - einbinden zu kdnnen. Schlielilich bringen unsere Kun-

dinnen und Kunden ganz unterschiedliche Voraussetzungen mit.
energate: Brauchen Sie dazu Smart Meter?

Reinhardt: Intelligente Zahler sind ein Weg, um an die nétigen Daten zu kommen und Services anbieten zu
konnen. Aktuell kénnen wir entweder mit Smart Metern oder mit Energiemanagementsystemen arbeiten oder
auch die Assets direkt anbinden.

energate: Was steht abgesehen von PV und Warmepumpen bei Ihren Kundinnen und Kunden noch hoch im Kurs?

Reinhardt: Lieferfahigkeit! Das ist ein wichtiges Thema geworden. In den vergangenen zwdlf Monaten sind die Lie-
ferketten durch Corona ohnehin schon unter Druck geraten, nehmen wir beispielsweise den Frachterstau im
Shanghaier Hafen. Und jetzt erhalt die Nachfrage einen weiteren Push wegen des Krieges in der Ukraine. Wir mis-
sen die Leute angesichts der Gasdrosselung nicht mehr iberzeugen, sie wollen nachhaltige Technik - und das am
besten sofort. Wahrend des KfW-Forderprogramms fiir Wallboxen fiir E-Autos haben wir beispielsweise ein eige-
nes Lager aufgebaut und dort immer einige Geréate vorratig gehabt. Insgesamt haben wir alleine 2021 mehrere
Tausend Wallboxen dariiber absetzen konnen. Der Gedanke hinter der Lagerung ist, auch bei Lieferengpdssen am
Markt gute Produkte zu guten Konditionen liefern zu kénnen. Denn es wird mehr Nachfrage als Angebot geben,

auch in den nachsten Jahren.
energate: Sind Sie bereits in den schwarzen Zahlen?

Reinhardt: Wir sind seit diesem Jahr in den schwarzen Zahlen und werden weiter investieren. Konkrete Umsatz-

zahlen kommunizieren wir allerdings nicht.
energate: Zum Abschluss - in welchem Bereich sehen Sie derzeit das grofite Wachstumspotenzial?

Reinhardt: Einige habe ich ja schon genannt. Hervorheben mdchte ich insbesondere die sich verandernden Kun-
denbeziehungen: Immer mehr Menschen wollen eigenen Strom erzeugen. Fiir den Use Case muss ich die passen-
de Lésung haben, etwa auch vorratige Speicher. AuRerdem wollen die Menschen weg von Ol und Gas, also helfen
wir bei der Umstellung und unsere Partner kénnen - etwa liber Warmepumpen - dann mehr Strom verkaufen.

energate: Danke fiir das Gesprach!

Das Interview fiihrte Daniel Zugehor.
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