
64 bulletin.ch 6 / 2022

PA N O R A M A  |  I T  F Ü R  E V U

D igitalisierung meint die umfas-
sende Vernetzung von Syste-
men, um umfangreiche Infor-

mationen sammeln, analysieren und in 
Handlungen umsetzen zu können und 
so einen Mehrwert für ein Unterneh-
men zu schaffen. Das Beratungsunter-
nehmen Carle Energy Consulting hat 
2021 mit einer Umfrage den Status quo 
im Bereich Digitalisierung bei Schwei-
zer Energieversorgungsunternehmen 
(EV U ) erhoben. Der Fragebogen 
deckte die w ichtigsten acht Hand-
lungsfelder im Zusammenhang mit der 
Digitalisierung ab (Bild 1).

An der Umfrage haben 114 EV Us aus 
der Romandie, dem Tessin und der 
deutschsprachigen Schweiz teilgenom-

men. Zur besseren Differenzierung der 
Umfrageergebnisse wurden die befrag-
ten Energieversorger anhand des Ener-
gieabsatzes in kleine, mittlere und grosse 
Unternehmen unterteilt. Die 114 Unter-
nehmen gehören zu je ungefähr einem 
Drittel zu den kleinen, mittleren respek-
tive grossen EV Us (Tabelle 1).

Funktionen von Smart Metern 
bei Weitem nicht ausgenutzt
Digitaler Vertrieb, Smart Metering und 
digitale Kunden-Interaktion sind jene 
Geschäftsprozesse, die im Rahmen der 
Digitalisierung zentral sind (Bild 2).

Smart Meter dienen als Ausgangs-
punkt für die Digitalisierung des Netz-
bereiches und sind nicht zuletzt auch 

vom Gesetz vorgeschrieben. Dieses 
Gesetz verlangt unter anderem einen 
Rollout von Smart Metern bei 80 % 
aller Messeinrichtungen bis 2028.[1] 
Laut Umfrage haben 5 % aller Firmen 
den Smart-Meter-Rollout bis Ende 2021 
bereits vollständig umgesetzt. Weitere 
33 % sind mitten in der Umsetzung, 
und über 50 % haben noch nicht damit 
begonnen.

Prioritär wird mit den Smart Metern 
der Stromverbrauch gemessen, teil-
weise wird zusätzlich der Stromver-
brauch für den Kunden auch visuali-
siert (Bild 3). Am wenigsten werden 
Smart Meter bisher für dynamische 
Tarife, zur Identifizierung von Ein-
sparpotenzialen und zum gesteuerten 

Digitalisierung von EVUs | Eine Umfrage zum Status quo im Bereich Digitalisie-
rung bei den Schweizer Energieversorgern zeigt, dass es noch viel Luft nach oben 
gibt. Die Unternehmen agieren eher konservativ anstatt die Chancen der Digitali-
sierung für neue Geschäftsmodelle und mehr Kundenorientierung zu nutzen. 
Ausserdem sollten sie einen stärkeren Fokus auf die ICT-Sicherheit legen.

Es gibt noch  
viel Luft nach oben
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Laden von Elektrofahrzeugen einge-
setzt. Bei der Anwendung von Smart 
Metern besteht also noch enorm viel 
Luft nach oben, auch wenn zur Umset-
zung des Rollouts gemäss Gesetz noch 
etwas Zeit bleibt.

Digitalen Vertrieb ausbauen 
und wirtschaftlich optimieren
Im digitalen Vertrieb, einem weiteren 
f ür die Digitalisier ung zentralen 
Bereich, stufen sich rund 25 % der EV Us 
in Bezug auf den Reifegrad als tief ein, 
55 % sehen sich im Mittelfeld und 20 % 
betrachten sich als eher fortgeschritten.

Durch eine grösstmögliche Kunden-
orientierung in der Produkt- und 
Dienstleistungsentwicklung lassen sich 
Kundenbedürfnisse rechtzeitig erken-
nen sowie besser und effizienter bedie-
nen. Der Endkunde erwartet heutzutage 
ein reibungsloses, ganzheitliches Ein-
kaufs- und Ser vice-Erlebnis. Diese 
Anforderung steht im Gegensatz zum 
tradit ionellen Kundenkontakt von 
EVUs, der sich grösstenteils auf die jähr-
liche Stromzählerablesung und den Ver-
sand der Rechnungen beschränkt. Digi-
tale Kunden-Tools (Customer Self 
Service und Online-Vertriebskanäle für 
Produkte) sind aber bereits bei 45 % aller 
befragten Energieversorger im Einsatz. 
Allerdings sind diese nur bei einem 
Viertel der EVUs wirtschaftlich, was auf 
eine mangelhafte Umsetzung hinweist 
(Bild  4). Der Einsatz von Online-Ver-
triebskanälen für Produkte und Custo-
mer Self Service sollte somit bei den 
Schweizer EVUs nicht nur weiter ausge-
baut, sondern auch wirtschaftlich opti-
miert werden. Dies entlastet interne 
Ressourcen und ermöglicht die Gewin-
nung neuer Kunden sowie Cross Selling.

Nur gerade 24 % der Energieversorger 
verbreiten über digitale Kanäle regel-
mässig und mindestens jede Woche 
Inhalte wie News, Berichte und Projekt-
erfolge, und nur 12 % interagieren digi-
tal mit den Kunden. Etwa 25 % sind in 
der digitalen Kommunikation gar nicht 
aktiv. Auch in diesem Bereich steht die 

Branche somit im Durchschnitt eher 
schlecht da. Sie hat einen enormen 
Nachholbedarf, um aktiv mit den Kun-
den zu interagieren, die Kundenbedürf-
nisse besser kennenzulernen und eine 
bessere Kundenbindung zu erzielen.

Wert von Kundendaten häufig 
nicht erkannt
Die Analyse von Kundendaten ermög-
licht die Vorhersage von Kundenbedürf-
nissen. Dies wiederum erlaubt, Kunden 
zur richtigen Zeit mit passenden Ange-
boten anzusprechen. Bereits heute verfü-
gen EV Us als Energielieferanten sowie 
Netz- und Messstellenbetreiber über 
enorme Datenmengen. Der Einsatz von 
neuen Verfahren der Datensammlung 
und -analyse sowie von künstlicher Intel-
ligenz wird nur von 15 % der Energiever-
sorger angewendet, und bloss die Hälfte 
davon setzt diese Mittel wirtschaftlich 
ein. Viel zu wenig EV Us haben also den 
Wert ihrer Daten als Rohstoff des digita-
len Zeitalters bislang erkannt.

Nur jedes zehnte EV U setzt ausser-
dem virtuelle Beratung ein, sei das 
über Avatare, Text- oder Video-Chat 
(Bild 4). Virtuelle Beratung hat aber 
bei mittelgrossen und grossen EV Us 
ein enormes Potenzial. So könnten 
Kunden beispielsweise gezielter bei der 
Steuer u ng des Energ ieverbrauchs 
unterstützt werden oder eine effizien-
tere und zielgerichtetere Beratung 
erhalten.

Grosses ungenutztes Potenzial 
bei digitalen Geschäftsmodellen
In einer Digitalisierungsstrategie geht 
es auch um den Aufbau eines Angebots 
an neuen Produkten und Dienstleis-
tungen. Die Hälfte der befragten EV Us 
set z t sich m it neuen d ig ita len 
Geschäftsmodellen theoretisch ausei-
nander. Weniger als 30 % haben diese 

schon erfolgreich eingeführt. Und nur 
bei 25 % der befragten EV Us haben 
Investitionen in diesen Bereich im 
nächsten Jahr eine hohe Priorität.

Werden neue Geschäftsmodelle 
umgesetzt, sind dies die Direktvermark-
tung und Contracting-Lösungen, also 
jene, die nahe am klassischen Geschäfts-
modell liegen und nur sehr bedingt digi-
tal sind. Geschäftmodelle mit einer digi-
talen Basis sind noch sehr wenig 
verbreitet . Sma r t- C it y- G e schä f ts-
modelle beschränken sich bei den 
befragten Unternehmen auf Smart Meter 
und Smart Lighting (Bild  5). Beinahe 
90 % der EV Us gehen aber nicht davon 
aus, dass digitale Geschäftsmodelle im 
Bereich Smart City in den nächsten zwölf 
Monaten einen wesentlichen Anteil ihres 
Geschäftes ausmachen werden.

Bei Geschäftsmodellen im Bereich 
der Elektromobilität besteht ebenfalls 
noch ein sehr grosses Potenzial, da sich 
Elektrofahrzeuge bald im Markt durch-
setzen werden, die Energieversorger 
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Klassifizierung Energieabsatz Teilnehmer

Kleine EVUs < 50  GWh 30 %

Mittelgrosse EVUs 50  GWh – 200  GWh 32 %

Grosse EVUs über 200  GWh 38 %

Bild 1 Die wichtigsten 

Handlungsfelder im Be-

reich Digitalisierung, wel-

che die Umfrage abdeckt.

Tabelle 1 Gruppierung der befragten 

Energieversorger.

Bild 2 So schneiden die EVUs in den Be-

reichen digitaler Vertrieb, Smart Metering 

und digitale Kundeninteraktion ab.
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die Chancen von neuen Dienstleistun-
gen in diesem Bereich aber noch kaum 
ergriffen haben. Bisher beschränken 
EV Us ihre Aktivitäten auf den Betrieb 
öffentlicher Ladestationen (80 % der 
befragten EV Us), die Abrechnung für 
Ladestationen ( 50 %) sowie auf den 
Verkauf und die Installat ion von 
Ladeinfrastrukturen (Bild 5).

Aufholbedarf bei interner 
Kommunikation zum Thema
Ob ei ne Dig italisier u ngsi n it iat ive 
erfolgreich verläuft oder nicht, hängt 

auch von den Rahmenbedingungen ab, 
vor allem bei der Organisation im 
Unternehmen und bei der Infrastruk-
tur. In erster Linie ist wichtig, dass das 
Management die digitale Transforma-
tion mitträgt und vorausgeht, dass die 
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter die 
Ziele der Digitalisierungsstragie ken-
nen, sich auf ihre Arbeit fokussieren 
können und alle Mittel für die Zusam-
menarbeit zur Verfügung haben.

Bei 95 % der befragten Unternehmen 
w ird die Digitalisierung durch den 
CEO, die Geschäftsleitung oder das 

Management vorangetrieben, wobei 
nur 10 % diese digitale Transformation 
intern klar kommunizieren. Im Bereich 
St rateg ie-Kom mu n i kat ion besteht 
somit noch ein enormer Aufholbedarf.

Digitalisierung erfordert auch eine 
Veränderung der Unternehmenskultur 
in R ichtung höherer Flexibilität und 
Geschwindigkeit. Eine digitale Unter-
nehmenskultur zu fördern – etwa durch 
die Rekrutierung von Digitalisierungs-
spezialisten –, hält das Gros der befrag-
ten EV Us jedoch für nicht besonders 
dringlich. Nur 20 % geben einem kultu-

Bild 4 Einsatz digitaler Kunden-Tools.

Bild 3 Genutzte Funktionen der eingesetzten Smart Meter.
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heute im Einsatz geplant in 1–5 Jahren gar nicht keine Antwort
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rellen Wandel und der Einstellung von 
digital affi  nen Mitarbeiterinnen und 
Mitarbeitern eine höhere Priorität. Dies 
überrascht, hängen doch die Erfolgsaus-
sichten von Digitalisierungsanstrengun-
gen auch davon ab, welche Kompeten-
zen ein Unternehmen dafür aufb auen 
will und kann. 20 % geben ausserdem 
an, nicht über geeignete fi nanzielle Res-
sourcen zu verfügen, um die digitale 
Transformation zu bewältigen.

ICT-Sicherheit muss ausgebaut 
werden
Parallel zur Digitalisier ung müssen 
auch die ICT-Sicherheit aufgebaut res-
pektive gestärkt und Mitarbeiterin-

nen und Mitarbeiter geschult werden, 
um das R isiko zu vermindern, erfolg-
reiches Ziel von Cyber-Attacken zu 
werden. A llerdings haben nur r und 
20 % der Umfragetei lnehmer i hr 
Unternehmen in Bezug auf ICT-Si-
cherheit ( I S O  27002) u nd au f 
G eschä f tskont i nu ität ( I S O  2 2301/
BSI  200-4) zertifi zieren lassen. Bloss 
ein Drittel der Unternehmen hat sein 
Personal hinsichtlich Cyber Security 
sensibilisiert und geschult. Erstaunli-
cher weise sicher n ausserdem nu r 
60 % der Unternehmen regelmässig 
ihre Daten. Diese Resultate zeigen 
deutlich, dass im Bereich ICT noch 
grosser Optimierungsbedarf besteht.

Mit mehr Mut mehr machen
Im Grossen und Ganzen reagieren die 
Energieversorger im Hinblick auf die Digi-
talisierung eher konservativ und risi-
koscheu. Viele Firmen haben das Potenzial 
und die neuen Möglichkeiten der Digitali-
sierung noch nicht erkannt, geschweige 
denn, dass sie diese nutzen. Das typische 
EV U macht in R ichtung Digitalisierung 
vorsichtige Schritte, ohne die möglichen 
Chancen auszuschöpfen. Da besteht noch 
ein grosser Nachholbedarf.

Immerhin konnten sowohl Effi  zienz 
als auch Geschwindigkeit sämtlicher 
Ge schäfts prozesse bei rund 50 % der 
Unternehmen durch Digitalisierung 
gesteigert werden. Innovative Ansätze 
zur Erschliessung neuer Märkte und 
die Schaff ung einer entsprechenden 
Unternehmenskultur müssen erst noch 
entwickelt werden. Zudem zeigen die 
Resultate der Befragung, dass es den 
Schweizer EV Us oft an einer gesamt-
heitlichen Strategie zur Umsetzung 
fehlt. Als Fazit muss konstatiert wer-
den, dass die Schweizer EV Us im 
Durchschnitt eine mangelhafte Digita-
lisierungsstrategie verfolgen und die 
Zukunft mutiger angehen sollten.

Referenz
[1] Artikel 17a des Stromversorgungsgesetzes (StromVG; 
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Bild 5 Stand der Implementierung digitaler Geschäftsmodelle.
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L’entreprise de conseil Carle Energy Consulting a mené une 
enquête en 2021 pour connaître le statu quo en matière de 
numérisation chez les fournisseurs d’énergie suisses. Les 
résultats montrent qu’il y a souvent encore beaucoup de 
marge de progression dans ce domaine. Les entreprises 
agissent plutôt de manière conservatrice au lieu d’exploiter 
les opportunités de la numérisation pour de nouveaux 
modèles commerciaux et une meilleure orientation client. 
En outre, elles devraient mettre davantage l’accent sur la 
sécurité des TIC.

Dans l’ensemble, les fournisseurs d’énergie réagissent de 
manière plutôt conservatrice et peu encline à prendre des 
risques en ce qui concerne la digitalisation. Beaucoup d’en-
treprises n’ont pas encore reconnu le potentiel et les nou-
velles possibilités de la digitalisation, et encore moins com-

mencé à les utiliser. L’entreprise d’approvisionnement en 
électricité typique fait des pas prudents en direction de la 
digitalisation, sans exploiter les opportunités possibles. Il y 
a encore un grand besoin de rattrapage.

Il n’en reste pas moins que la digitalisation a permis 
d’augmenter l’effi  cacité et la vitesse de l’ensemble des pro-
cessus commerciaux pour environ 50 % des entreprises.

Des approches innovantes pour la conquête de nouveaux 
marchés et la création d’une culture d’entreprise correspon-
dante doivent encore être développées. En outre, les résul-
tats de l’enquête montrent que les EAE suisses manquent 
souvent d’une stratégie globale de mise en œuvre. En 
conclusion, on peut dire que les EAE suisses ont en moyenne 
une stratégie de digitalisation insuffi  sante et qu’elles 
devraient aborder l’avenir avec plus de courage. GIAN CARLE

Vaste potentiel de progression
Digitalisation des EAE


