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Thüga ist der Kern des größten Netzwerks kommunaler 
Energie- und Wasserversorger in Deutschland.

Das ist die Thüga

* Weitere Informationen zur Thüga Holding und zum Thüga Holding-Konzern 
 fi nden Sie online im Lagebericht unter www.thuega.de/downloads.

Daten und Fakten
Die wichtigsten Kennzahlen zum Geschäftsjahr 2019

THÜGA HOLDING-KONZERNTHÜGA HOLDING 
GMBH & CO. KGaA

THÜGA-GRUPPE THÜGA 
AKTIENGESELLSCHAFT

277,5 Mio. €
Bilanzgewinn (HGB). Ausgangsgröße 
für die Festlegung des Gewinnver-
wendungsbeschlusses in 2020 an die 
Gesellschafter der Thüga Holding 
GmbH & Co. KGaA

344,4 Mio. € 
Beteiligungsergebnis 
(HGB). Ausschüttungen 
und Ergebnisabführun-
gen der Partnerunter-
nehmen, i. d. R. für 
deren vorangegangenes 
Geschäftsjahr, an Thüga

• Investitionen (IFRS): 34,7 Mio. €
• Mitarbeiter : 756 (zum 31.12.2019)
• ROCE (IFRS): 7,6 %
  Gesamtkapitalrendite vor Steuern, bezogen auf gesamtes, 

operativ gebundenes Kapital (Quotient aus Adjusted EBIT 
und Capital Employed)

• Leverage Ratio (IFRS): 2,53(Zielwert < 3,0) 
  Verschuldungsgrad des Thüga Holding-Konzerns (Quotient 

aus Nettofi nanzverbindlichkeiten und Adjusted EBITDA)

• Investitionen: 1,3 Mrd. €

• Umsatz: 21,5 Mrd. €

• Gasabsatz: 118,8 Mrd. kWh

• Stromabsatz: 57,5 Mrd. kWh

• Wärmeabsatz: 10,0 Mrd. kWh

• Wasserabsatz: 330,8 Mio. m3

• Gaskunden: 2,0 Mio.

• Stromkunden: 4,4 Mio.

• Wärmekunden: 0,1 Mio.

• Wasserkunden: 1,0 Mio.

• Mitarbeiter: 20.300

Thüga-Gruppe
Mehr als 100 Stadtwerke und regionale 
Energieversorger sind Partnerunternehmen 
der Thüga-Gruppe. Sie sind mit ihren 
lokalen und regionalen Marken direkt 
am Markt aktiv und profi tieren von der 
Kooperation im Netzwerk.  

Plattformen 
Mehr Effi zienz für die Thüga-Gruppe ist das 
Ziel der Plattformen – das sind alle Plusgesell-
schaften und Start-ups, an denen Thüga und 
auch Partnerunternehmen beteiligt sind. Sie 
entwickeln skalierbare und individualisierbare 
Lösungen und Dienstleistungen. So verhindern 
sie den mehrfachen Aufbau entsprechender 
Ressourcen innerhalb der Thüga-Gruppe.

Kommunen (rund 560)
Sie sind die Mehrheitsgesellschafter 
der Energieversorger der Thüga-Gruppe. 
Diese versorgen größere Städte wie 
Nürnberg oder Wiesbaden genauso wie 
Regionen mit über 250 Städten und 
Gemeinden. In den Gremien der Energie-
versorger arbeiten Kommunen, Versorger 
und Thüga vertrauensvoll zusammen.

THÜGA
HOLDING*

GMBH & CO. 
KGaA

THÜGA-
PLATT-

FORMEN

THÜGA
HOLDING-
KONZERN*

THÜGA
AKTIEN-

GESELLSCHAFT

THÜGA-GRUPPE

KOMMUNEN

Thüga
Thüga ist eine Beteiligungs- und Fachberatungsgesellschaft mit kommunaler 
Verankerung. Als Minderheitsgesellschafterin von rund 100 Energie- und 
Wasserversorgern unterstützt sie mit fachlichem Know-how und Beratung deren 
unternehmerische Entwicklung. Ihre über 160 Beratungs- und Dienstleistungen 
reichen von der Energieerzeugung über Netze und Messwesen bis zur Digitali-
sierung sowie kaufmännischen Themen.

Den vollständigen Finanzbericht des Thüga Holding-Konzerns und der Thüga Aktiengesellschaft 
können Sie unter diesem Link herunterladen: www.thuega.de/downloads



Stand 31.12.2019

B badenova AG & Co. KG, Freiburg 
 BS|ENERGY, Braunschweiger Versorgungs-AG & Co. KG, Braunschweig
C Conergos Verwaltungs GmbH, München
D DREWAG - Stadtwerke Dresden GmbH, Dresden
E eins energie in sachsen GmbH & Co. KG, Chemnitz
 E-MAKS GmbH & Co. KG, Freiburg
 enercity Aktiengesellschaft, Hannover
 Energie Südbayern GmbH, München
 Energie- und Wassergesellschaft mbH, Wetzlar
 Energie Waldeck-Frankenberg GmbH, Korbach
 Energieversorgung Limburg GmbH, Limburg an der Lahn
 Energieversorgung Lohr-Karlstadt und Umgebung GmbH & Co. KG, Karlstadt
 Energieversorgung Mittelrhein AG, Koblenz
 Energieversorgung Rudolstadt GmbH, Rudolstadt
 Energieversorgung Selb-Marktredwitz GmbH, Selb
 Energieversorgung Sylt GmbH, Westerland/Sylt
 eness GmbH, München
 Erdgas Mittelsachsen GmbH, Staßfurt-Brumby
 erdgas schwaben gmbh, Augsburg
 ESWE Versorgungs AG, Wiesbaden
 EVI Energieversorgung Hildesheim GmbH & Co. KG, Hildesheim
 e-werk Sachsenwald GmbH, Reinbek
 EWR Aktiengesellschaft, Worms
 EWR GmbH, Remscheid
F Freiberger Erdgas GmbH, Freiberg
 FREITALER STROM+GAS GMBH, Freital
G Gasstadtwerke Zerbst GmbH, Zerbst
 Gasversorgung Görlitz GmbH, Görlitz
 Gasversorgung Pforzheim Land GmbH, Pforzheim
 Gemeindewerke Haßloch GmbH, Haßloch
 Geospin GmbH, Freiburg 
 GEW Wilhelmshaven GmbH, Wilhelmshaven
H Halberstadtwerke GmbH, Halberstadt
 Harz Energie GmbH & Co. KG, Osterode am Harz
 Heizkraftwerk Pforzheim GmbH, Pforzheim
 Heizkraftwerk Würzburg GmbH, Würzburg
 High-Tech Gründerfonds III GmbH & Co. KG, Bonn
 homeandsmart GmbH, Karlsruhe
L Licht- und Kraftwerke Sonneberg GmbH, Sonneberg
 Licht-, Kraft- und Wasserwerke Kitzingen GmbH, Kitzingen
M Mainova Aktiengesellschaft, Frankfurt/Main
N N-ERGIE Aktiengesellschaft, Nürnberg
R Rheinhessische Energie- und Wasserversorgungs-GmbH, Ingelheim
 RhönEnergie Fulda GmbH, Fulda
S smartlab Innovationsgesellschaft mbH, Aachen
 Städtische Werke Aktiengesellschaft, Kassel
 Stadtwerk Tauberfranken GmbH, Bad Mergentheim
 Stadtwerke - Erdgas Plauen GmbH, Plauen

 Stadtwerke Ansbach GmbH, Ansbach
 Stadtwerke Aue - Bad Schlema GmbH, Aue
 Stadtwerke Bad Harzburg GmbH, Bad Harzburg
 Stadtwerke Bad Hersfeld GmbH, Bad Hersfeld
 Stadtwerke Elbtal GmbH, Radebeul
 Stadtwerke Energie Jena-Pößneck GmbH , Jena
 Stadtwerke Essen AG, Essen
 Stadtwerke Frankenthal GmbH, Frankenthal
 Stadtwerke Freudenstadt GmbH & Co. KG, Freudenstadt
 Stadtwerke Germersheim GmbH, Germersheim
 Stadtwerke Greven GmbH, Greven
 Stadtwerke Grünstadt GmbH, Grünstadt
 Stadtwerke Heide GmbH, Heide  
 Stadtwerke Homburg GmbH, Homburg
 Stadtwerke Ilmenau GmbH, Ilmenau
 STADTWERKE KELHEIM GmbH & Co KG, Kelheim
 Stadtwerke Langenfeld GmbH, Langenfeld
 Stadtwerke Lindenberg GmbH, Lindenberg im Allgäu
 Stadtwerke Meerane GmbH, Meerane
 Stadtwerke Mühlhausen GmbH, Mühlhausen
 Stadtwerke Neuss Energie und Wasser GmbH, Neuss
 Stadtwerke Ostmünsterland GmbH & Co. KG, Telgte
 Stadtwerke Pirmasens Versorgungs GmbH, Pirmasens
 Stadtwerke Pirna Energie GmbH, Pirna
 Stadtwerke Radolfzell GmbH, Radolfzell
 Stadtwerke Reichenbach/Vogtl. GmbH, Reichenbach
 Stadtwerke Sondershausen GmbH, Sondershausen
 Stadtwerke Stade GmbH, Stade
 Stadtwerke Villingen-Schwenningen GmbH, Villingen-Schwenningen
 Stadtwerke Wertheim GmbH, Wertheim
 Stadtwerke Würzburg Aktiengesellschaft, Würzburg
 Stadtwerke Zittau GmbH, Zittau
 Stadtwerke Zweibrücken GmbH, Zweibrücken
 SWE Energie GmbH, Erfurt
 SWE Netz GmbH, Erfurt
 SWK Stadtwerke Kaiserslautern Versorgungs-AG, Kaiserslautern
 SWP Stadtwerke Pforzheim GmbH & Co. KG, Pforzheim
 Syneco Trading GmbH, München
T TEAG Thüringer Energie AG, Erfurt
 Thüga Assekuranz Services München Versicherungsmakler GmbH, München
 Thüga Energie GmbH, München
 Thüga Energienetze GmbH, München
 Thüga Erneuerbare Energien GmbH & Co. KG, München
 Thüga SmartService GmbH, Naila
W Wasserversorgung Rheinhessen-Pfalz GmbH, Bodenheim und Guntersblum
 WEMAG AG, Schwerin
Z Zwickauer Energieversorgung GmbH, Zwickau
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Heute profitiert die Thüga 
von einer vertrauensvollen 
Zusammenarbeit – sowohl 
mit den Gesellschaftern 
als auch mit den Partner- 
unternehmen, die ja teilwei-
se dieselben Akteure sind. 

Dr. Christof SchulteMichael Riechel
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Zusammen Mehrwert schaffen
Alle Thüga-Partnerunternehmen im Überblick.

Michael Riechel Dr. Matthias Cord Dr. Christof Schulte

Dr. Matthias Cord

Liebe Leserinnen und Leser,
während wir uns der Schlussphase der Produktion dieses Jahresberichts nähern, 
verändert sich die Welt. Das neuartige Corona-Virus setzt die Gesundheits-, 
Wirtschafts- und Sozialsysteme weltweit einem ungeahnten Stresstest aus. 

Die lokalen und regionalen Energieversorger in der Thüga-Gruppe sind in diesen Tagen 
und Wochen besonders gefordert und stellen sich tagtäglich neuen großen Heraus-
forderungen. Ihr Einsatz für die Versorgungssicherheit der Bürgerinnen und Bürger  
in Zeiten von Corona ist von unschätzbarem Wert. Für die Belegschaft der Thüga ist die 
Krise zugleich Ansporn, sich unter den erschwerten Bedingungen mit voller Kraft für 
die Partnerunternehmen einzusetzen und das große Plus der Thüga-Gemeinschaft in 
der Praxis erlebbar zu machen. Beispiele für dieses Engagement finden Sie in diesem 
Jahresbericht. 

Vor zehn Jahren nahm die Geschichte der Thüga eine entscheidende Wendung.  
Nachdem sie jahrelang Teil von E.ON Ruhrgas gewesen war, schlossen sich 2009 rund 
50 kommunale Energieversorger – alle Minderheitsbeteiligungen der Thüga – zusam-
men, um die Thüga zu kaufen. Dieser Coup wirbelte die Energiebranche auf: Thüga 
tauchte als fünfter Player neben den etablierten „Großen Vier“ am Horizont auf – mit 
100 Prozent kommunaler Verankerung. Ein Glücksfall für die Thüga. Denn nun konnte 
sie wieder wachsen, was innerhalb des E.ON-Konzerns nicht möglich gewesen war. 

Die Kommunalisierung der Thüga war der Startpunkt für die erfolgreiche Entwicklung 
des größten Verbunds kommunaler Energie- und Wasserdienstleister in Deutschland. 
Wie Thüga sich in einem herausfordernden Marktumfeld behauptet, beschreiben 
wir in diesem Jahresbericht, der sich in die drei Bücher GEMEINSAM, REGIONAL und 
NACHHALTIG gliedert.

Dank der positiven Entwicklung, für die in unserer 152-jährigen Geschichte mit der 
Kommunalisierung vor zehn Jahren ein Grundstein gelegt wurde, können wir auf ein 
erfolgreiches Geschäftsjahr 2019 zurückblicken. Erfahren Sie auf den nächsten  
Seiten, was wir erreicht haben und was wir noch vorhaben!
 
Wir wünschen Ihnen eine spannende Lektüre.
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Zehn Jahre Kommunalisierung – 
die dezentrale Struktur der Thüga
ist ein Erfolgsmodell für eine 
nachhaltige Zukunft, die Thüga 
und ihre Partnerunternehmen 
gemeinsam vor Ort gestalten.

Gemeinsam. Regional. Nachhaltig.
18
IT nach Maß
Gemeinsame Entwicklung einer Abrechnungsplattform.

20
Kundenwünsche erkennen und erfüllen 
Loyalitätsstudie erleichtert die Vermarktung.

22
Neues Spielfeld, neue Spieler
Das Thüga-Innovationsmanagement.

26
Möglich-Macher
Zehn Thüga-Plattformen mit Dienstleistungen für die Branche.

28
Wettbewerbsfähigkeit und Effizienz steigern
Interview mit Dr. Matthias Cord über die Plattform-Strategie.

30
Gemeinsam gewinnen
Vorteil für alle: Prozesskostengemeinschaften.

32
Hin und zurück
Zwei Karrierewege von Führungskräften aus der Thüga-Gruppe.

36
Zukunftsmusik mal vier
Moderne Kommunikationsnetze sind die Basis.

38
Auf Fortschritt gepolt
Kommunen auf ihrem Weg zur innovativen Smart City.

40
Smartes Zuhause, smartes Leben
Erfahrungsvorsprung für Thüga-Partner.

42
Prosumer-Portfolio
Thüga entwickelt Smart-Energy-Lösungen.

44
Die dritte Dimension
Brille auf und Zukunft lesen: Augmented Reality.

46
Stärke statt Rabatt
Strategien für Stadtwerke im Preiswettbewerb.

50
Zehn Jahre Zeit
Wasserstoff ist supersexy: Thüga und die Politik vom Dialog-
prozess Gas 2030 bis zur Nationalen Strategie Wasserstoff.

52
Fünf-Punkte-Plan für erneuerbares Gas
Markteinführungsvorschlag von Thüga und 63 Stadtwerken.

54
Kurs auf Klimaschutzziele
Gebündelte Maßnahmen für die Energiewende.

56
Sonnige Aussichten 
Gesicherte Vergütung für die Betreiber von PV-Anlagen.

58
Sauber: In Zukunft unterwegs
Die Thüga als Ermöglicher der Eco-Mobilität.

Auftakt & Finale.
4
Zusammen Mehrwert schaffen
Die Thüga-Partnerunternehmen, Vorwort des Vorstands.

8
Die DNA der Thüga
Die dezentrale Struktur der Thüga als zentraler Erfolgsfaktor.

10
2009: Die Thüga ist wieder da 
E.ON verkauft die Thüga – neue Bewegungsfreiheit.

12 
2019: Viel erreicht und noch viel vor 
Energiewende, Innovationen, neue Geschäftsmodelle.

14
Was 2019 brachte
Die Highlights des Thüga-Jahres.

62
Kommunal verankert
Alle Mitglieder des Thüga-Beirats.

JAHRE
KOMMUNALISIERUNG

Den vollständigen Finanzbericht des Thüga Holding-Konzerns und der Thüga Aktiengesellschaft 
können Sie unter diesem Link herunterladen: www.thuega.de/downloads

REDAKTIONELLER HINWEIS Für eine kompaktere, besser lesbare Darstellung 
verwenden wir bei Personen bezeichnenden Substantiven das grammatische 
Geschlecht. Damit sind immer beide natürlichen Geschlechter gemeint.

AUFTAKT | INHALT
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ls die Thüga im Jahr 2009 rechtlich eigenständig 
wurde, wurde sie gleichzeitig auch kommunal.  
Das machte ihr den Weg frei, um nachhaltig zu 
wachsen und sich kontinuierlich weiterzuent-
wickeln. Doch der Ursprung dafür liegt in den  
zehn Jahren davor – keine Kommunalisierung  
wäre ohne die Liberalisierung des deutschen  

Energiemarktes und die folgenden Konzentrationsprozesse als 
wichtige Zwischenstufen möglich gewesen.
 
Umbruch im deutschen Energiemarkt  1999–2009

Anfang 1999 öffnet Deutschland den Energiemarkt – der Wettbe- 
werb um die Kunden beginnt. Das dadurch erwartete Stadtwerke- 
Sterben bleibt jedoch aus. Stattdessen schließen sich viele große 
und kleine Stadtwerke der Thüga-Gruppe an.

E.ON-Fusion und Ruhrgas-Coup

Die großen Stromkonzerne reagieren ebenfalls: VEBA und VIAG 
sowie RWE und VEW schließen sich zusammen. Im September 2000 
entsteht aus VEBA und VIAG die E.ON AG. VEBA bringt unter anderem 
seine 100-prozentige Tochtergesellschaft Preussen-Elektra ein, 
die Mehrheitsaktionärin der Thüga ist. Mit einer Ministererlaubnis 
gelingt es E.ON Anfang Juli 2002, Ruhrgas zu übernehmen. Auch für 
die Thüga beginnt damit ein neues Kapitel ihrer Geschichte.

Im Korsett des E.ON-Konzerns

2003 überträgt E.ON Energie ihre Aktien auf die Ruhrgas Thüga 
Holding GmbH. Bis 2009 gehört die Thüga damit zur E.ON Ruhrgas 
AG. Zuvor hatte E.ON bereits von der Bayerischen Landesbank die 
Thüga-Anteile übernommen. Zwar akzeptiert E.ON Ruhrgas das 
Geschäftsmodell der Thüga. Auch an der Unabhängigkeit ihrer 
Beratungsleistung und der guten Partnerschaft mit den Kommunen 
ändert sich nichts. Als 100-prozentige Konzerntochter kann die 
Thüga aber kaum noch wachsen, denn das Kartellamt limitiert die 
Beteiligung großer Stromkonzerne an Stadtwerken auf 20 Prozent.

Thüga steht zur Disposition

Seit Mitte der 2000er-Jahre will sich E.ON europaweit aufstellen 
und in die Stromerzeugung investieren. Dafür braucht der Konzern 
frisches Kapital. Alle Beteiligungen kommen auf den Prüfstand – 
E.ON stellt die Thüga zur Disposition. >>

Schlagkräftig durch Kooperation, dabei flexibel  
und unabhängig: In einer herausfordernden 
Marktlage erweist sich die dezentrale Struktur 
der Thüga als Erfolgsfaktor.

Die DNA der Thüga

Barbara Dornauer

8 AUFTAKT | KOMMUNALISIERUNG
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Kick-off in die Unabhängigkeit

Was ist damals genau passiert? Im Som-
mer 2009 verdichten sich die Gerüchte 
über eine Trennung, die in der gesamten 
Energiebranche für Wirbel sorgen: Der 
E.ON-Konzern will Thüga, in der er seine 
Stadtwerke-Beteiligungen gebündelt hat, 
verkaufen. Interesse signalisieren die drei 
großen Thüga-Partner: die Stadtwerke 
Hannover, die Mainova in Frankfurt und die 
N-ERGIE in Nürnberg, die jeweils 20,53 Pro-
zent der Thüga-Anteile erwerben wollen. 
Klar ist, dass sie ohne weitere Partner den 
Kauf nicht stemmen können. Prädestiniert 
dafür ist eine Reihe kleinerer Stadtwerke 
aus dem Thüga-Netzwerk. In der Gruppe 
Kom9 versammeln sich 47 kommunale und 
regionale Energieversorger um die bade- 
nova aus Freiburg – sie wollen 38,41 Pro-
zent der Thüga-Anteile erwerben. 

Thüga in den Schlagzeilen

Am 12. August 2009 gibt E.ON die grundsätz- 
liche Einigung mit dem Erwerberkonsorti-
um über den Anteilsverkauf bekannt und 
das Handelsblatt titelt: „Der Riesendeal 
ist perfekt“. „Es wird mehr Wettbewerb 
auf dem Strom- und Gasmarkt erwartet: 
Thüga ist das größte Stadtwerke-Netzwerk 
in Deutschland“, berichtet DIE ZEIT unter 
der Überschrift „Ein neuer Energieriese 
entsteht in Deutschland“ am selben Tag. 
Kommunalpolitiker sprächen, so heißt es 
weiter in dem Bericht, „sogar vom Novum 
eines kommunalen Energiekonzerns“.

Die fünfte Kraft im Energiemarkt

Energieriese? Mit diesem Schlagwort hätte 
sich die Thüga zu keinem Zeitpunkt ihrer 
Geschichte identifiziert. Aber die Headline 
der renommierten Wochenzeitung ver-
deutlicht, wie stark der Verkauf der Thüga 
und damit ein mögliches Alternativmodell 
zu den vier großen Energiekonzernen die 
Öffentlichkeit beschäftigt. „Die Transaktion 
wird bei Vollzug nach E.ON, RWE, EnBW und 
Vattenfall den fünftgrößten unabhängigen 
Energie- und Wasserversorger Deutschlands 
begründen“, erklärt die Frankfurter 
Mainova gegenüber dem Handelsblatt. Die 
Unternehmen würden ein schlagkräftiges 
Netzwerk schaffen, das Kosten senken und 
in Großprojekte investieren kann. Am 
1. Dezember 2009 genehmigt das Bundes- 
kartellamt den Verkauf. Damit ist die Thüga 
zu 100 Prozent Eigentum kommunaler 
Unternehmen.

Die Thüga gibt es seit 152 Jahren, aber ab 2003 war ihre Bewegungsfreiheit im E.ON- 
Konzern stark eingeschränkt. 2009 gelang es einem kommunalen Konsortium, Thüga 
aus der E.ON AG herauszukaufen – der Startschuss für Wachstum und Weiterentwicklung.

2009: Thüga ist wieder da

Die neue Thüga

Der Start der neuen Thüga erfolgt in einem 
schwierigen Umfeld. Die weltweite Finanz- 
krise ist noch nicht ausgestanden und die 
deutsche Energiewirtschaft befindet sich in 
einem fundamentalen Umbruch. Die Politik 
der „Energiewende“ verlangt von den tra-
ditionellen Energieunternehmen neue Ant-
worten. Als nach der Reaktorkatastrophe 
von Fukushima im März 2011 der Bundestag 
den endgültigen Ausstieg aus der Atom-
energie beschließt, wird offenbar, dass die 
„Großen Vier“ auf diese Entwicklung nur 
schlecht vorbereitet sind. Das Ausscheiden 
der Thüga aus dem E.ON-Konzern erweist 
sich unter diesen Umständen als Glücksfall.

Neue Möglichkeiten für Thüga

Der Verkauf der Thüga verändert einerseits 
wenig, andererseits viel. Gleich bleibt die 
grundsätzliche Ausrichtung, das kommu- 
nale Thüga-Modell: Die Mehrheit der An- 
teile an den Stadtwerken halten in der Regel  
Städte und Gemeinden. Die Thüga Aktienge-
sellschaft ist als Minderheitsgesellschafte-
rin beteiligt. Gemeinsam verfolgen Kommu- 
nen, Stadtwerke und Thüga das Ziel, die Zu- 
kunft der kommunalen Energie- und Wasser- 
versorgung zu gestalten. Die Thüga versteht 
sich als strategischer Partner, um ihren Be- 
teiligungen sowie den Kommunen und Regio- 
nen eine nachhaltige Perspektive zu geben. 
Neu ist, dass sie – von der Konzern-Fessel be- 
freit – wieder wachsen und die Stärken des 
„Thüga-Modells“ ausspielen kann. Denn den 
Erwerb neuer Partnerunternehmen hatte 
das Kartellamt unter E.ON untersagt. Jetzt 
aber ist Akquise wieder möglich und Thüga 
bereit, die neue Freiheit zu nutzen. Und: Die 
Erträge, die in der Gruppe generiert werden, 
fließen nicht mehr wie bisher an Dritte, son-
dern verbleiben in der Kommunalwirtschaft. 

„Zusammenarbeit schafft 
Mehrwert“ 

Unter diesem Motto ist der größte Verbund 
kommunaler Energie- und Wasserdienst-
leister in Deutschland seit 2009 erfolg-
reich gewachsen. Heute gehen die rund 
100 Stadtwerke und Regionalversorger der 
Thüga-Gruppe mit mehr als 20.000 Mit-
arbeitern gemeinsam die Herausforderungen 
der Energiewirtschaft an. >>

JAHRE
KOMMUNALISIERUNG

„Als es 2009 hieß, dass die 
Thüga sich quasi selbst kauft, 
war ich sehr erleichtert. 
Sich als Thüga-Gruppe selbst 
definieren zu können, erschien 
verheißungsvoll.“

Dr. Kerstin Grass, Kompetenzcenter 
Einkauf & Netze, 2009 Betriebsratsvor-
sitzende der Thüga Aktiengesellschaft

„Unter die letzten zehn Jahre 
setze ich ein großes Plus. Heute 
profitieren wir von einer aus-
gesprochen guten, vertrauensvol-
len Zusammenarbeit – sowohl mit 
den Gesellschaftern als auch mit 
den Partnerunternehmen.“
Michael Riechel, Vorsitzender 
des Vorstands der Thüga 
Aktiengesellschaft

„Wir konnten nach dem Verkauf 
2009 endlich wieder unsere 
ureigene DNA ausleben: unsere 
Beteiligungen beraten, mit ihnen 
gemeinsame Projekte entwickeln 
und umsetzen.“

Eva Hennig, Leiterin der 
Stabsstelle Energiepolitik der 
Thüga Aktiengesellschaft

„Die Thüga-Partner erarbeiten 
bereits seit vielen Jahren 
zusammen Strategien, schaffen 
Standards, entwickeln White-
Label-Produkte und erzielen 
Skaleneffekte, um den Wandel in 
der Energiewelt mitzugestalten.“
Dr. Matthias Cord, stellvertretender 
Vorsitzender des Vorstands der Thüga 
Aktiengesellschaft
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2019: Viel erreicht und noch viel vor
Energiewende, Innovationen, neue Geschäftsmodelle – im Mix aus dezentraler Struktur 
und zentralen Serviceleistungen liegt der Schlüssel für eine erfolgreiche Zukunft.

Eine Erfolgsgeschichte

Einmal im Jahr kommen die Geschäfts-
führer und Vorstände der Thüga-Gruppe zum 
Thüga-Treffen zusammen. 2019 blickten sie 
auf die spannende Zeit im Jahr 2009 zurück. 
Josef Hasler, Vorsitzender des Vorstands der 
N-ERGIE Aktiengesellschaft, betonte: „Es 
ist eine sehr intensive Zeit gewesen. Wichtig 
war, den Markt auf Dauer zu behalten. Einem 
regionalen Energieversorgungsunter-
nehmen gelingt das eher als einem Groß-
konzern, weil es näher am Kunden ist. Es war 
klar: Die Thüga soll bestehen bleiben – als 
der Nukleus für alle Partnerunternehmen.“ 
Caspar Baumgart, Kaufmännischer Vorstand 
der WEMAG AG, bezeichnete die Ereignisse 
als „phänomenale Geschichte, wie in der 

Thüga wächst und berät

Die kommunale Ausrichtung und die 
Skaleneffekte durch gemeinsame Lösungen 
machen die Thüga attraktiv für weitere 
Regionalversorger und Stadtwerke. Akquisi-
tionen und regionale Arrondierungen haben 
das Thüga-Beteiligungsportfolio seit 2009 
gestärkt. Mehr als 100 qualifizierte und 
erfahrene Berater der Thüga in München 
unterstützen die Partnerunternehmen 
sowohl bei der Optimierung ihres Kern-
geschäfts als auch bei der Entwicklung 
neuer Geschäftsfelder. Weiterer Vorteil des 
Thüga-Netzwerks: Die Partnerunternehmen 
können von den Erfahrungen gegenseitig 
profitieren, die eigene Position anhand von 
Kennzahlvergleichen bestimmen, Kräfte 
bündeln und gemeinsam neue Produkte und 
Dienstleistungen entwickeln. 

Einige für alle: die Plattformen

Dezentralität ist Teil der Thüga-„DNA“ – 
und dennoch gibt es viele Aufgaben und 
Tätigkeiten, die sich in jedem einzelnen 
Partnerunternehmen der Thüga-Gruppe 
ähnlich wiederfinden. Deren Zentralisierung  
an einer Stelle spart Kosten, erhöht die 
Qualität und setzt Ressourcen frei, die 
Partnerunternehmen für andere Aufgaben 
nutzen können. Aktuell bieten sechs 
Thüga-Plusgesellschaften wettbewerbs-
fähige Dienstleistungen in den Bereichen 
Versicherungen, IT, Marktkommunikation 
und Abrechnung, Energiehandel, Mess-
wesen und kommunale Infrastruktur 
sowie erneuerbare Energien an. Seit 2016 
beteiligt sich Thüga auch an Start-up-Un-
ternehmen, die in den Bereichen Elektro-
mobilität, Smart Home und Smart Living 
sowie Geo- und Big-Data-Analysen neues 
Know-how in die Thüga-Gruppe bringen. 
Gemeinsam bilden Plusgesellschaften und 
Start-ups die Thüga-Plattformen. 

Innovation made by Thüga 

Angesichts schrumpfender Erträge im 
Kerngeschäft sind kommunale Energiever-
sorger auf der Suche nach neuen lukrativen 
Betätigungsfeldern. Seit 2011 entwickelt 
die Thüga-Innovationsplattform mit mehr 
als 40 Partnerunternehmen neue Produkte, 
Dienstleistungen und Geschäftsmodelle. 
Durch die gemeinschaftliche Finanzierung 
von Projekten können sie Innovationen 
schneller und effektiver an den Markt 
bringen. Wesentliches Kriterium für die 
Projektauswahl: Wirtschaftlichkeit und Ska-
lierbarkeit, sodass für möglichst viele Part-
nerunternehmen ein Mehrwert entsteht.

Die Stimme der kommunalen  
Energie- und Wasserversorger  

Wie können wir unsere Energieversorgung 
so gestalten, dass das energiepolitische 
Zieldreieck aus Versorgungssicherheit, 
Wirtschaftlichkeit und Umweltverträglich-
keit erreicht wird? Mit dieser Frage be-
schäftigen sich die Unternehmen der Thüga-
Gruppe nicht erst seit der Fridays-for-
Future-Bewegung. Thüga hat sich in den 
vergangenen zehn Jahren konstruktiv in 
die energiepolitische Debatte eingebracht. 
Gemeinsam mit Partnerunternehmen hat sie 
an übergreifenden Forschungs- und Ent- 
wicklungsvorhaben mitgewirkt (Leitstudie 
„Integrierte Energiewende“ der dena, 
2017), eigene Studien durchgeführt („Let’s 
go green“ und „Kommune 2030“, 2018) und 
Positionspapiere erarbeitet („Fünf-Punkte-
Plan für erneuerbares Gas“, 2019). In den 
verschiedenen Gremien der Branchenver-
bände hat Thüga aktiv mitgearbeitet und 
bis heute die nachhaltige Entwicklung der 
Energie- und Wasserwirtschaft mitgeprägt 
– und sich dabei stets für den Erhalt der 
kommunalen Versorgungsunternehmen in 
Deutschland eingesetzt.

Gruppe gemeinsam agiert und gedacht 
wurde”. Julien Mounier, Vorsitzender des 
Vorstands der BS|Energy-Gruppe, steuerte 
seine Sicht der Kommunalisierung aus 
der Perspektive des jüngsten Mitglieds 
der Thüga-Gruppe bei – BS|Energy ist seit 
eineinhalb Jahren Thüga-Partner. Er zeigte 
sich beeindruckt von der Komplexität der 
damaligen Vorgänge: „Ich war schon er-
staunt, dass so ein Projekt so gut gelaufen 
ist.” Michael Riechel, Vorsitzender des 
Vorstands der Thüga Aktiengesellschaft, 
schilderte die Entwicklung der Thüga seit 
2009: „Wir haben in den letzten zehn Jahren 
die Erfolgsgeschichte der Thüga weiter-
führen können.”

Blick zurück und nach vorn 
(v.l.): Caspar Baumgart, 
Josef Hasler, Stefan Sag-
meister (Moderator), 
Julien Mounier und Michael 
Riechel diskutierten auf 
dem Thüga-Treffen über 10 
Jahre Kommunalisierung

JAHRE
KOMMUNALISIERUNG

„Der Stimmungswechsel 
2009 war ein besonderer: 
Nach den Jahren im E.ON-
Konzern waren wir elektrisiert 
von der Zukunftsperspektive 
für die Thüga.“

Christoph Kahlen, Key-Accounter, 
2009 Abteilungsleiter Öffentlichkeits-
arbeit der Thüga Aktiengesellschaft

„Im Thüga-Verbund führen wir 
eine offene Kommunikation. Wir 
lernen von Partnern und handeln 
im Interesse einer lebenswerten 
Gegenwart und Zukunft.“

Caspar Baumgart, Kaufmännischer 
Vorstand der WEMAG AG

„Seit der Kommunalisierung 
ist die Thüga-Gruppe nachhaltig 
gewachsen. Das zeigt sich auch 
in den wirtschaftlichen Kenn-
zahlen, die trotz wachsender 
Herausforderungen seit 2009 
gesteigert werden konnten.“

Dr. Christof Schulte, Mitglied des 
Vorstands der Thüga Aktiengesellschaft

„Nur gemeinsam sind wir 
stark. Die Thüga schafft für 
uns Stadtwerke und Regional-
versorger die Impulse, die 
wir für eine erfolgreiche 
Zukunft brauchen.“

Josef Hasler, Vorsitzender des Vorstands 
der N-ERGIE Aktiengesellschaft



14 15AUFTAKT | RÜCKBLICK

Was 2019 brachte
Der Energiesektor blieb auch 2019 in Bewegung. Von Kohleausstieg bis 
zum Klimaschutzgesetz – die Highlights des Jahres aus Sicht der Thüga.

01 02 04

Die Kommission 
„Wachstum, Struk-
turwandel und Be-
schäftigung“ liefert 
ihren Abschluss-
bericht. Er enthält 
konkrete Zahlen 
für die schrittwei-
se Stilllegung der 
Kohlekraftwerke, mit 
2038 ein Enddatum 
für die Verstromung 
von Kohle sowie eine 
Fülle an ergänzenden 
Maßnahmen. 

Am Messestand der 
Thüga-Plattformen 
auf der E-world, 
Europas führender 
Messe der Energie-
wirtschaft, stellen 
die Thüga-Töchter 
Conergos, E-MAKS, 
e.dat, Syneco sowie 
Thüga SmartService 
ihr digitales 
Lösungsangebot 
vor. Wie bei einem 
Baukasten können 
sich die Kunden 
daraus ihr individu-
elles Paket zusam-
menstellen.

Die Auszeichnung 
„Best Recruiters“ der 
österreichischen 
Kommunikations-
agentur GPK bewer-
tet jährlich rund 
1.300 Arbeitgeber in 
der DACH-Region. 
2019 geht im 
Branchenranking 
Energie die Bronze-
medaille nach 
München – Thüga 
überzeugt bei 136 
Kriterien, darunter 
Online-Präsenz, 
Online-Stellenange-
bote und Umgang mit 
Bewerbungen.

Ab welchem Punkt 
überfordert die 
Elektromobilität die 
Verteilnetze? Was 
ist dann zu tun? Das 
branchenübergrei-
fende Forschungs-
projekt „Ladeinfra-
struktur 2.0.“ des 
Fraunhofer IEE sucht 
Antworten. Thüga ist 
mit Partnerunterneh-
men aus Wiesbaden 
und Braunschweig 
beteiligt.

Thüga wird strate-
gischer Partner der 
Natuvion Digital 
GmbH, einer Betrei-
bergesellschaft für 
Robotics-Anwend-
ungen. Ziel ist es, 
gemeinsam neue Ro-
boter für die Prozes-
sautomatisierung zu 
modellieren und in 
der Energiebranche 
zu vermarkten. Das 
Angebot reicht vom 
reinen Plattformbe-
trieb über standar-
disierte Roboter bis 
hin zu individuellen 
Umsetzungen.

AUS FÜR 
KOHLE

AUF DER 
E-WORLD

BEST RECRUITER: 
BRONZE 
FÜR THÜGA

E-MOBILITÄT 
UND DIE 
VERTEILNETZE

THÜGA MACHT 
IN ROBOTER 

Die Thüga Smart-
Service – der IT-
Dienstleister für 
Stadtwerke – be-
ginnt mit dem Auf-
bau eines fl ächen-
deckenden LoRaWAN-
Netzes in Nürnberg 
und Braunschweig. 
Ziel ist es, in beiden 
Städten versorgerna-
he IoT-Anwendungen 
zu vernetzen und 
damit den ersten 
Schritt in Richtung 
einer intelligenten 
Stadt zu gehen. 

LORAWAN FÜR 
SMART CITY

05

Der Geschäftsbe-
richt 2018 erscheint. 
Thüga blickt darin 
auf ein erfolg-
reiches Geschäftsjahr 
mit einem guten 
Jahresergebnis 
zurück. Mit der 
Beteiligung an der 
Braunschweiger 
BS|ENERGY und der 
Zusammenführung 
der e-rp mit der 
Wormser EWR konnte 
die Thüga-Gruppe 
weiter wachsen.

ERFOLGREICHES 
2018

JANUAR FEBRUAR APRIL MAI
07 09 10 11

Das Thüga-Positions-
papier „Erneuerbares 
Gas für die Wärme- 
und Verkehrswende“ 
umfasst fünf 
Maßnahmen, um 
den Einsatz von 
erneuerbaren Gasen 
in Deutschland zu 
steigern und die 
CO

2-Emissionen 
im Gebäude- und 
Verkehrssektor 
effektiv zu senken. 
63 Thüga-Partnerun-
ternehmen haben 
das Papier unter-
schrieben.

Die Stadtwerke 
Energie Jena-Pöß-
neck nehmen das 
bundesweit erste 
Mieterstromprojekt 
in Betrieb, das über 
zertifi zierte Smart 
Meter Gateways er-
fasst und berechnet 
wird. Thüga Smart-
Service arbeitet 
dafür mit Stadtwerke 
Jena Netze als 
grundzuständigem 
Messstellenbetrei-
ber und mit den 
Stadtwerken als Ver-
triebsgesellschaft 
zusammen.

Thüga erforscht 
gemeinsam mit der 
Technischen Uni-
versität München, 
erdgas schwaben und 
Energie Südbayern 
sowie mit Syneco und 
Thüga SmartService, 
wie eine regionale 
Stromhandelsplatt-
form auf Basis von 
Blockchain-Techno-
logie funktionieren 
kann. Das Bayerische 
Staatsministerium 
für Wirtschaft, 
Landesentwicklung 
und Energie fördert 
das Projekt. 

„Zusammenarbeit 
schafft  Mehrwert“: 
Unter diesem Motto 
ist der größte Ver-
bund kommunaler 
Energie- und Was-
serdienstleister in 
Deutschland seit der 
Kommunalisierung im 
Jahr 2009 erfolgreich 
gewachsen. Was die 
Thüga-Gruppe in den 
letzten zehn Jahren 
geleistet hat, lesen 
Sie auf den Special- 
Seiten „10 Jahre 
Kommunalisierung“ 
(S. 8 bis 13) dieses 
Berichts.

KLIMASCHUTZ: 
JETZT HANDELN! 

SMART METER 
IM EINSATZ

FORSCHUNGS-
PROJEKT 
BLOCKCHAIN

THÜGA 
ZEHN JAHRE 
KOMMUNAL
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Thüga leitet konkrete 
Schritte zur eigenen 
CO2-Reduktion 
ein und stellt die 
Hauptverwaltung in 
München für 2019 
durch die Beteili-
gung an zwei zerti-
fi zierten Klimapro-
jekten CO

2-neutral. 
Maßnahmen wie 
intelligente Hei-
zungssteuerung 
und klimafreundli-
ches Verhalten der 
Mitarbeiter sollen 
künftig den CO

2-
Ausstoß verringern.

AUF DEM WEG 
ZUR KLIMA-
NEUTRALITÄT

DEZEMBER

1201

01

050505
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Stadtwerke und Kommunen stehen vor neuen Herausforderungen. Die Thüga-Gruppe arbeitet intensiv an 
Handlungsoptionen und Lösungen. Mehr Informationen unter: www.thuega.de/stadtwerkezukunft/

Jeder Einzelne aus der 
Thüga-Gruppe trägt zum 
Netzwerk bei. Gemeinsam 
entwickeln Thüga, Partner-
unternehmen und Platt- 
formen Lösungen, von  
denen das gesamte Thüga-
Netzwerk profitiert.

Gemeinsam.
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Die neue Thüga-Abrechnungsplattform steht 
für Standardisierung und Automatisierung.

Plattform nach Maß 

Robert Botz

b Unternehmen heute beweglich genug 
sind, um wettbewerbsfähig zu bleiben, 
entscheidet zu einem großen Teil die IT. 
Seit Längerem bereitet die Thüga den 
grundlegenden Umbau ihrer IT-Landschaft 
vor. Nicht nur, weil die in der Branche 
gängige SAP R/3 ERP-Software nur bis 

2027 unterstützt wird. Auch das Marktumfeld sorgt für 
Handlungsbedarf. Die Margen werden knapper. Alle sind 
gefordert, innovative Geschäftsmodelle zu entwickeln, 
neue Anwendungsfelder zu erobern. Das geht nur mit 
einer effizienten, flexiblen IT-Unterstützung. Derzeit gibt 
es in der Gruppe über sieben Millionen Zählpunkte in 
rund 60 verschiedenen IT-Umgebungen. Deshalb gilt es, 
Geschäftsprozesse weitgehend zu automatisieren und zu 
standardisieren – auf einer Plattform, die jedes Unter-
nehmen schneller sowie flexibler macht und Skalenef-
fekte für alle generiert.

Kostengünstiger, schneller, flexibler

Mit dem Anspruch, die Potenziale im eigenen Netzwerk zu 
heben, wurde im Sommer 2019 das Projekt Thüga-Abrech-
nungsplattform (TAP) gestartet. Ausgangsbasis waren die 
Arbeitsergebnisse der Verbandsübergreifenden Initiative 
IT-Plattform der Zukunft, angepasst auf die spezifischen 
Anforderungen der Unternehmen der Thüga-Gruppe. 
„In Geschäftsprozessen, die uns nicht differenzieren, 
müssen wir kostengünstiger, schneller und flexibler sein. 
So können wir unsere Energie ganz der Entwicklung von 
Mehrwertleistungen für Kunden widmen. Diese Per-
spektive eröffnet uns TAP“, erklärt Dr. Matthias Cord, 

O
stellvertretender Vorsitzender des Vorstands der Thüga. 
Einspareffekte winken schon bei den regulatorischen An-
forderungen: Bisher muss fast jede Beteiligung der Thüga 
die Aufwendungen dafür jedes Jahr aufs Neue erbringen. 
Mit TAP werden solche wiederkehrenden Themen zentral 
bereitgestellt. 

Noch keine Lösung am Markt

Die erste Projektphase wurde Ende 2019 abgeschlossen. 
Sieben Themenfelder zu Governance, Wirtschaftlichkeit, 
Architektur und Transition sowie zu den Marktrollen 
Lieferant, Netze und Messstellenbetrieb sind ausgear-
beitet. Damit war der Anforderungskatalog komplett. 
Noch kann kein Anbieter die für TAP formulierten Rollen 
und Anforderungen mit einer Lösung aus einer Hand 
bedienen. Deshalb werden die im Markt existierenden 
Plattformlösungen nun gründlich analysiert und mögliche 
Plattformpartner identifiziert. Dann geht es an die Um-
setzung eines modularen TAP-Modells, das die standar-
disierten Kernfunktionen in den drei Marktrollen abdeckt 
und in einem erweiterten Umfang Funktionen des „Digital 
Layer” integriert, die sich modular veränderten Kunden-
wünschen anpassen lassen. 
Das TAP-Projekt besteht derzeit aus fünf Unternehmen: 
eins energie in sachsen, Mainova, RhönEnergie, Thüga 
SmartService, stellvertretend für die vielen Template- 
Kunden, und die Thüga. Die Zeit läuft, das Ziel ist gesteckt: 
möglichst viele Partnerunternehmen mitnehmen, um 
dicht an die sieben Millionen Zählpunkte zu kommen. Je 
mehr TAP nutzen, desto kostengünstiger wird es für alle 
Partnerunternehmen.
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Kundenwünsche  
erkennen und erfüllen

Volker Joksch

Vielschichtige Anwendungsmöglichkeiten

Seit der Liberalisierung des Strom- und Gasmarktes stehen Energieversorger im 
Wettbewerb. Um das eigene Angebot auszurichten und attraktiv am Markt 
platzieren zu können, müssen sie wissen, was ihre Kunden erwarten – am besten, 
bevor diese es woanders suchen und abwandern. Dr. Arne Geiger, Leiter Vertrieb und 
Marketing bei der Thüga: „Unsere Studie gibt den Versorgern ein Frühwarnsystem 
an die Hand, das Diagnose, Verbesserung, Kontrolle und Zukunftsorientierung der 
gesamten Marketing- und Vertriebsarbeit ermöglicht.“ 

Befragung mit viel Fachwissen

Design der Untersuchung und Durchführung, Analyse der Zahlen 
sowie individuelle Bewertung und Vorstellung der Ergebnisse –  
das ist der Dreischritt der Studie. Allein das Design und die Durch-
führung der Befragung erfordern viel Fachwissen. Georg Münnich 
vom Thüga-Kompetenzteam Vertrieb/Marketing: „Der Einzelauf-
wand für Fragebogenabstimmung, Dienstleister-Briefing und Moni-
toring der Datenerhebung ist enorm. Aber er lässt sich hervorra-
gend bündeln.“ Entsprechend sinke der Aufwand pro Versorger 
deutlich. Die Nachfrage unter den Mitgliedsunternehmen ist hoch.

Prüfung des Produktportfolios

Im Kundenloyalitätswert fließt alles zusammen, erste Trends werden sichtbar. Der durch-
schnittliche Wert lag in der Thüga-Gruppe 2019 auf einer Skala von 1 bis 5 bei 2,01 für Strom 
und 1,91 für Gas. Die Detailauswertung ergibt das Haus der Kundenloyalität. Sie beantwor-
tet zentrale Fragen des Marketings – etwa, wo die Zufriedenheit mit Produktangebot, Bera-
tung oder Preisen liegt. Zusätzlich gibt die Studie an, wie stark sich die Werte auf die Ge-
samtzufriedenheit auswirken. Münnich: „Die Übersicht liefert gute Hinweise, welche Fak-
toren für einzelne Versorger von Bedeutung sind und wo wir mit Maßnahmen ansetzen soll-
ten.“ Um die Passgenauigkeit des Produktportfolios zu prüfen, unterteilt die Studie Befrag-
te in vier Kundentypen: Preisminimierer, Passive, Bequeme und Ökoaffine. Dazu Münnich: 
„Gute Portfolios adressieren die Bedürfnisse unterschiedlicher Kundensegmente.“ Die in 
den Segmenten erzielten Werte geben Auskunft über den Status quo und zeigen Lücken auf.

Umwandlung in  
wirkungsvolle Maßnahmen 

Weil Papier und schöne Grafiken 
geduldig sind, reicht das Thüga-Ange-
bot rund um die Kundenloyalitätsstudie 
weit über das Zusammentragen und 
das Auswerten von Zahlen hinaus. „Als 
Ergänzung zur individuellen Präsenta-
tion der Ergebnisse bieten wir einen 
Maßnahmen-Workshop an”, erklärt 
Geiger. „Hier identifizieren wir an den 
relevanten Punkten der Befragung 
konkrete Handlungsfelder und leiten 
gemeinsam mit den Verantwortlichen 
vor Ort einen Aktionsplan zur Kunden-
bindung ab.“ 

Begleitung bis zur Umsetzung

Das Spektrum der Maßnahmen reicht 
dabei von der Optimierung der Rech-
nung bis hin zur Neugestaltung der 
Tarifstruktur, von der Einführung von 
Treueprogrammen bis hin zu lokal inte-
ressanten Sponsoringaktivitäten.  
Wenn vom Versorger gewünscht, 
übernimmt die Thüga auch die Pro-
jektleitung für einzelne definierte 
Maßnahmen oder vermittelt bewährte 
Kontakte für die Umsetzung. „Uns geht 
es schließlich nicht um die sauber ge-
bundenen Umfrageergebnisse im Regal. 
Wir haben unser Ziel erreicht, wenn 
der Versorger punktgenau die drei, vier 
Maßnahmen realisiert, die lokal für 
sein Geschäft richtig etwas bewegen“, 
macht Geiger klar. 

 

 „Wir nehmen bereits seit 2005 regelmäßig an der Thüga-Studie teil. Für 
uns besonders interessant ist die Frage, wie wir uns im Jahresvergleich 
entwickelt haben und wo wir im Vergleich zum Wettbewerb stehen. Wir 
halten die Ergebnisse für äußerst valide – eine sehr gute Grundlage, um 
die weiteren Marketing- und Vertriebsaktivitäten daran auszurichten.“

Nicole Schröder, Fachbereichsleiterin Marketing, 
Energieversorgung Mittelrhein AG

Gute Grundlage für Aktivitäten

Die Thüga führt zusammen mit einem externen Marktforschungs-
institut regelmäßig Kundenloyalitätsstudien durch. Sie 
ermitteln den Status quo und identifizieren Handlungsfelder.

JAHRE
KOMMUNALISIERUNG

„Bei zunehmendem  
Wettbewerb und neuen  
Herausforderungen 
zeigt sich die Stärke der 
Thüga-Gruppe besonders. 
Lösungen für viele The-
men werden angeboten.“

Georg Wember, 
Geschäftsführer der 
Energieversorgung Sylt

„Gemeinsam die besten 
Lösungen finden, gemein-
sam lernen, gemeinsam 
die Zukunft gestalten 
und dabei die Region im 
Blick haben: Dafür steht 
die Thüga.“

Thomas Zaremba,
Geschäftsführer Stadtwerke 
Energie Jena-Pößneck
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Neues Spielfeld, 
neue Spieler
Mit einem innovativen Angebot neben der klassischen 
Versorgung erreichen Stadtwerke neue Kunden und 
festigen bestehende Beziehungen. Das Thüga-Inno-
vationsmanagement spielt dabei eine zentrale Rolle.

Thorsten Rienth

atürlich, die Zeiten könnten leichtere sein: Der Wettbewerb bei den leitungsgebundenen 
Energieträgern Strom und Gas verschärft sich. Die Energiemärkte stellen sich auf stag-
nierende oder rückläufige Absätze ein. Gleichzeitig verlieren etablierte Stadtwerke und 
Regionalversorger zunehmend Kunden an Konkurrenzunternehmen – und Megatrends wie 
der demografische Wandel, neue Konsum- und Mobilitätsmuster, die fortschreitende 
Urbanisierung sowie die zunehmende Digitalisierung gewinnen an Momentum. Branchen-
grenzen, die Jahrzehnte Bestand hatten, verfließen. Viel stärker als früher messen sich 

Stadtwerke mit anderen Marktteilnehmern. Kurzum: Das Spielfeld ändert sich, die Spieler ebenso. „In 
diesem Wandel steckt aber auch die Chance, als Versorger in Bereiche zu expandieren, in denen gerade 
lokal verankerte Energieversorger bislang nicht aktiv waren“, ordnet Dr. Christoph Ullmer ein, Leiter 
des Thüga-Kompetenzcenters Innovation. Etwa in Form von lokalen Carsharing-Angeboten, smarten 
Parkangeboten oder WLAN-Geschäftsmodellen. Dass sich diese jüngsten Beispiele in der Pilotierung 
oder gar schon auf der Zielgeraden zur Markteinführung befinden, liegt auch am stringenten Thüga- 
Innovationsmanagement-Prozess (TIM-Prozess). >>

N
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Neue Energieprodukte sind komplex, trotzdem besteht eine 
große Nachfrage. Die Herausforderung liegt darin, dem richti-
gen Kunden das richtige Produkt anzubieten. Wie gut wäre es 
da, affine Kunden für neue Produkte auf Basis von sozio-kul-
turellen Daten und Umgebungsfaktoren zu identifizieren?
Das E-ccelerator-Produkt “Kundenfinder” des jungen Freiburg-
er Unternehmens Geospin setzt genau dort an: Anonymisierte 
Kundendaten von Partnerunternehmen werden mit Geodaten 
zu einem KI-Modell vernetzt. Auf dieser Basis identifiziert das 
Vertriebstool auf Postleitzahl-Ebene attraktive Gebiete für 
zum Beispiel den Vertrieb von Ladelösungen für Elektroautos, 
PV-Speicher, Gasheizungen oder Wärmepumpen. Schließlich 
stellt es Vertriebsgebiete nach Erfolgswahrscheinlichkeit 
in einer interaktiven Karte dar, die der regionale Versorger 
jederzeit abrufen und aktualisieren kann.

 E-ccelerator-Pitchgewinn: der Kundenfinder 

TIM – Thüga-Innovationsmanagement-Prozess: 
Aus der Gruppe für die Gruppe

Der Wettbewerb ist hart. „Im Bereich der Elektromobilität sprechen 
wir beispielsweise von finanzstarken Konzernen aus der Automobil-  
und IT-Industrie“, erläutert Ullmer den Kontext. „Sie können ganz 
andere Summen in die Produktentwicklung von beispielsweise 
Ladelösungen stecken als einzelne Stadtwerke.“ Umso wichtiger, 
dass die Energieversorger Ressourcen bündeln und klug einsetzen.
Genau dieser Gedanke ist Grundlage für die Bündelung aller Inno-
vationsaktivitäten der Thüga. Der dafür eingeführte TIM-Prozess 
strukturiert diese Innovationsaktivitäten in einem pragmatischen 
Stage-Gate-Prozess. Er bringt neue Technologien der Energiew-
irtschaft schnell und effektiv an den Markt – und deckt dabei den 
gesamten Innovationsprozess von der Identifizierung und Bew-
ertung von Potenzialen über die Konzeption und die Pilotierung 
von Produkten bis hin zur erfolgreichen Markteinführung ab. Das 
Kompetenzcenter Innovation identifiziert vielversprechende Ideen, 
die unter anderem aus der gesamten Thüga-Gruppe stammen. Es 
analysiert den Markt, prüft potenzielle Geschäftsmodelle kritisch 
und beobachtet relevante Start-ups. Unterteilt in die vier Cluster 
Smart City, Smart Living, Smart Energy und Mobilität treibt das 
Team die Ideen und Projekte auf Basis des TIM-Prozesses voran. „So 
kommen wir zu Lösungen, die wir in Piloten gemeinsam mit unseren 
Partnern entwickeln“, erklärt Ullmer. „Am Ende haben wir skalier-
bare  ‘White-Label-Produkte, die der Thüga-Gruppe für die Vermark-
tung zur Verfügung stehen.“

Innovationsplattform für schnelle  
Geschäftsmodell-Entwicklung 

Dass die Energiewirtschaft im Innovationsvergleich anderen 
Branchen teilweise hinterherhinkt, ist kein Geheimnis. Genauso 
wenig ist es allerdings inzwischen eines, dass der Abstand auch 
dank der Thüga-Innovationsplattform sichtbar kürzer wird. Denn 
sie entwickelt Geschäftsmodelle, die nicht nur Erlöse durch neue 
Geschäftsfelder erzielen, sondern auch Wachstum im Kerngeschäft 
bei den Partnerunternehmen sichern. 43 von ihnen sind auf der frei-
willigen Plattform mittlerweile aktiv. Die Finanzierung übernehmen 
Thüga und Partnerunternehmen gemeinschaftlich: Die jährlichen 
Nutzungsentgelte der Mitglieder fließen in das Budget für die 
Durchführung von Projekten ein. Die Thüga stellt und finanziert 
wiederum über ihr Kompetenzcenter Innovation das Team, das 
zur Umsetzung der Projekte notwendig ist. „Damit haben auch 
vergleichsweise kleine Stadtwerke Zugang zu ‚großen‘ Innova-
tionsthemen“, erklärt Kompetenzcenter-Leiter Ullmer. „Gleichzeitig 
ermöglichen wir eine effizientere Umsetzung von Innovationspro-
jekten insbesondere durch Skaleneffekte in der Realisierung und 
Vermarktung. Und wir vermeiden, dass innerhalb der Thüga-Gruppe 
an ähnlichen Projekten Doppelarbeiten anfallen.“ Mindestens 
genauso wichtig ist: „Die zentrale Steuerung entlastet die ohnehin 
schon knappen Personalressourcen der Partnerunternehmen für 
das Tagesgeschäft.“ Im Themenfeld Smart Living erarbeitet die 
Plattform aktuell ein skalierungsfähiges Smart-Home-System als 
zentralen Baustein im Smart-Living-Portfolio der Zukunft. Pilotiert 

Viermal hopp oder top!
Die Innovationsaktivitäten der Thüga werden in einem pragmatischen
Stage-Gate-Prozess strukturiert und abgestimmt.
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werden ein Angebot an Commodity-Leistungen, energierelevanten 
Anwendungsfällen und weitere, datenbasierte Produkte und Servi-
ces. Das Themengebiet Smart City erarbeitet in gemeinsamen Work-
shops mit Partnerunternehmen und Kommunen lokale Strategien 
und relevante Anwendungsfälle für eine Smart City vor Ort. Erste 
Smart-Parking- und Smart-Lighting-Vorhaben befinden sich auch 
schon in der Pilotierung. Unter Smart Energy trägt die Plattform 
den neuen Anforderungen durch die zunehmende Digitalisierung 
und die Dezentralisierung der Energiewirtschaft Rechnung. Ver-
schiedene Lösungen befinden sich in der Entwicklung. Eine intelli-
gente Vernetzung, die steigende Automatisierung von kleinteiligen 
Systemen und der Trend zu einer zunehmenden Autarkie des Kunden 
spielen dabei eine zentrale Rolle. Das Themenfeld Mobilität wird 
ebenfalls in mehreren Teilprojekten und verschiedenen Projekt-
phasen bearbeitet. Kommunales Carsharing, die Informations- und 
Vermarktungsplattform smarter-fahren.de oder die Erforschung 
und Erprobung netzdienlicher Ladeinfrastruktur fördern das sich 
wandelnde Mobilitätsverhalten der breiten Öffentlichkeit.

E-ccelerator: Die Thüga-Höhle der Löwen

Im Vorjahr von der Thüga, WEMAG (Schwerin), evm (Koblenz) und 
N-ERGIE (Nürnberg) gegründet, entwickelt der „E-ccelerator“ eben-
falls Ideen zu fertigen Produkten. Allerdings ist die Herangehens- 
weise eine andere: Während bei der Innovationsplattform Partner- 
unternehmen Ideen einbringen können, damit diese schließlich mit 
den Ressourcen der Plattform entwickelt werden, übernehmen die 
Partnerunternehmen die Projektleitung beim E-ccelerator selbst. 
Natürlich ist die Aufteilung kein Selbstzweck. „Beide Kooperations-
formen sind erforderlich, da nicht alle Themen aus der Innovations- 
plattform heraus oder von den Partnerunternehmen selbst bear-
beitet werden können“, erklärt der E-ccelerator-Verantwortliche 
Florian Lieb aus dem Thüga-Kompetenzcenter Innovation. „Außer-
dem schaffen wir damit auch eine Möglichkeit, über die zum Beispiel 

auch Start-ups von außerhalb der Thüga-Gruppe Ideen einbringen 
können.“ Einer Höhle der Löwen gleich, buhlen auf der Plattform in 
regelmäßigen Abständen kreative Teams aus den Partnerunter- 
nehmen mit ihren Geschäftsideen um Budgets und Ressourcen. 
Eine Jury aus Vetretern der beteiligten Unternehmen sowie dem 
Kompetenzcenter Innovation der Thüga entscheidet über die Ver-
gabe. Erhält ein Projekt den Zuschlag, setzen es Product Owner der 
vorgeschlagenen Unternehmen bis zur Marktreife um. „So können 
wir Ideen schnell und unkompliziert fördern, damit sich Geschäfts-
modelle kurz- bis mittelfristig im Verbund umsetzen lassen“, sagt 
Lieb. Weder sollten die Ideen zu kleinteilig sein, noch riesig groß. 
„Entscheidend ist, dass wir gemeinsam ein Geschäftsmodell ent-
wickeln, das attraktiv für die Thüga-Gruppe und skalierbar ist.“ 

43 Partnerunternehmen sind auf 
der Innovationsplattform aktiv. 
Sie erzielen Erlöse durch neue Ge-
schäftsmodelle und wachsen auch 
im Kerngeschäft. Damit haben 
auch kleine Stadtwerke Zugang zu  
großen Innovationsthemen.
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Sachverstand und Spezialkenntnisse, die sonst 
keiner hat – dafür stehen die Thüga-Plattformen, zu 
denen Plusgesellschaften und Start-ups gehören. 
Doch wer macht was? Die Übersicht weist den Weg.

Möglich-Macher

E-MAKS
Profil Dienstleister für Energie- und Betriebskostenabrechnungen 
mit hochautomatisierten Prozessen. Maßgeschneidertes, modu-
lares Lösungssystem für Anforderungen von Energielieferanten 
und Netzbetreibern.Komplettlösungen für Wohnungswirtschaft 
und Kommunen. Themenspezfisches Consulting und Robotics 
Angebot Prozess-Dienstleistungs- und Beratungsportfolio 
für Energielieferanten, Netzbetreiber, Wärmegesellschaften, 
Kommunen und Wohnungswirtschaft
Sitz Freiburg

Geospin
Profil Unterstützung durch Spezialisten für Geodaten und Big-
Data-Analysen, um zukünftige Entwicklungen ebenso präzise wie 
objektiv zu simulieren und zuverlässige Prognosen zu entwickeln
Angebot Potenzialanalyse für öffentliche Ladeinfrastruktur, um 
Standorte für Ladesäulen mit der besten Auslastung zu identifi-
zieren; dynamische und bedarfsgerechte Mobilitätsvorhersagen 
für einzelne Verkehrsträger im Tagesverlauf
Sitz Freiburg

Thüga  
SmartService
Profil Entwicklung von smarten und digitalen Lösungen für die 
Energiewelten von morgen
Angebot Über 80 Produkte,  Dienstleistungen und hochskalierbare 
Eigenentwicklungen für fast alle Bereiche und Prozesse von Energie- 
und Wasserversorgungsunternehmen – ob SAP-Plattformmodell für 
die effizienten kaufmännischen Prozesse von Energieversorgern, 
Gateway Administration oder technische Lösungen wie LoRaWAN
Sitz Naila, München, Freiburg

Thüga  
Erneuerbare Energien
Profil Deutschlandweite Akquise, Projektierung, Realisie-
rung sowie Betrieb von Windenergie- und Fotovoltaik-Anlagen 
plus deren Infrastruktur
Angebot Experte für erneuerbare Energien und alle erforderlichen 
Planungsschritte – von der Projektanbahnung bis zum nachhal-
tigen Betrieb von Anlagen als langfristiges Geschäftsmodell 
gemeinsam mit den Kommunen und Stadtwerken vor Ort
Sitz Hamburg

Thüga Assekuranz Services
Profil Anbieterunabhängiger Industrieversicherungsmakler mit 
einem Angebot an eigens auf die Bedürfnisse von Stadtwerken und 
Versorgungsunternehmen zugeschnittener Deckungen
Angebot Risk-Management-Beratung; Implementierung von 
Versicherungsschutz für individuelle Kundenbedürfnisse; 
Dienstleistungsportfolio von der regelmäßigen Überprüfung 
und Aktualisierung des Versicherungsschutzes bis hin zur 
Schadenabwicklung
Sitz München

eness
Profil Unterstützung privater Hausbesitzer bei der  
Errichtung von Fotovoltaikanlagen und passenden  
Stromspeichern unter dem Namen „daheim Solar”
Angebot Serviceorientierter Direktvertrieb für sauberen 
Strom mit rund 30 regionalen Partnern in ganz Deutschland 
von der Beratung über die Planung durch eigene Ingenieure 
und die Montage bis zur Abstimmung der Inbetriebnahme mit 
dem zuständigen Netzbetreiber
Sitz München

homeandsmart
Profil Reichweitenstarkes und unabhängiges Verbrau- 
cherportal zu Smart Home, E-Mobility und IoT
Angebot Content-Lösungen wie White-Label-Informati- 
onsportale zu den Themen Elektromobilität, Elektroauto- 
Vergleich und Smart Home; Listing im Anbieterverzeichnis 
oder Exklusiv-Platzierung auf den regionalen Themenseiten 
von homeandsmart.de zur Vermarktung von Energie-
leistungen, um für mehr Online-Sichtbarkeit zu sorgen
Sitz Karlsruhe 

e.dat
Profil Kosteneffizientes und systematisches Management von 
Kunden- und  Marktprozessen für Versorgungsunternehmen
Angebot Maßgeschneiderte Lösungen für sämtliche Prozesse 
wie Marktkommunikation, Abrechnung für Strom, Gas, Wasser, 
Abwasser und Wärme mit einer modularen Komponentenstruk-
tur, Kundenservice, Web-Portale, automatisiertes Zählerstand-
serfassungstool mit einer eigenentwickelten IT-Lösung, Lay-
out-Programmierung, Mess-Service, GIS-Erfassung basierend 
auf Schleupen.CS und weiteren Systemen
Sitz Schwerin

Smartlab
Profil Entwicklung von Produkten und Dienstleistungen rund 
um das zukunftsweisende Thema Elektromobilität mit dem 
Fokus auf die Vernetzung von Ladeinfrastruktur
Angebot Beratung, Backendsystem LISY2 (Ladestationsin-
formationssystem) und ergänzende Produkte; Lademap und 
Ladeapp zum Auffinden von Ladestationen; Roamingplattform 
e-clearing.net; Vermarktung von Ladeinfrastruktur an Dritte; 
Pedelec-Ladestationen; Carsharing-Paket
Sitz Aachen

Syneco
Profil Provider für Dienstleistungen aller Prozessstufen der 
Energiebeschaffung
Angebot Handel mit Strom und Gas sowie strukturierte Strom- 
oder Gas-Fahrpläne auf Basis fester oder flexibler Lastprofile; 
Dienstleistungen wie Informationen zum Geschehen an 
Großhandelsmärkten, Erarbeitung von Risikohandbüchern, 
Prognoseerstellung sowie automatisierte Portfoliomanage-
mentsysteme
Sitz München
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Zum 1. Januar 2020 hat die Thüga ihre Plusgesellschaften Conergos 
und Thüga SmartService zusammengeführt. Welche Vorteile hat 
das für die Partnerunternehmen in der Thüga-Gruppe?
Dr. Matthias Cord: Energie- und Wasserversorgungsunternehmen 
befinden sich in einem tief greifenden Struktur- und Kulturwandel. 
Gerade jetzt brauchen sie einen starken Partner, der energie-
wirtschaftliches Know-how mit digitaler Entwicklungs- und Um-
setzungskompetenz verbindet. Das zeichnet die neue Thüga Smart- 
Service aus. Mit dem Zusammenschluss wurden Schnittstellen redu-
ziert, Größenvorteile erreicht und Kapazitäten für Neu- und Weiter-
entwicklungen frei. Die neue Thüga SmartService bietet mehr als 
80 Produkt- und Dienstleistungsangebote aus einer Hand. Die Plus-
gesellschaft versteht sich als strategischer Partner für Stadtwerke 
unterschiedlicher Größe und Aufstellung bei der Digitalisierung 
ihres Kerngeschäfts und der Entwicklung neuer Geschäftsfelder.

Was zeichnet die Plattformen der Thüga aus?
Die Dienstleistungsgesellschaften der Thüga verbindet das Ziel, 
die Partnerunternehmen der Thüga-Gruppe in ihrem Tagesgeschäft 
zu unterstützen – mit einem Lösungsportfolio, das auf Wettbe-
werbsfähigkeit und Effizienzsteigerung abzielt. Die Plattformen 
sind darauf ausgelegt, maximale Vorteile für die Partnerunterneh-
men der Thüga-Gruppe zu erzielen. Dabei stellen sie sich zugleich 
ihren Wettbewerbern, denn eine Abnahmeverpflichtung seitens der 
Partnerunternehmen gibt es nicht.  

Wird es weitere Veränderungen bei den bestehenden Thüga-Platt- 
formen geben?
Die Plattformen haben sich im Lauf der Jahre unterschiedlich ent-
wickelt und gleichzeitig verändert sich das Marktumfeld im Energie- 
sektor dramatisch. Im Rahmen der Thüga-Neuorganisation haben 
wir die Koordination und Kooperation der Unternehmen unterein-
ander deutlich verbessert. Dabei hat sich gezeigt, dass sich die Leis-
tungsangebote der einzelnen Plattformen in vielen Punkten sehr 
gut ergänzen, zum Teil aber auch überlappen. Nun wollen wir Schritt 

Dr. Detlef Hug Falk Heller

für Schritt die Portfolios bereinigen beziehungsweise dort, wo wir 
Lücken erkennen, ergänzen. Sollten wir während dieses Prozesses 
zum Ergebnis kommen, dass wir durch weitere Zusammenschlüsse 
einzelner Plattformen schneller und effizienter ans Ziel kommen, 
dann werden wir dies mit den Geschäftsführungen und den weiteren 
Gesellschaftern konstruktiv diskutieren. Darüber hinaus gibt es 
auch bei unseren Partnerunternehmen Dienstleistungstöchter, die 
zum Teil vergleichbare Leistungen wie unsere Plattformen anbieten. 
Hier kann eine Kooperation oder gar ein Zusammenschluss sinnvoll 
sein. Auch das prüfen wir. 

„Die Dienstleistungs-
gesellschaften der Thüga 
verbindet das Ziel, die 
Partnerunternehmen der 
Thüga-Gruppe in ihrem Tages-
geschäft zu unterstützen.“
Dr. Matthias Cord, stellvertretender Vorsitzender 
des Vorstands der Thüga Aktiengesellschaft

Im Interview erklärt Dr. Matthias Cord, stellvertretender  
Vorsitzender des Vorstands der Thüga, warum breit gefächerte 
Plattformen und innovative Start-ups maximale Vorteile 
für die Partnerunternehmen der Thüga erzielen. 

„Wettbewerbsfähigkeit  
und Effizienz steigern“

Planen Sie die Gründung neuer Plattformen?
Wenn eine Mehrzahl unserer Partnerunternehmen zum Beispiel im 
Bereich der neuen Geschäftsfelder identische Bedarfe hat oder ver-
gleichbare Projekte initiieren möchte und wir durch Bündelung und 
Schaffung größerer Einheiten Skalenvorteile heben können, dann 
macht die Gründung einer neuen Plattform sicher Sinn. Ob diese 
dann die Thüga allein aufbaut, mithilfe eines externen Partners,
oder ob diese Gesellschaft von einem unserer Partnerunternehmen 
mithilfe der Thüga oder weiterer Partnerunternehmen gegründet 
wird, das gilt es im Einzelfall zu entscheiden. 

Wie fügen sich die Start-ups, an denen Thüga beteiligt ist, in das 
Leistungsportfolio der Plattformen ein?
Wir haben uns in den vergangenen Jahren an Start-ups beteiligt, 
deren Lösungen unser Kerngeschäft stärken können oder die uns 
dabei unterstützen, neue aussichtsreiche Geschäftsfelder für unsere 
kommunalen Partnerunternehmen zu entwickeln. Während wir alle 
Start-ups bislang aus der Holding heraus betreut haben, schlüpft 
Geospin, der Big-Data-Spezialist aus Freiburg, unter das Dach unserer 
IT- und Digitalisierungsgesellschaft Thüga SmartService. Hier 
kommen zwei Einheiten zusammen, deren Know-how und Leistungs-
angebote sich hervorragend ergänzen. Das könnte eine Blaupause 
für die Steuerung weiterer Start-ups sein, um diese näher an das 
operative Geschäft der Plusgesellschaften heranzuführen. 

Möchte Thüga sich an weiteren Start-ups beteiligen?
Unser Kompetenzcenter Innovation und der High-Tech Gründer-
fonds, an dem die Thüga beteiligt ist, beobachten laufend die Start-
up-Szene. Wir verstehen uns nicht als Risikokapital-Geber, sondern 
als strategischer Investor, der sich an solchen Unternehmen betei-
ligt, die schon in einem gewissen eingeschwungenen Zustand sind 
und deren Lösungen und Geschäftsmodell unser Business sinnvoll 
ergänzen. Wenn wir ein solches Start-up identifizieren und unsere 
Stakeholder zu einer ähnlichen Bewertung gelangen, können wir 
uns weiteren Zuwachs durchaus vorstellen.

Das jüngste Mitglied des Thüga-Netzwerks, BS|Energy in Braun-
schweig, hat im vergangenen Jahr eine Digitalisierungsagentur 
namens KOM|DIA gegründet, an der sich auch die Thüga beteiligt. 
Ist das ein mögliches Modell, künftig gemeinsam mit Partnerun-
ternehmen Dienstleistungsgesellschaften oder Plattformen zu 
etablieren?
Absolut! Das Modell diskutieren wir aktuell im Rahmen des TAP-Pro-
jekts (siehe Beitrag auf Seite 18/19). Ich bin der Überzeugung, dass wir 
in Zukunft diese und andere Themen direkt mit Partnerunternehmen 
aufsetzen. Idealerweise sollten von Beginn an mehrere Stadtwerke 
mit an Bord sein, damit wir gleich auch eine operative Zuordnung 
und Verantwortung haben. Schließlich sind wir in der Thüga Holding 
vom operativen Tagesgeschäft vor Ort doch ein Stück weit entfernt. 
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Gemeinsam gewinnen 
Die Bundesnetzagentur legt die Erlösobergrenzen für Netz-
betreiber fest. Widersprechen ihnen Thüga-Partnerunternehmen 
als Gruppe, ist das effizient und steigert die Erfolgsaussichten.

ie viel Verbraucher für Erhalt und Neubau 
von Leitungsnetzen zahlen müssen,  
bestimmt nicht der Markt, sondern die 
Bundesnetzagentur. In Erlösobergrenzen 
legt sie fest, welchen Maximalbetrag 
der Netzbetreiber erheben darf – ein 
kompliziertes Verfahren. Dazu sagt Dr. 

Florian Pfeifle, Jurist und stellvertretender Leiter des 
Kompetenzcenters Recht bei der Thüga : „Innerhalb der 
Thüga-Gruppe belaufen sich die behördlich festgesetzten 
Erlösobergrenzen für Strom und Gas auf geschätzte 22 
Milliarden Euro in einer Regulierungsperiode. Ein Wider-
spruch kann das Ergebnis um viele Millionen Euro positiv 
beeinflussen.“ 

Experten-Team für Bewertungen

Fünf Jahre dauert eine Regulierungsperiode. Im Schnitt 
bekommt ein Netzbetreiber in dieser Zeit rund 30 formelle 
Bescheide der Behörde. Der Rahmen gesetzlicher Vorga-
ben ist schwer verständlich und an den entscheidenden 
Stellen oft vage. Grundsätzlich müsste jedes Partnerun-
ternehmen jedes Schreiben prüfen und entscheiden, ob 
eine Beschwerde sinnvoll ist. „Das übernehmen wir“, 
erklärt Pfeifle. Dazu liefert sein Team rechtliche und fach-
liche Bewertungen und Empfehlungen. 

Gemeinsame Kostenersparnis

Für den Fall, dass eine Festlegung rechtlich angreifbar 
erscheint, bietet die Thüga den Partnerunternehmen 
an, gemeinsam als Prozesskostengemeinschaft dagegen 
vorzugehen. „Das verschafft ihnen die Möglichkeit, für 
vergleichsweise geringe Beträge ihre Chance zu wahren, 
von etwaigen positiven Urteilen wirtschaftlich zu pro-
fitieren“, so Pfeifle. Denn nur wer klagt, kann später auf 
Basis einer möglichen Neuregelung zum Beispiel höhere 
Entgelte in Rechnung stellen. 180 Gerichtsverfahren 
betreut Pfeifle derzeit in sechs Prozesskostengemein-
schaften – in enger Abstimmung mit den Kollegen aus 
dem Regulierungsbereich. „Das Gute für unsere Part-
nerunternehmen ist: Im Gegensatz zu Kanzleien am freien 
Markt haben wir kein Interesse daran, den Unternehmen 
Beratungsstunden zu verkaufen. Wir klagen wegen des 
wirtschaftlichen Vorteils unserer Unternehmen und nicht, 

weil sich das Prozessieren für uns lohnt.“ Ein weiterer 
Vorteil gegenüber freien Kanzleien: „Wir betreten juris-
tisch oftmals Neuland in einer rechtlich sehr speziellen, 
für uns aber vertrauten Materie. Dafür binden wir Kollegen 
anderer Fachbereiche ein. Denn kaufmännische oder tech-
nische Belange sind in diesen Verfahren oft entscheidend. 
Die Thüga bietet diese interdisziplinären Fachkenntnisse 
aus einer Hand.“ Im Bedarfsfall werden externe Gutachter 
eingeschaltet.

Externe Kanzlei als Vertreter vor Gericht

Sind die Erfolgsaussichten einer Beschwerde vielverspre-
chend, fragt das Team um Pfeifle per Rundschreiben das 
Interesse an einer Klage ab. Parallel erarbeitet es das 
mögliche juristische Vorgehen und stimmt die entspre-
chenden Konditionen mit der externen, in diesem Bereich 
besonders etablierten Kanzlei ab. Diese vertritt die Pro-
zesskostengemeinschaft vor Gericht. Die Partnerunter-
nehmen werden per Rundschreiben über die inhaltliche 
Bewertung und die zu erwartenden Kosten informiert. Der 
Weg zum Beitritt in eine Prozesskostengemeinschaft führt 
über ein schlichtes Teilnahmeformular. Informationen 
zum Verfahrensstand und den Ergebnissen werden eben-
falls per Rundschreiben verteilt.

Erfolgreiches Musterverfahren

2019 hat das Oberlandesgericht Düsseldorf in einem Mus-
terverfahren der Thüga die Festlegung der Bundesnetz- 
agentur zum generellen sektoralen Produktivitätsfaktor 
Gas, dem sogenannten Xgen, in mehreren Punkten als 
rechtswidrig aufgehoben. Das war bereits ein großer 
Erfolg. „Aktuell ist dieses Verfahren in zweiter Instanz 
beim Bundesgerichtshof anhängig. Am Ende kann die 
Neufestlegung des Faktors stehen“, so Pfeifle. Die Ver-
sorger könnten von einem zweistelligen Millionenbetrag 
profitieren. Ende 2019 hat das Team außerdem die Pro-
zesskostengemeinschaft gegen die §6b-EnWG-Festle-
gung der Bundesnetzagentur gestartet. Hierbei geht 
es um strengere Vorgaben für Jahres- und Tätigkeitsab-
schlüsse der Energieversorger. „Das bedeutet einen hohen 
Bürokratieaufwand für einen fraglichen volkswirtschaft-
lichen Nutzen“, sagt Pfeifle. 24 Gesellschaften aus der 
Thüga-Gruppe haben sich schon angemeldet.

W
Volker Joksch
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THÜGA
PARTNER-

UNTERNEHMEN

Beide Seiten stärken: Die Führungskräfte der Thüga profitieren  
vom Wechsel zu Partnerunternehmen – und umgekehrt.

Hin und zurück 

Robert Botz

ie Arbeitswelten und Aufgabenfelder der Thüga  
sind vielfältiger Natur. Dafür sorgen nicht nur die 
Rahmenbedingungen der Branche, sondern auch die 
Struktur der Gruppe, die mit rund 100 Unterneh- 
men der größte Verbund kommunaler Energie- und 
Wasserversorger in Deutschland ist. Ganz gleich, wo 
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter ihre Karriere star-

ten, sie bewegen sich in einem engmaschig geknüpften Netzwerk, 
in dem sich zwischen Kommunen, Stadtwerken, Plattformen und 
der Thüga ständig neue Perspektiven auftun. Für ihre persönliche 
Weiterentwicklung genauso wie für das einzelne Unternehmen. 
Mitarbeiter bei der Entfaltung ihrer Stärken zu fördern, ist Aufgabe 
der Thüga-Personalentwicklung. Sie stellt Personalentwicklung 
auf zwei Säulen – E-Trainings und Präsenzseminare. Die Führungs-

D
kräfte-Programme setzen auf Schwerpunkte wie agiles Führen, 
Verhandlungskompetenz oder auch Konfliktmanagement. Diese 
Fähigkeiten helfen den Teilnehmern, die Verantwortung für Menschen 
und Ergebnisse in Balance zu bringen. So unterschiedlich die Wege 
vieler Führungskräfte auch sind, sie zeigen: Bei der Thüga findet ein 
intensiver Austausch statt, der jederzeit Türen öffnen kann.

Potenziale entfalten heißt Perspektiven bieten

Seit die Branche im Umbruch ist, kommen die Stärken der Gemein-
schaft umso besser zur Wirkung. Effizienz zählt und ein neues 
„Mindset“ ist spürbar: Wer früher Verbraucher oder Abnehmer war, 
ist heute Kunde – alles dreht sich darum, ihm Mehrwerte zu bieten. 
Auch das erfordert neue Führungsqualitäten auf allen Ebenen.  

Sandra Wimmer, Leiterin Kompetenzteam 
Regulierung im Kompetenzcenter Einkauf 
& Netze der Thüga, sieht Komplexität als 
besondere Herausforderung. Erst bei den 
Stadtwerken Kelheim im Bereich Regulie- 
rung und Controlling tätig, ist es ihr nun 
am wichtigsten, Regulierung im Unterneh-
men ganzheitlich zu denken.

Markus Last, Geschäftsführer erdgas 
schwaben gmbh, ist von der Vielfalt der 
deutschen Energielandschaft fasziniert.  
Für den studierten Maschinenbauer, der 
sich auf Energie- und Verfahrenstechnik 
spezialisierte, müssen auch regionale  
Energieversorger einen großen Beitrag für 
eine erfolgreiche Energiewende leisten.

TECHNIK
1997 Einstieg bei der Thüga  

als beratender Technik- 
Ingenieur für die Gasverteilung 

und Erdgas-Mobilität

KOMPETENZ
2013 Rückkehr in die Thüga, 
Leitung Kompetenzteam mit 

Gestaltungs- und 
Führungsverantwortung

VERANTWORTUNG
2010 Wechsel zur Thüga Energienetze 

GmbH. Ausweitung des Aufgabenbereichs 
und Führungsverantwortung für 30 
Mitarbeiter, Thüga aus Sicht einer 

vollkonsolidierten Beteiligung

FÜHRUNG
Vom Thüga-FK-Programm (2001) zum  

Abteilungsleiter (2004), zum Leiter Haupt-
abteilung Netze (2010), zum Leiter 

Kompetenzcenter Einkauf 
und Netze 

VOLLMACHT
2013 der nächste Schritt – 

die Thüga erteilt 
Gesamt-Prokura

SEITENWECHSEL
2006 Wechsel in die 

Thüga, in den Bereich 
Controlling

STADTWERKE
2004 nach dem BWL-Studium 

Einstieg bei der STADTWERKE KELHEIM 
GmbH & Co KG, schon früh Interesse 
für späteren Schwerpunkt entdeckt. 

Thüga aus Sicht einer Beteiligung

PERSPEKTIVEN
2018 Wechsel von der Beratung ins 
operative Geschäft – als Sprecher 

der Geschäftsführung der 
erdgas schwaben gmbh

THÜGA PARTNER-
UNTERNEHMEN

Markus Last Sandra Wimmer
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Regional.

Die Thüga-Partnerunter-
nehmen treten in ihrer  
Region mit ihrer starken 
Marke auf. Neben dem  
Kerngeschäft erschließen 
sie sich neue Geschäfts- 
felder – Thüga unterstützt 
dabei.

Stadtwerke und Kommunen stehen vor neuen Herausforderungen. Die Thüga-Gruppe arbeitet intensiv an 
Handlungsoptionen und Lösungen. Mehr Informationen unter: www.thuega.de/stadtwerkezukunft/
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Stadtwerke müssen ihr Angebot im Zuge von Energiewende und  
Digitalisierung neu denken. Moderne Kommunikationsnetze, Smart 
City, Smart Living/Smart Home und Prosumer-Produkte sind vier Bei-
spiele für chancenreiche neue Geschäftsfelder und Dienstleistungen. 

Zukunftsmusik mal vier

Thorsten Rienth

enn bisher in Singen in Baden-Württemberg eine 
Straßenlampe nicht mehr leuchtete, waren die 
Stadtwerke darauf angewiesen, dass Kunden oder 
Mitarbeiter die Störung meldeten. Jemand machte 
sich auf den Weg, um die Meldung zu überprüfen, 
und beauftragte zum Beispiel den Austausch der 
Leuchte. Dieser althergebrachte Prozess gehört 

in der 50.000-Einwohner-Stadt bald der Vergangenheit an. Denn die 
Thüga Energienetze (THEN) ist mit Unterstützung der Thüga Smart-
Service (TSG) dabei, das Straßenbeleuchtungsnetz mit Stromzählern 
auszustatten, die LoRaWAN-Schnittstellen besitzen. Die Abkürzung 
LoRaWAN steht für Long Range Wide Area Network. Die Technologie 
ist auf Energieeffizienz und Reichweite getrimmt und würde – wenn 
der Stromzähler einen Lastabfall der Leuchte feststellt – automati-
siert eine Notiz an die Stadtwerke senden. Schließlich lässt sich aus 
dem Lastabfall schließen, dass die Leuchte nicht mehr funktioniert.

Vielschichtige Anwendungsmöglichkeiten

LoRaWAN ist nur eine von zahlreichen Technologien wie Breit-
band, WLAN, Mobilfunk oder 450-Megahertz-Netze. Sie sind sehr 
unterschiedlich, haben aber eine zentrale Eigenschaft gemeinsam: 
„Moderne Kommunikationsnetzwerke schaffen die Voraussetzung, 
um Daten zu erfassen, zu übertragen und auszuwerten“, sagt Dr. 
Stephan Nagl, Leiter des Kompetenzteams Netzstrategie im Ressort 
Beratung der Thüga. „Dadurch kann ich als Energieversorger interne 
Prozesse in meinem Unternehmen verbessern – und mich gegenüber 
Kunden als digitaler und ganzheitlich denkender Umsorger in 
der Region positionieren.“ Die denkbaren Anwendungen sind 

vielschichtig – intern etwa in der Notfallkommunikation, bei der 
Fernübertragung von Werten aus intelligenten Messsystemen, der 
Echtzeit-Überwachung dezentraler Versorgungseinrichtungen oder 
Smart Grids. Die externen Kundenangebote können zum Beispiel 
auf die Digitalisierung von Schulen abzielen, die Zustandsüberwa-
chung von Gebäuden und Verkehr sowie Mehrspartenmessungen 
oder Betriebskostenabrechnungen. Oder aber ganz klassisch auf die 
Versorgung von Privat- oder Gewerbekunden sowie Industrie mit 
Breitband.

Mehrwert durch Technologie-Kombination 

Entsprechend vielschichtig ist der Bedarf der einzelnen Versor-
ger. „Bei Antwort auf die Frage nach der Netzinfrastruktur gibt es 
kein klassisches ‚richtig’ oder  ‚falsch’“, fasst Nagl die Situation 
zusammen. „Die Herausforderung liegt darin, eine technisch und 
wirtschaftlich sinnvolle Auswahl für jeden Anwendungsfall zu tref-
fen. Je durchdachter die Kombination der einzelnen Technologien 
ist, desto höher lässt sich ihr Mehrwert skalieren.“ Dabei spielten 
auch strategische Fragen eine Rolle. Zum Beispiel, ob ein Stadtwerk 
selbst ein Kommunikationsnetz aufbauen und betreiben oder die 
Nutzung bei einem Dienstleister oder öffentlichen Betreiber zukau-
fen möchte. Grundsätzlich gilt, dass kabelgebundene Technologien 
wie Glasfasernetze bei der Größe der Datenmengen gegenüber allen 
Funktechnologien, also auch LoRaWAN, im Vorteil sind. LoRaWAN 
lässt sich hingegen mit vergleichsweise geringen Kosten relativ 
schnell aufbauen. Für die Überwachung der Singener Straßenla-
ternen etwa genügen ein einziger Standort für LoRaWAN-Basissta-
tionen und rund 70 Zähler im Beleuchtungsnetz. Der 450-Mega-
hertz-Frequenzbereich ist wegen seiner Exklusivität besonders mit 
Blick auf die Datensicherheit interessant. „Gemeinsam mit der TSG 
können wir aufzeigen, welche Anwendungsfälle bereits im Markt 
umgesetzt werden und welche Erfahrungen Thüga-Partnerunter-
nehmen damit bislang schon gesammelt haben“, sagt Nagl. „Wir 
finden gemeinsam heraus, welche Optionen für den jeweiligen 
Versorger interessant sind und welche Technologien sich dafür am 
besten anbieten.“

Lampe kaputt? Per LoRaWAN-Schnittstelle wird 
eine Fehlermeldung an die Stadtwerke gesen-
det. Auch bei anderen Anwendungsfällen über-
mitteln Kommunikationsnetze Informationen.

W

Bei Kommunikationsnetzen gibt es keine Standard- 
lösung. Je nach Stadtwerk und Bedarf passt ein  
spezifischer Mix aus mehreren Technologien. Dazu 
berät ein Kompetenzteam der Thüga.
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Thorsten Rienth

uf der Suche nach einer typischen deutschen 
Kleinstadt dürfte man in Bürstadt fündig werden: 
Im Dreieck zwischen Worms, Frankfurt am Main und 
Mannheim gelegen, ist sie Heimat von rund 16.500 
Einwohnern. Einige Kilometer weiter fl ießt der Rhein, 
im Zentrum stehen etliche Fachwerkhäuser, vor ein 
paar Jahren feierte man – ohne Pomp, aber mit viel 

Kultur – das 1.250-jährige Stadtjubiläum. Hinter der traditionellen 
Fassade ist die Kleinstadt seit jeher auf Fortschritt gepolt: Als zum 
Beispiel im Jahr 2005 die Bürstädter Fotovoltaik-Dachfl ächen-
anlage in Betrieb ging, war sie die größte der Welt. Wenig später 
folgte eine der größten Biogasanlagen Deutschlands. Über Jahre 
deckte ihre Gesamtleistung von 2,25 Megawatt rechnerisch den 
jährlichen Strombedarf aller Privathaushalte der Stadt. Auch beim 
nächsten Entwicklungsschritt ist die Stadt vorne mit dabei – als 
Gastgeber des Thüga-Pilotprojekts „Smart Lighting“.

Von der Lichtquelle zum intelligenten System

Seither bietet die Straßenbeleuchtung am Bahnhof mehr als nur 
Licht. „Sie wandelt sich von der reinen Lichtquelle zum intelligenten 
System“, sagt Geschäftsführer Thomas Erfert von der Straßenbe-
leuchtung Rhein Main GmbH, die das Projekt in Bürstadt umsetzte. 
Die verbaute Radartechnik „scannt“ die Parkplätze – unabhängig 
von Helligkeit und Dunkelheit – und stellt die Situation in Echtzeit in 
einer dafür programmierten Smartphone-App dar. Die Lampen koor-
dinieren auch Leihfahrräder vor Ort, was unkompliziert auf weitere 
Sharing-Systeme erweitert werden könnte. Hinzu kommt ein inte-
griertes WLAN; über einen Notknopf könnte man bei Bedarf sogar 
Hilfe holen. Geschickt verteilt, genügen lediglich 44 von über 100 
neuen Straßenlampen für den smarten Betrieb des Bahnhofsvor-
platzes. „Es sollte einfach ein zeitgemäßer Bahnhof entstehen“, sagt 
Nupur Saxena-Buck, die das Projekt vom Thüga-Kompetenzcenter 
Innovation aus betreut. So entsteht Schritt für Schritt eine Blau-
pause für die smarte Stadt, die immer weiter ausgebaut werden kann. 
Etwa über das White-Label-Angebot zum intelligenten Parken, dessen 
Pilotprojekt sich in Freiburg bereits in der Planung befi ndet. „Mit der 
Continental AG und Bliq (ehemals AI Park) haben wir zwei Anbieter 
ausgewählt, mit denen wir das gesamte Spektrum rund um Smart 
Parking umsetzen können. Für jede vorstellbare Anwendung bei den 
Partnerunternehmen gibt es nun eine Lösung”, so Saxena-Buck.

Baukasten für Smart-City-Anwendungen

Dass dem so ist, liegt mit an der übergreifenden Planung, mit der die 
Thüga das Themenfeld Smart City anpackt. „Mit unseren Plattformen 
erarbeiten wir Geschäftsmodelle und testen sie in Reallaboren“, 
umreißt Smart-City-Projektleiter Florian Lieb den Grundgedanken. 
Dazu sind drei klare strategische Ziele für die kommenden fünf Jahre 
formuliert. Erstens: bei Smart-City-Themen erster Ansprechpartner 
der Partnerunternehmen zu sein und damit einen nachhaltigen 
Wissens- und Best-Practice-Transfer innerhalb der Partnerunterneh-
men zu etablieren. Zweitens: als Vermittler und Anbieter marktreifer 
Smart-City-Angebote zu fungieren – beispielsweise in Form eines 
Plug & Play-Smart-City-Baukastens und dem Aufbau eines Ökosys-
tems aus affi nen Kooperationspartnern. Und drittens: Reallabore für 
künftige Smart-City-Geschäftsmodelle im kommunalen Umfeld zu be-
treiben. Denn das Wichtigste ist, die Smart City erlebbar zu machen.

Für die Aufwertung zur Smart City öffnet die Digitalisierung den 
Kommunen vielfältige technologische Möglichkeiten. Die Thüga 
geht das neue Geschäftsfeld mit drei strategischen Zielen an.

Auf Fortschritt gepolt

Basisworkshop: Der Weg zur Smart City

Ist eine Stadt-App schon ein Smart-City-Angebot? Oder eine Elek-
tro-Ladesäule? Fragen wie diese werden im Smart-City-Basiswork-
shop thematisiert. Insbesondere aber eine zentrale: Welche Vorteile 
verbergen sich hinter der intelligenten Stadt und welche Anwendungs-
fälle sind vor dem Hintergrund lokalspezifi scher Gegebenheiten auch 
wirklich geeignet? In Kleingruppen analysieren Sie im Basisworkshop 
mögliche Anwendungsfälle, erörtern Herausforderungen und Risiken 
und skizzieren konkrete Umsetzungen. Gemeinsam mit der Stadt und 
dem Stadtwerk werden sie dann priorisiert und in einen Maßnahmen-
plan überführt. Selbstverständlich teilt die Thüga in diesem Zuge 
auch die Smart-City-Erfahrungen aus anderen Städten und präsentiert 
ihre Kooperations- und Rahmenvertragspartner. Ein Folge-Workshop 
schnürt im Anschluss die konkreten Projektpakete und verabschiedet 
den Fahrplan in die Smart City.

Blaupause für die smarte Stadt: Die Thüga 
erarbeitet mit ihren Plattformen neue Geschäfts-
modelle. Sie werden in Reallaboren getestet.

A
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or wenigen Jahren noch eine 
Spielerei für Technik-Freaks, ist 
Smart Home heute auf der Ziel-
geraden in den Massenmarkt. Es 
scheint nur noch eine Frage der 
Zeit: So lag in Deutschland der 
tatsächliche Smart-Home-Um-

satz im Jahr 2018 ganze elf Prozent über der 
Prognose aus dem Vorjahr. Bis zum Jahr 2020 
wird wohl fast ein Drittel aller deutschen 
Haushalte mit einer Smart-Home-Lösung 
ausgestattet sein. „Die technische Reife ist 
gerade in der jüngeren Vergangenheit stark 
gestiegen“, erklärt Dr. Miriam Stoff aus dem 
Thüga-Kompetenzcenter Innovation. „Das 
Gleiche gilt für das Interesse der Kunden an 
den Lösungen. Die Hardware-Preise sind im 
Gegenzug deutlich gesunken.“ Gleichzeitig 
treten große Player wie Amazon oder Google 
neu  in den Markt ein, die Smart-Home-
Lösungen selbst werden zunehmend offen 
und interkonnektiv.

Nukleus für die smarte
Energiewelt der Zukunft

Was das für die Thüga-Gruppe bedeutet, 
erklärt Miriam Stoff so: „Smart Home ist für 
uns kein beliebiges Non-Commodity-Pro-
dukt, sondern das Fundament einer neuen 
Kundenbeziehung. Man könnte sagen: Smart 
Home ist der ideale Nukleus für die smarte 
Energiewelt der Zukunft.“ Eine Energiewelt, 
die über das smarte Zuhause hinausgeht und 
in der Smart Living möglich ist. Die Vision, 
die Miriam Stoff zeichnet, ist die von einem 
Haus mit Fotovoltaik-Anlage auf dem Dach, 
einem Batteriespeicher im Keller und einem 
Elektroauto in der Garage. Smart Plugs 
schalten die elektrischen Geräte ein sowie 
aus – und messen gleichzeitig den Stromver-
brauch. Der Smart Meter schafft Verbrauchs-
transparenz. Ein Software-Paket fügt dann 
alles intelligent zusammen, berücksichtigt 
auch Temperatur sowie Beleuchtung und 
schlägt auf Wunsch passende Lichtstim-
mungen vor. Die Ladezyklen des Elektro-
autos passt es den gewöhnlich anfallenden 
Stromverbräuchen an und berücksichtigt 
dabei in Hinblick auf die PV-Anlage auch die 
voraussichtlichen Sonnenstunden aus dem 
Wetterbericht. 

V
Thorsten Rienth

Erfahrungsvorsprung
gegenüber Wettbewerbern

Diese Vision zu verwirklichen, daran arbeitet 
die Thüga-Innovationsabteilung und hat 
dabei schon ein gutes Stück Weg geschafft: 
Ein Partner mit einem dezidiert für Energie-
versorger entwickelten Smart-Home-Pro-
dukt ist bereits gefunden. Eine zentrale Be-
treibergesellschaft bündelt Vertriebskompe-
tenz sowie Produkt-Know-how und imple-
mentiert die Smart-Home-Lösung bei den 
Stadtwerken. Darüber hinaus übernimmt sie 
die digitale Vermarktung sowie die Weiter-
entwicklung des Produkts in enger Abstim-
mung mit den Thüga-Partnerunternehmen. 
Diese wiederum bieten den Marktzugang 
und schaffen Vertrauen für eine langfris-
tige Kundenbeziehung.Sie vertreiben die 
Smart-Home-Lösung kombiniert mit einem 
Stromliefervertrag und bieten dem Ver-
braucher dadurch zusätzlichen Mehrwert: Er 
kann seinen Energieverbrauch in Echtzeit in 
Euro verfolgen. Dadurch steigern Energie-
versorger die Kundenbindung und eröffnen 
Möglichkeiten zum Cross-Selling anderer 
Produkte, zum Beispiel Carsharing, oder 
Serviceleistungen wie Energieberatung oder 
perspektivisch die Wartung der PV-Anlage. 
„Die Thüga ist mit einer einzigartigen 
Kombination aus Smart-Living-Exper-
tise, kundenorientierter Entwicklung und 
regionalem Marktzugang an Bord“, fasst 
Miriam Stoff zusammen. „Dank vorheriger 
Smart-Home-Aktivitäten haben wir einen 
Vorsprung an Erfahrung und Marktexpertise 
gegenüber Wettbewerbern.“ Am prognosti-
zierten Wachstum kann die Thüga folglich 
ausgezeichnet partizipieren.

JAHRE
KOMMUNALISIERUNG

„Die Innovationsplatt-
form der Thüga gibt 
uns Stadtwerken  die 
Möglichkeit, Dinge 
auszuprobieren und 
neue Geschäftsmodelle 
einzuführen.“

Gert Vieweg, 
Geschäftsführer Energie-
versorgung Limburg

Der deutsche Smart-Home-Markt wächst stark. Die 
Thüga und ihre Partnerunternehmen können daran mit 
der Kombination aus Expertise, kundenorientierter 
Entwicklung und regionalem Marktzugang partizipieren. 

Smartes Zuhause, 
smartes Leben

Von der Entwicklung eines passenden 
Produkts über seine Vermarktung bis hin zum 
Cross-Selling mit anderen Angeboten: Der 
Smart-Home-Markt bietet für die Thüga viele 
Möglichkeiten, sich aktiv einzubringen.

„Kooperationen und 
Vernetzung werden für 
den Erfolg von Energie-
unternehmen immer 
wichtiger. In der Thüga 
hat BS|ENERGY einen 
starken Partner, der 
unsere Kompetenzen 
bestens ergänzt, zum  
Beispiel in den Zu-
kunftsfeldern Digitali-
sierung und Smart City.“

Julien Mounier, 
Vorstandsvorsitzender 
BS|ENERGY

Im Smart Home kann der Bewohner über eine 
App oder automatisiert sämtliche Komfort-
anwendungen wie Heizung oder Licht steuern.
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Vom Konsumenten zum Prosumer: Zwei Smart- 
Energy-Lösungen der Thüga kombinieren die 
Themen Autarkie und Community-Austausch.

2019 hat die Thüga zwei zentrale Smart-Energy-Funktionali-
täten auf den Weg gebracht: den Autarkiemanager für Prosu-
mer sowie die regionale Stromhandelsplattform mit Block-
chain-Technologie. Beide sind ein Beitrag zur Energiewende.

Prosumer-Portfolio

Thorsten Rienth

ie sieht ein Haushalt nach der Energiewende aus? 
Zum Beispiel so: Auf dem Dach erzeugt eine Foto-
voltaik-Anlage elektrischen Strom. Im Haus selbst 
sind Batteriespeicher, Wärmepumpe und eine elek-
trische Wärmeerzeugung integriert. In der Garage 
steht ein E-Auto, das den Strom tagsüber direkt aus 
der PV-Anlage zapft oder nachts aus dem Speicher. 

Doch es braucht etwas, das alles effi zient zusammenführt. Und eine 
Steuerung, die alles so optimiert, dass der Haushalt im besten Falle 
von außerhalb nur noch etwas Reststrom bezieht. Dieses System 
heißt Autarkiemanager. 2020 starten nun die ersten Projekte.

Autarkie durch geschickte Kombination

„Mit dem Autarkiemanager kann der Kunde je nach Bedarf aus der 
Produktwelt des Thüga-Stadtwerks einzelne Komponenten für sein 
möglichst autarkes Zuhause wählen und darüber hinaus seinen Au-
tarkiegrad weiter durch Strom-Sharing in der Cloud oder Community 
erhöhen“, so Projektmanager Wolfgang Kehrer vom Thüga-Kompe-
tenzcenter Innovation. Herzstück ist eine kleine Hardwarebox, auf 
der als zentrale Intelligenz eine Software läuft. Ausgehend von einer 
selbst lernenden Lastenprognose, maximiert der Autarkiemanager 
in Form einer geschickten Kombination aus PV-Speicher-System, 
Lademanagement, netzdienlicher Steuerung, Tarifoptimierung und 
Reststromversorgung durch Strom-Sharing in der Community die 
Eigenversorgung. „Idealerweise erhält der Kunde das gesamte Pro-
duktportfolio aus der Hand seines Stadtwerks. Genau das ist Ziel des 
Autarkiemanagers“, sagt Kehrer. 

Handelsplattform in doppelter Hinsicht

Die regionale Stromhandelsplattform, die die Thüga und die 
Technische Universität München im Rahmen eines vom Freistaat 
Bayern geförderten Forschungsprojekts seit März 2019 aufbauen, 
erweitert den Community-Gedanken des Autarkiemanagers auf die 
unterschiedlichen regionalen Energieerzeuger. Die Versorger erdgas 
schwaben und Energie Südbayern sind ebenso an Bord wie die 
Syneco als Trading-Plattform der Thüga sowie Thüga SmartSer-
vice. Ziel ist eine Handelsplattform, bei der alle Teilnehmer sowohl 
Erzeuger als auch Abnehmer sein können. „Vom Hauseigentümer 
mit PV-Anlage auf dem Dach über Bürgerenergiegenossenschaften 
mit Windkraftanlagen bis zum Bioheizkraftwerkbetreiber – unter-
schiedlichste Anwender sollen ihren Strom vor Ort direkt an Kunden 
vermarkten können“, erklärt Kehrer. „So kann Energie sehr lokal 
erzeugt und am besten unter Nachbarn verbraucht werden.“ 

Maximale Sicherheit und Transparenz

Damit ist die Plattform gerade auch für viele kleine PV-Anlagen 
attraktiv, die in Kürze aus der Förderung nach dem Erneuerbare-
Energien-Gesetz fallen. Wer sich beteiligt, bietet seine voraus-
sichtlichen Strommengen ebenso automatisiert wie transparent 
und lokal auf der Plattform an. Intelligente Messsysteme erfas-
sen die ins Ortsnetz eingespeisten Mengen und verbuchen sie im 
Anschluss. Die zugrunde liegende Blockchain-Technologie bietet 
gleichzeitig maximale Sicherheit und Transparenz. Einem digitalen 
Kassenbuch gleich schreibt die Blockchain Transaktionen manipu-
lationssicher fort – und liefert damit ein wichtiges Mittel, um die 
Energiewirtschaft lokal zu modernisieren. Darüber hinaus zielt das 
Projekt auf die Unterstützung der Sektorenkopplung ab. So ließe 
sich etwa überschüssiger und über die Plattform vermarkteter 
Strom geschickt für die Power-to-Gas-Produktion nutzen – und 
so der Anteil von „grünem“ Wasserstoff in der Gasinfrastruktur 
steigern.

W

Energieautarkie für Endverbraucher ist keine 
Zukunftsmusik. Mit zwei innovativen Lösungen 
ebnet die Thüga den Weg hin zu einer leichteren 
Organisation der Strom-Selbstversorgung sowie 
der effi zienten Vernetzung von Anbietern vor Ort.

REGIONAL | NEUE GESCHÄFTSFELDER
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Brille auf oder Tablet an – und die Zukunft testen: Mehrere 
Thüga-Partner haben sich intensiv mit Augmented Reality 
auseinandergesetzt und konkrete Anwendungsmöglichkeiten 
in der Praxis unter die Lupe genommen. 

Die dritte Dimension

atenbrillen für Monteure? Oder auf Tablet, Smartphone 
und Ähnlichem die Realität erweitern? Skeptische 
Blicke, und schon folgen Fragen. Wie soll das aus-
sehen? Funktioniert das wirklich? So geht es vielen 
Fachkräften in der Branche, doch Experten sind längst 
sicher: Augmented Reality (AR) wird schon bald großen 
Einfluss auf die Produktivität von Versorgungsun-

ternehmen und Dienstleistern, auch in der Energiebranche haben. 
Mehrere Thüga-Partner konnten die neuesten AR-Produkte und 
-Ansätze bereits in konkreten Arbeitsumgebungen ausprobieren 
und sich vom Nutzwert überzeugen. „Die computergestützte 
Erweiterung der menschlichen Wahrnehmung hilft, Kosten einzu-
sparen, Reisezeiten zu minimieren und die Reichweite unserer 
Spezialisten zu erhöhen“, sagt Markus Kittl, Mitglied der Geschäfts-
führung der Thüga Energienetze GmbH (THEN).

Thüga-Partnerunternehmen mit Pilotprojekten: 
· Thüga Energienetze GmbH
· Energienetze Mittelrhein GmbH
· KOM|DIA GmbH + Braunschweiger Netze GmbH
· schwaben netz gmbh
· TEAG Thüringer Energie AG

Remote Support – immer ein Experte zur Seite

Die Fernunterstützung von Monteuren durch Experten in der Zen- 
trale ist eines der vielversprechendsten Anwendungsfelder für den 
Einsatz von AR. Deshalb setzt man zum Beispiel bei Energienetze 
Mittelrhein große Hoffnungen auf diese Innovation. Hier sind rund 
520 Mitarbeiter für über 400 Kommunen zuständig und verant-
worten rund 7.150 Kilometer Stromleitungen, 6.200 Kilometer Erd-
gasleitungen sowie einige Hunderte Verteil- und Umspannsysteme. 
Allein Betrieb und Wartung bedeuten einen großen Aufwand an 
Personaleinsatz. In mehreren Pilotprojekten wurde im vergangenen 
Jahr getestet, wie und wofür neue AR-Produkte wie beispielsweise 
die Microsoftbrille HoloLens und die RealWear HMT-1 eingesetzt 
werden können, welchen Mehrwert dies bringt und wie es bei den 
Anwendern ankommt. Eines von vielen Einsatzbeispielen war die 
Fernabnahme von 20kV-Schaltanlagen und Trafostationen: Sobald 
sich Spezialisten aus der Zentrale per Remote-Zugriff auf den  

D
Robert Botz

Serviceeinsatz im Feld dazugeschaltet haben, konnten die Monteure 
vor Ort die Abnahme durchführen, ohne dass zusätzliches Personal  
anreisen musste. Für Flächennetzbetreiber bedeutet das eine 
deutliche Einsparung von Ressourcen.

Realität erweitert, Ressourcen geschont

Auch vor dem Hintergrund des zunehmenden Fachkräftemangels 
ist der Einsatz von AR ein Gewinn für die Unternehmen der Thüga- 
Gruppe. Dazu kommen Aspekte der Nachhaltigkeit. Denn Ressourcen 
werden auf beiden Seiten geschont, in der Zentrale wie draußen 
„im Feld“: Nicht mehr jeder Serviceeinsatz setzt die Verfügbarkeit 
von Spezialisten voraus, die vielleicht eine mehrstündige Autofahrt 
auf sich nehmen müssen. Per Remote-Zugriff genügen manchmal 
20 oder 30 Minuten, direkt am Arbeitsplatz in der Zentrale, und die 
Fachkräfte sind sofort wieder frei für neue Aufgaben. So kann sich 
die Investition in AR-Technologie schnell bezahlt machen. Mehr 
Effizienz, mehr Flexibilität, mehr Wissen: Verschiedene konkrete 
Einsatzbereiche im operativen Geschäft kristallisieren sich heraus –  
siehe Tabelle Einsatzbereiche (rechts).

Der Anfang ist gemacht

Erste Anwendungserfahrungen aus der Praxis liegen also bereits 
vor und konkrete Mehrwerte haben sich dargestellt. Bis auch die 
Vorteile einer Skalierbarkeit und dann auch Standardisierung sicht-
bar werden, sind noch weitere Schritte durchzuführen. Gemein-
samkeiten in den einzelnen Ansätzen, aktuelle Herausforderungen 
und Best Practices werden derzeit von den beteiligten Partnern 
des Thüga-Netzwerks analysiert und diskutiert, auch mit dem Ziel, 
gemeinsame, standardisierte Lösungen für die Thüga-Gruppe zu 
finden. Wichtige Voraussetzungen sind unter anderem die erforder-
liche Netzverfügbarkeit und Datenqualität – und nicht zu vergessen 
eine Belegschaft, die vom Nutzen der neuen Technologie überzeugt 
und bereit ist, sie in ihre täglichen Routinen einzubinden. Doch 
die Zukunft rückt immer schneller näher. Elke Wanke, Expertin im 
Kompetenzcenter Digitalisierung & Kaufmännische Beratung der 
Thüga, bündelt neues Wissen für die Gruppe und ist überzeugt: „AR 
wird für viele Herausforderungen der Thüga und ihrer Partner neue 
Wege und Lösungen eröffnen.“

Beispiele Echtzeit-Einbindung von 
Expertenwissen oder 
Schritt-für-Schritt-
Tutorials bei der Instand-
setzung und Wartung 
von oder Störungsbesei-
tigung bei Anlagen und 
Geräten im Netz/Facility 
Management (zum Beispiel 
Drucker)

Aktuelle Anlagendoku- 
mentation digital ver- 
fügbar zur Anlage vor 
Ort; Dokumentation von 
Abnahmen, Schalthand-
lungen und Baustellen- 
überwachungen; 
Vor-Ort-Anzeige der 
Lage von Leitungen 
zur Unterstützung von 
Baumaßnahmen und/
oder Planung

Einarbeitung neuer 
Mitarbeiter, Sachkundi-
genschulungen, Einwei- 
sungen bezüglich 
Anlagen und Prozessen, 
Unterstützung bei neuen 
Abläufen oder Hand-
lungen

Mehrwert Monteure oder Anwender 
haben „ihren Experten“ 
immer zur Seite (dadurch 
unter anderem auch 
Sicherheitsgewinn durch 
Vier-Augen-Prinzip), 
effizienter Einsatz von 
Ressourcen und Know-
how

Vor-Ort-Verfügbarkeit 
der aktuellen Unterla-
gen, parallele digitale  
Dokumentation mit Bild- 
und Videoaufnahmen, 
Visualisierung, effizienter 
Einsatz von Ressourcen 
und Know-how (Daten- 
und Wissensmanagement)

Möglichkeit der Schulung
in realistischer Umgebung 
und unter Nutzung realer 
Anlagen, Schritt-für-
Schritt-Anleitungen 
inklusive Dokumentation, 
Abbau von Unsicherheiten 
bei neuen Handlungen, 
effizienter Einsatz von 
Ressourcen und Know-how, 
schnelles Onboarding

Remote Support Dokumentation SchulungenEinsatzbereich
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Ein guter Versorger braucht keine Lockvogel-
angebote. Die Thüga zeigt, wie Stadtwerke gezielt  
Kunden binden und Preiskämpfe umgehen können.

Stärke statt Rabatt

us bunten Rabatt- und 
Boni-Träumen werden 
Verbraucher oft jäh he-
rausgerissen. Die Pleiten 
der Stromdiscounter 
Teldafax, Flexstrom 
(2013), CareEnergy 

(2017), Enversum (2018), e:veen (2018) 
und Bayerische Energieversorgungs-
gesellschaft (BEV) im vergangenen Jahr 
gingen durch die Medien. Hauptärgernis 
für seriös und nachhaltig wirtschaftende 
Versorger waren kurzfristige Lockvogel-

A
Volker Joksch

angebote und unübersichtliche Tarif-
strukturen, die die Verbraucher über 
die langfristigen Kosten nicht selten im 
Unklaren lassen. Anfang 2020 kritisierte 
der Verbraucherzentrale Bundesverband 
in Berlin diese Praxis. 

Dominanz der Vergleichsportale 

Unrühmlich in diesem Zusammenhang ist 
die Rolle von Internet-Vergleichsportalen. 
Georg Münnich, bei der Thüga verant-
wortlich für Marktforschung und Wett-

JAHRE
KOMMUNALISIERUNG

„Die Thüga wertschätzt 
regionale Stärke und 
dezentrale Strukturen 
ihrer Mitglieder. Und sie 
ermöglicht starke 
Kooperationen dort, 
wo es sinnvoll ist.“

Dr. Constantin H. Alsheimer, 
Vorsitzender des Vorstands, 
Mainova AG

Verlässlich, kompetent, regional

„Versorger haben gewichtige Argumen-
te, die sie ins Spiel bringen können”, 
unterstreicht Dr. Arne Geiger, Leiter des 
Kompetenzteams Vertrieb/Marketing  
bei der Thüga. In der Wahrnehmung der 
meisten Kunden gibt es den lokalen 
Grundversorger praktisch schon immer. 
Er hat über Jahrzehnte bewiesen, dass 
er sein Geschäft versteht. Strom, Gas 
und Wasser fließen, ohne dass der 
Verbraucher viel dafür tun muss. Und 
wenn doch einmal abends um acht der 
Strom ausfällt, steht auf dem Zähler 
im Keller die Nummer des Stadtwerks. 
Außerdem kommt die Rechnung pünkt-
lich und stimmt. „Hat man eine Frage 
oder interessiert sich für einen neuen 
Tarif, sind die Informationen nicht nur 
im Internet zu haben, sondern oft in der 
Geschäftsstelle in der Innenstadt“, so 
Münnich. Gerade der persönliche Kontakt 
und die lokale Präsenz seien für einige 
Kunden sehr wichtig. Daraus ergibt 
sich für Münnich: „Auf den örtlichen 
Versorger ist Verlass. Ihm traut man zu, 
dass er das Experten-Know-how vor Ort 
hat. Außerdem fördert er lokale Vereine, 
investiert in die Region, ist Arbeitgeber 
und schafft Ausbildungsplätze“ – eine 
starke Position.

Lösungen für Zielgruppen

Sie findet sich durchaus auch bei den 
Preisen wieder. „Ein gutes Tarif-Portfolio 
hat nicht eine Lösung für alle, sondern  
bietet mehrere Lösungen für unter-
schiedliche Zielgruppen“, weiß Münnich. 
Der Einheitstarif sei angezählt. Versorger 
sollten ihre Kunden seiner Ansicht nach 
segmentieren und gezielt Angebote für 
die jeweiligen Schwerpunkte zusammen-
stellen. Längst gibt es Öko-, Online-, 
Familien- oder Treuetarife. Wie genau sie 
gestaltet sein sollten, um auf die Kunden-
struktur vor Ort zu passen, ist ein Thema 

für das Thüga-Frühwarnsystem (siehe 
Beitrag auf Seite 20/21). Dazu Münnich: 
„Hier spielen Kundentypen wie ,Preis-
minimierer’, ,Sicherheitsorientierte’ oder 
,Ökoaffine’ eine wichtige Rolle, bei denen 
sich mit unterschiedlichen Anreizen viel 
machen lässt.” Darüber hinaus sei der 
Versorger oft auch bei der lokalen Infra-
struktur, dem öffentlichen Nahverkehr 
oder Bädern engagiert. Auch das ließe 
sich nutzen, um attraktive Tarifpakete zu 
schnüren.

Vom Lieferanten zum Umsorger

Noch mehr Möglichkeiten zur Differen-
zierung stecken in neuen Aktivitäten.  
„Der Wandel vom privaten Konsumenten 
zum Produzenten von Strom bietet zum 
Beispiel einiges an Potenzial“, ist sich 
Münnich sicher. Wenn der Kunde eine 
Beratung zum Thema braucht, könnte der 
Versorger vor Ort helfen. Ähnlich gela-
gert ist das Thema Elektromobilität. Vor 
dem Kauf einer Wall-Box zum Aufladen 
des neuen E-Autos sollte ein Installa-
tions-Check liegen. Mit ihm lässt sich 
prüfen, ob die bestehende Installation 
geeignet ist und was es darüber hinaus 
noch zu beachten gibt – wie etwa ein 
spezieller Nachttarif. Ein Angebot, das 
den Begriff Umsorger in die Tat umsetzt, 
ergibt sich aus der Kooperation, die 
die Thüga im Jahr 2019 mit der Johan-
niter-Unfall-Hilfe ins Leben gerufen 
hat. Der Rahmenvertrag ermöglicht es 
Stadtwerken, den Johanniter-Hausnotruf 
ihren Kunden zu besonderen Konditio-
nen anzubieten. So können Menschen 
im Alter länger selbstbestimmt in den 
eigenen vier Wänden leben. „Wir haben 
bei unserem Partnerunternehmen Harz 
Energie einen White-Label-Baukasten 
aufgebaut, der zukünftig innerhalb der 
Thüga-Gruppe genutzt werden kann“, 
so Geiger. Wer muss da noch über den 
Wechsel zu einem Stromdiscounter 
nachdenken?

bewerbsanalyse, erklärt: „Jeder vierte 
Stromvertrag von Haushaltskunden wird 
inzwischen über ein Portal im Internet 
vermittelt. Verivox und Check24 haben 
hier eine äußerst dominante Stellung.“ 
Gerade deswegen seien sie in der Pflicht, 
transparenter darzustellen, ob Angebote 
nur kurzfristig einen Preisvorteil bieten 
oder dauerhaft preislich attraktiv sind. 
Auch das kritisiert der Verbraucherzen-
trale Bundesverband im Januar 2020. 
Doch welche Möglichkeiten haben die 
Stadtwerke, dagegenzuhalten?

„Digitalisierung,  
E-Mobilität, Energie-
wende – wir profitieren  
erheblich von der  
innovativen Kraft in  
der Thüga-Gruppe.“

Dirk Schaper,
Geschäftsführer der Harz 
Energie Netz GmbH
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Nachhaltig.
Stadtwerke und Kommunen stehen vor neuen Herausforderungen. Die Thüga-Gruppe arbeitet intensiv an 
Handlungsoptionen und Lösungen. Mehr Informationen unter: www.thuega.de/stadtwerkezukunft/

Die Thüga tritt für eine 
nachhaltige Energie- 
versorgung ein. Mit  
innovativen Konzepten  
vertritt sie diese Position  
in der Politik und bei  
Verbänden.
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as ist sexy“, „Wasserstoff ist supersexy“. 
Diese Sätze von Bundeswirtschafts-
minister Peter Altmaier (CDU) markieren 
die endgültige Abkehr vom alleinigen 
„all-electric-Ansatz“ der vergangenen 
Legislaturperiode. Nun will die Bundes-
regierung beim Ausbau der Wasser-

stoffwirtschaft Gas geben. Wie eine integrierte Energie- 
wende, bei der gasförmige Energieträger eine zentrale 
Rolle spielen, optimal gelingt, diskutiert das Bundes- 
wirtschaftsministerium mit betroffenen Akteuren seit 
anderthalb Jahren im Dialogprozess Gas 2030. Die Thüga 
brachte sich 2019 im Plenum und in der Arbeitsgruppe 1 
„Erzeugung und Infrastruktur“ intensiv ein. Insgesamt 
ist Markus Wörz, Leiter der Stabsstelle Energiepolitik der 
Thüga, mit den bisherigen Ergebnissen zufrieden: „Wir 
haben deutlich gemacht, wie wichtig gasförmige Energie-
träger für eine erfolgreiche Energiewende sind und dass 
die Gasverteilnetze weiterhin gebraucht werden.“ 

Grundlegender Transformationsprozess

Absehbar ist zugleich, dass ein grundlegender Transfor-
mationsprozess hin zu einer im Wesentlichen CO2-freien 
Welt bevorsteht und sich das Kerngeschäft vieler Thüga- 
Partnerunternehmen massiv wandeln wird. „Diesen 
Prozess werden wir mit unserer Expertise proaktiv 
mitgestalten“, sagt Wörz. Mit dem vorgelegten Fünf-
Punkte-Plan (s. S. 52) und in Gesprächen mit Entschei-
dungsträgern in Bundesadministration und -politik 
setzt sich die Thüga dafür ein, den Anteil erneuerbarer 
Gase schrittweise zu erhöhen, sie in den Sektoren zu 
nutzen, die nicht im EU-Emissionshandel sind, und so die 
Verwendung bei großen Teilen von Industrie, Gewerbe 
und Haushaltskunden zu ermöglichen. Bislang wird ein 
explizites Ausbauziel für den Anteil erneuerbarer Gase 
bis zu einem bestimmten Datum im Gasdialog leider 
nicht anvisiert. „Unser Wunsch ist, dass die Bundes-
regierung ein klares Ausbauziel für erneuerbare Gase 
definiert, wie es dies auch bei Strom aus erneuerbaren 
Energien gegeben hat. So kann sich auch die Produk-
tionsseite darauf einstellen. Das wäre ein ganz wichtiges 
Signal an potenzielle Produzenten von erneuerbarem 
Gas im In- und Ausland“, so Wörz. Im nächsten Schritt 
wird die Bundesregierung eine Nationale Wasserstoff-
strategie verabschieden. Auch in diesem Prozess wird 
die Thüga weiter die Sichtweise und Bedürfnisse kom-
munaler Energieversorgungsunternehmen betonen. >>

G
Daniela Becker

Vom Dialogprozess Gas 2030 hin zur Nationalen Strategie 
Wasserstoff: Die Thüga sichert auch strategisch die Zukunft 
kommunaler Energieversorgungsunternehmen. 

Zehn Jahre Zeit
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Quote: 25 Prozent erneuerbare Gase bis 2030
Die Thüga schlägt vor, eine Quote für erneuerbare Gase wie Biomethan, Wasserstoff und 
synthetisches Gas aus erneuerbarem Strom einzuführen. Die Verpflichtung soll für Lieferanten 
bei der Belieferung von Gas-Kunden gelten, die nicht bereits Teil des EU-Emissionshandels 
sind. Mit Unterstützung der Politik ist ein Anteil erneuerbarer Gase von 25 Prozent bis 2030 
realistisch.

Marktanreizprogramm für Power-to-X
Durch Power-to-X-Technologien können erneuerbarer Strom besser ins Energiesystem inte-
griert und die CO2-Emissionen in Deutschland effektiv gesenkt werden. Die Thüga unterstützt 
die Forderung der Power-to-X-Allianz, die unter anderem ein Anreizprogramm für den Ausbau 
von Power-to-X-Anlagen von 5 Gigawatt über fünf Jahre vorsieht und für die Umsetzung 
weitere detaillierte Vorschläge macht.

Technik für steigende und schwankende Wasserstoffanteile
Der Anteil von Wasserstoff in der Gasinfrastruktur soll gesteigert werden. Mit Unterstüt-
zung der Politik müssen Anwendungstechnologien für höhere und möglicherweise auch 
schwankende Wasserstoffanteile vorangetrieben und die regulatorischen Voraussetzungen 
für eine punktuelle Modernisierung der Gasnetze geschaffen werden. Je früher damit be-
gonnen wird, desto stärker können ohnehin notwendige Baumaßnahmen genutzt werden.

Anerkennung des Nutzens von erneuerbarem Gas
Der Nutzen von erneuerbarem Gas im Wärme- und Verkehrssektor muss in den Regelwerken 
anerkannt werden. Kunden, die freiwillig höhere Anteile von erneuerbarem Gas kaufen, 
sollen einen entsprechenden Vorteil in den bestehenden Regelungen haben. Strom- und Gas-
mobilität sollen gleichwertig gefördert und bei Ausschreibungen für öffentlichen Nah- und 
Schienenverkehr berücksichtigt werden.

CO2-Bepreisung in allen Sektoren
Die heutigen Abgaben und Umlagen führen zu Verzerrungen zwischen den unterschiedlichen 
Energieträgern im Versorgungssystem. Die Thüga setzt sich für eine Gleichbehandlung aller 
Sektoren in Bezug auf CO2 ein. Die CO2-Bepreisung soll fairen Wettbewerb von Strom-Wärme-
pumpen, Fernwärme sowie Gasheizungen ermöglichen. Mit der gesetzlich verankerten Einfüh-
rung eines nationalen Emissionshandels ist die Erfüllung dieses Punktes schon nahe. 

JAHRE
KOMMUNALISIERUNG

Die Thüga schlägt vor, in der Einführungsphase die Quote im Jahr 2021 mit 0,01 
Prozent und 2022 mit 0,1 Prozent zu starten. Ziel ist die Etablierung der Abwick-
lungsprozesse sowie ein klares Signal an die Anlagenhersteller und Projektentwick-
ler. Ab 2023 steigt die Quote linear bis 2030 auf 25 Prozent erneuerbares Gas bei 
Kunden an, die nicht Teil des EU-Emissionshandels sind. Prämisse ist, dass die 
Politik im Laufe des Jahres 2020 geeignete Rahmenbedingungen geschaffen hat. 

Attraktives regionales Geschäftsmodell

Mit Einführung der Quote müssten Stadtwerke zunächst identifizieren, welche ihrer 
Kunden im Emissionshandel sind. Jene, die unter das Effort-Sharing fallen, also 
alle Emissionen aus Verkehr, Gebäuden und Landwirtschaft, wären verpflichtet, die 
Quote einzuhalten. Für diese Kunden muss der Vertrieb erneuerbares Gas einkau-
fen. Dies hieße in der Konsequenz, dass Stadtwerke und Regionalversorger selber 
oder gemeinsam mit Landwirten in Biogasanlagen investieren, um ihren eigenen 
Bedarf an erneuerbarem Gas abzudecken. Diese Strategie schafft aus Sicht der 
Thüga auch eine Zukunft für jene Biogasanlagen, die bislang EEG-gefördertes Gas 
verstromen und demnächst aus dem EEG fallen. „Diese Anlagen könnte man bündeln. 
Das schafft ein attraktives und regionales Geschäftsmodell für Landwirte“, sagt 
Christian Friebe von der Thüga-Stabsstelle Energiepolitik.
 
Signifikante Anteile von Wasserstoff

Sicher ist: Die Zukunft wird deutlich mehr Wasserstoff bringen. Das heißt: Für 
Stadtwerke gilt es, sich schon heute damit zu beschäftigen, wo die kritischen Stellen 
in ihren Gasnetzen sind und wo Erneuerungen anstehen, bei denen sichergestellt 
werden sollte, dass sie die künftigen Anteile Wasserstoff vertragen. „Das ist eine 
Empfehlung ganz unabhängig von unserem Fünf-Punkte-Plan für die Politik“, 
erklärt Friebe. Würden aber die vorgeschlagenen Handlungsempfehlungen der 
Thüga von der Politik zeitnah umgesetzt, lägen signifikante Anteile von Wasser-
stoff in den Gasnetzen nicht mehr in weiter Ferne. Die Thüga bemüht sich daher um 
die Anerkennung aller Netz-Investitionen, die eine Umstellung auf Wasserstoff 
ermöglichen.

Verschärfte Klimaschutzvorschriften 

Eine nationale CO2-Bepreisung ist im Rahmen des Klimaprogramms 2030  der 
Bundesregierung beschlossen worden. Die Ausgestaltung weicht zwar etwas vom 
Thüga-Vorschlag ab, aber die Richtung ist klar: Die Verbrennung fossiler Rohstoffe 
wird über die kommenden Jahre teurer werden. Blickt man auf die Debatten auf 
EU-Ebene und die weiterhin starken Protestbewegungen, zeichnet sich ab, dass die 
Klimaschutzmaßnahmen in den kommenden Jahren noch weiter verschärft werden. 
„Hier müssen wir weiter die Vorteile und Möglichkeiten verdeutlichen, die sich 
durch einen einfachen Fuel Switch auf erneuerbare Gase bei Gebäudeheizungen, 
Autos und Produktionsanlagen noch heben lassen“, so Friebe.

Steuerfinanziertes Förderprogramm

Das EEG hat gezeigt, wie mit gezielter Förderung ein signifikanter Aufbau von 
Produktionsanlagen und gleichzeitig ein deutlicher Rückgang der Kosten gelingen 
kann. Bislang wurde dies im Bereich der erneuerbaren Gase und Sektorkopplung 
nur sehr eingeschränkt verfolgt. Mit einem steuerfinanzierten Förderprogramm für 
Power-to-X, bei dem der Zuschlag per Ausschreibung ermittelt wird, ist ein stabiler 
Zubau zu minimalen Kosten garantiert. Dafür wirbt die Thüga. >>

Die Thüga hat mit 63 Partnerunternehmen einen Vorschlag zur Markteinführung  
von erneuerbarem Gas vorgelegt. Seine fünf Punkte erlauben eine schrittweise  
Anpassung der Infrastruktur für die Zukunft. Je mehr Forderungen umgesetzt  
werden, desto mehr Synergien ergeben sich bei Kosten und Aufwand.

5-Punkte-Plan für erneuerbares Gas 

„Die Thüga ist ein 
verlässlicher und 
starker Partner im sich 
wandelnden energie-
wirtschaftlichen Umfeld 
und ermöglicht uns so 
die gemeinsame Lösung 
sowohl strategischer als 
auch operativer Frage-
stellungen.“
Dr. Tobias Brandt,
Geschäftsführer 
Gemeindewerke Haßloch GmbH

„Im Verbund treiben wir 
die Energiewende aktiv 
voran. Die Thüga hilft 
uns dabei, Lösungen 
zu entwickeln, die im 
Einklang mit Mensch 
und Natur sind.“

Thomas Murche, 
Technischer Vorstand 
der WEMAG AG
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Thüga CO2-neutral

Die Thüga erfasst ihren CO2-Fußabdruck am Standort München sowie für alle von der Thüga organisierten Veran-
staltungen und arbeitet daran, ihn stetig zu verkleinern. Aus der Ermittlung des CO2-Verbrauchs für 2018 hat die 
Thüga im Bereich Gebäude und Mobilität sieben Maßnahmen festgelegt, die über die Zeit Wirkung entfalten. Bei 
der Ermittlung des CO2-Verbrauchs für 2019 und 2020 erwartet Thüga bereits sichtbare Erfolge bei der Emis-
sionsminderung. Bei der Berechnung, der Reduktion und dem Ausgleich von CO2-Emissionen arbeitet die Thüga 
mit den Klimaschutzexperten von ClimatePartner zusammen. Alle Treibhausgasemissionen der Thüga werden 
vollständig über Klimaschutzprojekte ausgeglichen, die mit dem besonders hochwertigen Gold-Standard zerti-
fiziert sind und dazu beitragen, eine ganze Reihe von UN-Nachhaltigkeitszielen zu erfüllen.

Power-to-X-Allianz   
Power-to-X ist aus Sicht der Thüga eine 
Schlüsseltechnologie der Energiewende. 
Erst durch die Umwandlung von Strom aus 
erneuerbaren Energien in erneuerbare Gase, 
flüssige Brenn- und Kraftstoffe und chemi-
sche Grundstoffe lassen sich Deutschlands 
Klimaschutzziele erreichen – und zwar in allen 
Sektoren und zu vergleichsweise geringen 
volkswirtschaftlichen Kosten. Die Thüga setzt 
sich in der Power-to-X-Allianz gemeinsam 
mit Industrieunternehmen, Verbänden sowie 
Mineralöl- und Flüssigkraftstoffherstellern für 
die Beseitigung regulatorischer Hemmnisse 
für Power-to-X sowie ein steuerfinanziertes 
Markteinführungsprogramm ein. 

Weiterhin großer Handlungsbedarf

Der Bundestag hat nach mehreren Änderungsbeschlüssen Ende 
2019 das Brennstoffemissionshandelsgesetz verabschiedet. 
Eine große Lenkungswirkung wird durch diese bislang abseh-
bare CO

2-Bepreisung aus Sicht der Thüga bis 2025 eher nicht 
erfolgen. Dies hat einerseits den Vorteil, dass Erdgas gegenüber 
der Elektrifizierung wettbewerbsfähig bleibt, andererseits 
entstehen somit kaum Anreize für die Entwicklung der notwen-
digen erneuerbaren Gase für den Wärmemarkt. 
Die Neukonzeption der Förderung energetischer Gebäude- 
maßnahmen ist vorsichtig positiv zu werten. Eine „Prämie“ für 
den Austausch alter mit fossilen Energieträgern befeuerter Hei-
zungen kann sich zielführend auswirken, sofern in der Detailge-
staltung auch effiziente Gasheizungen mit anteiliger EE-Ein-
bindung berücksichtigt werden. Allerdings ist bislang unklar, ob 
die Beimischung erneuerbarer Gase gewollt ist, ermöglicht wird 
und in den einschlägigen Normen Anerkennung finden soll. 
Die Verstärkung der Förderung von Bussen mit elektrischen und 
wasserstoffbasierten Antrieben sowie Biogas soll vorangetrie-
ben werden. Der bedarfsgerechte Ausbau der Tank- und Ladein-
frastruktur soll ebenfalls gefördert werden. „Leider entsteht 
der Eindruck, dass hierbei nur an den Verkehrssektor gedacht 
wird – die Nutzung bestehender Gasinfrastrukturen wird nicht 
erwähnt. Insgesamt zeigt das Klimapaket, dass in allen Feldern, 
die das Fünf-Punkte-Paket der Thüga adressiert, weiter großer 
Handlungsbedarf besteht“, sagt Markus Wörz.

Möglichst hohe Wasserstofftoleranz 
Ziel der Thüga ist es, Herausforderungen der Energiewende zu antizipieren, um die wirtschaftlichen Kosten für die Partnerun-
ternehmen zu minimieren. Für die Betreiber von Gasverteilnetzen bedeutet dies, sich auf eine Infrastruktur vorzubereiten, 
die eine möglichst hohe Wasserstofftoleranz aufweist, um notwendige und möglicherweise teure Austauschmaßnahmen zu 
vermeiden. Wie gut Gasinstallationen und Verteilnetze dafür gerüstet sind, wurde von der Thüga mit Partnerunternehmen 
untersucht. Experimente im Labor und theoretische Analysen des DVGW haben bereits gezeigt, dass bei Gasinstallationen 
und vielen häuslichen Anwendungen ein sicherer Betrieb bei bis zu 20 Volumenprozent Wasserstoff möglich sein sollte. Über 
Feldtests soll nun nachgewiesen werden, dass die bisherigen Ergebnisse auf den aktuellen Gerätebestand übertragbar sind. 
Die von der Thüga aktuell eingesetzten Stahl- und PE-Rohre sind gemäß einer Materialliste des Prüfinstituts DBI Gas- und 
Umwelttechnik GmbH, einem Tochterunternehmen des DVGW, grundsätzlich für Wasserstoff geeignet. Künftig sollen alle 
erdverlegten Materialien vollständig wasserstoffkompatibel sein. Dazu hat die Thüga bereits ein neues Ausschreibungskri-
terium eingeführt. „Hersteller müssen künftig anhand einer Unbedenklichkeitsbescheinigung die chemische Beständigkeit 
und Funktionsfähigkeit für Erdgas-Wasserstoff-Gemische mit variablem Mischungsverhältnis bis zu 100 Prozent Wasserstoff 
darlegen können“, erklärt Anna Lamorski vom Thüga-Kompetenzteam Technik. 

Gemeinsame Interessenvertretung 

Gas ist wieder auf der politischen Agenda – nicht zuletzt wegen der engagierten Interessen-
vertretung der Thüga. Das Jahr 2019 hat deutlich gezeigt, wie viel erreicht werden kann, wenn 
Thüga-Partnerunternehmen mit einer starken Stimme sprechen. Mit dem Fünf-Punkte-Plan, 
der von 63 Unternehmen aus der Gruppe unterstützt wird, und der Vertretung der kommunalen 
Interessen im Gasdialog konnten wichtige Akzente gesetzt werden. Doch die Transformation 
des Energiesektors steht erst am Anfang. Im zweiten Halbjahr 2020 hat Deutschland die EU- 
Ratspräsidentschaft inne und zum Ziel erklärt, dort das Thema Transformation im Gassektor 
auch auf europäischer Ebene aktiv zu vertreten. „Wir werden weiter die kommunale Seite in-
formieren, was auf Bundes- und EU-Ebene passiert – und ein Sprachrohr der Kommunen sein, 
damit ihre Interessen im politischen Prozess gehört werden.“ Beispiel für diesen stetigen 
Austausch ist der Thüga-Beirat mit Vertretern aus der Kommunal- und Landespolitik, der sich 
zweimal im Jahr trifft. Hier werden aktuelle energie- und klimapolitische Themen diskutiert. 
„Wenn die Thüga weiter ihre gesammelte Kraft aus dem kommunalen Bereich in den Ring wirft, 
ist noch deutlich mehr Gestaltung auf Bundesebene möglich“, so Markus Wörz.

Kurs auf Klimaschutzziele

Markus Wörz, Leiter der 
Stabsstelle Energiepolitik 
der Thüga (l.):  
„Endlich hat sich die Erkenntnis 
durchgesetzt, dass es ohne Gas 
schlicht nicht gehen wird.”
Christian Friebe, Stabsstelle 
Energiepolitik der Thüga (r.):   
„Wir haben einen mutigen und 
innovativen Vorschlag zur  
Markteinführung von erneuer-
barem Gas eingebracht.” 

2

Mit einem Bündel an Maßnahmen unterstützt die Thüga die Energiewende.
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Wohin mit dem überschüssigen Strom? Viele Betreiber von 
Photovoltaikanlagen müssen sich bald nach einer neuen Lösung 
umsehen. Die Thüga ist mit einem neuen Produkt vorbereitet.

Sonnige Aussichten

m 1. Januar 2021 endet für die ersten PV-Anlagen 
die 20 Jahre lang garantierte EEG-Förderung. Damit 
bricht eine neue Epoche der Solarstromerzeugung in 
Deutschland an. Strom aus dezentralen Anlagen auf 
privaten Hausdächern kann nach Förderende nicht 
mehr gegen eine zugesicherte Vergütung verkauft 
werden. Selbst wenn die Betreiber der PV-Anlagen  

einen Teil des erzeugten Stroms durch Umbau oder Nachrüstung 
eines Speichers selbst verbrauchen können, werden sie in der Regel 
weiterhin überschüssigen Strom in das Netz einspeisen. Genau 
diesen müssen die Anlagenbetreiber dann selbst vermarkten. 
Zunehmend stehen Betreiber von PV-Anlagen vor der Frage, wie es 
weitergeht. Wohin mit dem produzierten Sonnenstrom? Wie verkau-
fen? An wen? Und vor allem: Lohnt sich die Einspeisung in das öffent- 

A
Robert Botz

liche Netz jetzt überhaupt noch? Die meisten Betroffenen – private 
Haushalte, Landwirte und Gewerbe – werden nicht nur ihre Anlage 
weiter betreiben, sondern für den eingespeisten Strom weiterhin eine 
Vergütung erhalten wollen. Von den Stromversorgern erwarten sie 
eine Lösung, die Planungssicherheit für die nächsten Jahre bietet. 

Gemeinsames Post-EEG-Produkt

Daher haben sich Thüga und WEMAG, der größte kommunale Ener-
gieversorger Mecklenburg-Vorpommerns, gemeinsam an die Arbeit 
gemacht, um eine Lösung für die betroffenen Anlagenbetreiber zu 
entwickeln. Unterstützt wurden sie dabei von weiteren Unterneh-
men aus der Thüga-Gruppe. Herausgekommen ist ein Post-EEG-Pro-
dukt, das Betreibern ausgeförderter PV-Anlagen nicht nur eine  

Vergütung für den ins Netz eingespeisten Strom sichert. Das 
Produkt garantiert ihnen auch die Deckung des noch benötigten 
Strombedarfs. Energieversorger können es als White-Label-Produkt 
problemlos ins eigene Leistungsportfolio integrieren.

Die Lösung – Prosumer werden

Bisher gibt es für ausgeförderte PV-Anlagen kein vergleichbares 
Produkt am Markt. Und den Anlagenbetreiber ganzheitlich in seiner 
Doppelrolle als Stromkonsument und -produzent – als Prosumer – zu 
betrachten, ist nach aktueller Rechtslage die einzig sinnvolle Lösung. 
Das stärkt den Anlagenbetreiber und bringt Vorteile für alle: 
·   Die Anlagenbetreiber können weiterhin Solarstrom ins Netz ein- 

speisen und erhalten hierfür eine Vergütung. 
·   Die Energieversorger können den gesamten Prozess vollautomati-
     siert abwickeln und den verbleibenden Strombedarf des Anlagen-  
     betreibers decken. 
·   Der Volkswirtschaft bleiben die ausgeförderten PV-Anlagen 

erhalten, sodass sie weiterhin ihren Beitrag zum Gelingen der 
Energiewende leisten können. 

Automatisierung als Schlüssel

Vier Produktmodule ermöglichen eine automatisierte Abwicklung 
beim Energieversorger:
·   Ein Vertragswerk kombiniert die Vermarktung des überschüssi-

gen Stroms der PV-Anlagen mit der noch benötigten Reststrom-
lieferung für die Anlagenbetreiber. 

·   Eine Online-Anmeldestrecke ermöglicht den digitalen Vertragsab-
schluss und reduziert so unnötige Prozesskosten.   

·   Ein Online-Rechenkern automatisiert die Preis- und Mengen-
kalkulation gegenüber den Anlagenbetreibern, bereitet Daten 
automatisch auf und erleichtert so die Abwicklung des Produkts 
beim Energieversorger.

·   Durch standardisierte interne und externe Schnittstellen können 
etwa die interne Abrechnung oder die externe Adressprüfung 
effizient mit allen notwendigen Informationen versorgt werden.

Der Test des Prototyps wurde 2019 bereits abgeschlossen. Im zweiten 
Quartal 2020 wird WEMAG das Produkt implementiert und getestet 
haben. Schon heute können Unternehmen aus der Thüga-
Gruppe beginnen, das White-Label-fähige Produkt in eigene 
Systeme zu integrieren. Im dritten Quartal 2020 soll das Produkt für 
Endkunden am Markt erhältlich sein.
  
Geschäftsfeld reif für den Massenmarkt

Thüga zeigt mit dem Produkt, wie eine marktwirtschaftliche Lö-
sung für Prosumer, Energieversorger und Gesellschaft aussehen 
kann – einfach und zuverlässig umsetzbar. Ein Geschäftsfeld, das 
bisher nur im Key-Account-Vertrieb bearbeitet werden konnte, ist 
reif für den Massenmarkt. 

Ab dem 1. Januar 2021 
fallen die ersten Solaranlagen 
aus der EEG-Förderung.

 Zahlen, Daten, Fakten
· 97 Prozent der Betreiber von EEG-Anlagen sind 
 PV-Anlagenbetreiber
· Aktuell sind circa 1,8 Millionen Solaranlagen installiert, 
 die meisten davon sind kleine Anlagen (< 100 kWp) 
· Nur 2 Prozent der EEG-Anlagen sind größer als 100 kWp.  
 Sie vermarkten den Strom schon heute direkt
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Was ist Eco-Mobilität? 

Mobilität ist ein wesentlicher Teil des menschlichen Alltags – und der kommunalen 
Daseinsvorsorge. Die Mehrzahl der Deutschen verlässt täglich das Haus: um in die Arbeit 
zu gelangen, zu einer Bildungseinrichtung, zum Kino oder ins Fitnessstudio. Mobilität 
lässt Menschen am sozialen Leben teilhaben. Die Kommunen stehen dabei vor der 
Herausforderung, dass die Energiewende auch im Verkehr stattfinden muss. Gründe 
dafür sind die Feinstaubbelastung in den Ballungszentren oder die Clean-Vehicle-Richt-
linie der EU, die verbindliche Ziele für die Beschaffung von emissionsarmen Fahrzeugen 
durch öffentliche Behörden festlegt. Um Energiewende und Verkehr zusammenzubrin-
gen, hat Thüga das Konzept der Eco-Mobilität entwickelt. Sie umfasst alle Maßnahmen 
und Anwendungen, die zu emissionsminderndem und ressourcenschonendem Verkehr 
führen. Dazu gehören die Verhaltenswende von Personen, Unternehmen und Institu-
tionen sowie eine Energiewende im Verkehr.

Themenfelder und Aufgaben 
Erzeugung: (grünen) Wasserstoff erzeugen und zu synthetischem Erdgas methanisieren; Erzeugung auf Grund-
lage erneuerbarer Energieträger ausbauen

Infrastruktur: öffentliche Ladeinfrastruktur für Elektromobilität und für flüssiges Erdgas als Kraftstoff für Lkw 
aufbauen und betreiben; Ladeinfrastruktur als Geschäftsmodell ausbauen

Vertrieb: Fahrenergie überregional anbieten

Mobilitätsdienstleistungen: Dienstleistungen für Unternehmen und Kommunen anbieten, die ihren  
Fuhrpark auf emissionsarme Fahrzeuge umstellen (z. B. E-Mobilitäts-Check); Carsharing als Geschäftsmodell, wie 
z. B. öffentliches Carsharing oder Dienstleistungen im Bereich Verkehrssensorik

Interne Maßnahmen: eigenen Fuhrpark umstellen/Carsharing anbieten; Dienstreisen/Pendeln vermeiden, 
indem verstärkt per Videokonferenzen/Homeoffice gearbeitet wird

ÖPNV:  ÖPNV-Angebot verstärken und ausbauen (Netz, Taktrate, Park-and-ride-Systeme), Umstellung auf grüne 
Energieträger; Rufbusse und Mitfahrbörsen für ländliche Regionen einrichten

Verkehr: emissionsarme Antriebsarten privilegieren und verkehrsreduzierende Maßnahmen (z. B. Parkgebühren, 
Fahrstreifen) und/oder emissionsbasierte Maut (Pkw, Lkw) einführen, Umweltzone einrichten >>

Ladeinfrastruktur  Ein dichtes Netz 
öffentlicher Ladestationen ist eine 
Voraussetzung für die weite Verbreitung 
von Elektroautos. Wo Ladesäulen platziert 
werden müssen, können Stadtwerke 
mithilfe der Thüga bestimmen. 

Eco-Mobilität ist mehr als Ladesäulen und Elektroautos. Stadtwerke 
können Lösungspartner für Kommunen und Regionen sein – mit  
Thüga als „Ermöglicher“. Die fünf wichtigsten Aspekte im Überblick.

Sauber: In Zukunft  
unterwegs

Barbara Dornauer
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Carsharing  Wie lassen sich 
Flotten konstanter auslasten? 
Für mehr Effizienz finden die 
ersten Städte und Gemeinden 
kreative Lösungen.

Produktentwicklung im E-ccelerator
Um auf dem Spielfeld Elektromobilität gegenüber anderen 
Marktteilnehmern zu bestehen, müssen die Thüga-Part-
nerunternehmen ihre Innovationskraft bündeln. Das ver-
meidet Parallelentwicklungen und sichert die Skalierbar-
keit von Produkten. Der E-ccelerator der Thüga wirkt als 
Beschleuniger für Ideen und neue Energieprodukte, zum 
Beispiel bei der Elektromobilität (s. S. 25). Dort entwickelt 
Thüga gemeinsam mit den Partnerunternehmen in einem 
standardisierten Prozess Erfolg versprechende Produkt-
ideen zu fertigen Produkten. Alle Partner stellen dafür 
Ressourcen zur Verfügung, im Gegenzug profitieren sie 
von Geschwindigkeit und Kostenteilung. Jedes Projekt 
durchläuft iterativ unterschiedliche Phasen: von der 
Ideengenerierung über die Produktentwicklung bis hin zu 
Vermarktung und Betrieb. Am Ende jeder Phase steht der 
Pitch-Tag an – hier entscheidet das Kollektiv, wie das Pro-
jekt effizient weiter vorangetrieben werden kann.

3

4Mit diesen Angeboten unterstützt Thüga die Stadtwerke – 
eine Auswahl 
E-Mobilitäts-Check für Fuhrparks: Stadtwerke können mit dieser Thüga-Dienstleistung ihren 
Kunden die Überprüfung deren Fuhrparks anbieten. Eine Analyse der Fahrdaten ermittelt, für 
welche Fahrzeuge eine Umstellung auf elektrischen Antrieb möglich ist. Der E-Mobilitäts-Check 
öffnet die Tür für den Vertrieb weiterer Produkte, denn eine elektrifizierte Flotte muss Strom laden. 
Der Verkauf von Wallbox und Stromtarif ist also für das Stadtwerk die logische Folge. Der Braun-
schweiger Energieversorger BS|Energy ist mit einem Krankenhaus als erstem Kunden gestartet.

Carsharing in der Stadt und auf dem Land: Thüga setzt auf stationsbasiertes Carsharing für 
ländliche Gebiete, kleine und mittelgroße Städte. Die Fahrzeuge können von den Bürgern per 
App gebucht werden. Für zusätzliche Auslastung sorgen Ankerkunden wie die Stadtverwaltung in 
Limburg, die die Sharing-Fahrzeuge während der Dienstzeit nutzt. In der ländlichen Ammer- 
Loisach-Region stehen den Bürgern und Touristen in mehreren Gemeinden Carsharing-Fahrzeu-
ge der Energie Südbayern GmbH zur Verfügung. So können Gäste mit dem Zug anreisen und sind 
trotzdem vor Ort mobil. Thüga unterstützt Stadtwerke auch beim Aufbau von Mitarbeiter-Car- 
sharing oder bei dem Modell „Einzelhandel/Supermarkt bietet Kunden Carsharing-Fahrzeuge an“. 

Energie zu Hause steuern – mit dem Heimenergiemanagement-System (HEMS):
Für Kunden, die Energieerzeugungsanlagen, Batteriespeicher sowie Ladestationen und Wärme- 
pumpen besitzen, kann künftig ein HEMS für die nötige Steuerung und Optimierung von flexi-
bler Erzeugung und flexiblem Verbrauch sorgen. Der Endkunde kann so seinen erzeugten Solar- 
strom bestmöglich selbst verbrauchen und mittels der Autarkiemanager-App seine Energie-
flüsse und Geräte im Haushalt im Blick behalten. Neben der Eigenstromoptimierung können die 
Kunden ebenfalls von einem netzdienlichen Verhalten wirtschaftlich profitieren. Die technische 
Machbarkeit und Umsetzung erprobt die Thüga in Braunschweig gemeinsam mit dem Netzbe-
treiber BS|Netz und der Digitalisierungsagentur KOM|DIA ab Mitte 2020 mit 40 Haushalten. Der 
zweijährige Feldtest findet im Rahmen des Forschungsprojektes Ladeinfrastruktur 2.0 statt, in 
dem das Potenzial einer netzdienlichen Steuerung privater Ladeinfrastruktur untersucht wird.

ÖPNV  Der Individualverkehr nimmt weiter 
zu. Um Staus zu vermeiden, Emissionen zu 
senken, die Gesundheit der Anwohner zu 
erhalten und die Nerven der Autofahrer zu 
schonen, soll der ÖPNV attraktiver werden. 
Elektroshuttles sind ein erster Ansatz. 

Pitch-Tag  Mobilitätsprodukte gezielt, schnell 
und effizient zu entwickeln, geschieht am besten 
im Wettbewerb der Ideen – mit dem E-ccelerator.

Welche Herausforderungen stellen sich Bürger-
meistern – und was sind ihre Antworten?
Ulrich Markurth, Oberbürgermeister Braunschweig: „Ich wünsche mir eine 
massive Unterstützung und finanzielle Förderung des ÖPNV, denn unsere 
Möglichkeiten sind derzeit sehr beschränkt. Eine völlig andere Förderkulisse 
muss her, Stadt und Land sollten dabei gemeinsam vorgehen. Die Akzeptanz 
des ÖPNV mit schadstoffarmen Antriebsarten aufseiten der Bevölkerung ist da!“

Andreas Henke, Oberbürgermeister Halberstadt: „Politik und Verwaltung 
müssen die eierlegende Wollmilchsau erfinden, um den unterschiedlichsten 
Interessen zu begegnen. Ich denke, dass sich der ÖPNV verändern muss und 
wird. Vielleicht wird es zusätzliche Lösungen geben wie Verkehr on Demand. 
Ich habe das in Vietnam erlebt: Man bestellt das Verkehrsmittel per App, das 
einen abholt und zum Ziel fährt.“

Horst Hartmann, Erster Bürgermeister Kelheim: „Mittlerweile haben wir 
auch in Kelheim zu Stoßzeiten Staus, was noch vor fünf Jahren undenkbar war. 
Die Pendlerströme nehmen zu und damit auch der Pkw-Individualverkehr. Wir 
müssen den ÖPNV attraktiver machen. Wir führen 2020 einen Rufbus ein – eine 
Mischung aus Taxi und Bus –, den man per App bucht. Außerdem starten wir im 
März 2020 das Pilotprojekt ‚autonomer Shuttle‘. Das ist ein kleiner Elektrobus, 
der die Gemeinden des Landkreises verbinden soll. Wenn wir wollen, dass sich 
die Mobilität langfristig verändert, dann sehe ich die Finanzierung zumindest 
in Bayern als Staatsaufgabe.“

Dr. Kurt Gribl, Oberbürgermeister Augsburg: „Die Förderung ist derzeit auf 
bestimmte Technologien abgestellt und nicht auf Ziele, die erreicht werden 
müssen. Wir sollten dafür kämpfen, technologieoffen zu arbeiten und das 
Spektrum zu erweitern. Wenn sämtliche Förderung auf eine Technologie  
ausgerichtet ist, verengt das den Korridor zu stark.“



Kommunal verankert
Der Thüga-Beirat dient der Kommunikation mit den kommunalen 
Partnern. Diese Persönlichkeiten repräsentieren den Beirat derzeit:

Stand 1.3.2020 

Udo Glatthaar 
Vorsitzender des 
Thüga-Beirates
Oberbürgermeister 
der Stadt Bad 
Mergentheim

A
Michael Ankermann 
Bürgermeister a. D. 
der Stadt Warin

Jens Augat 
Bürgermeister der  
Stadt Osterode am Harz

Eric Ballerstedt 
Erster Bürgermeister  
der Stadt Lindenberg  
im Allgäu

B
Markus Bauer 
Landrat des  
Salzlandkreises 

Wilhelm Baumgarten 
Mitglied des Rates der 
Stadt Bad Harzburg

Dr. Günther Beckstein 
Bayerischer  
Ministerpräsident a. D.

Reiner Breuer 
Bürgermeister der  
Stadt Neuss

Franz-Josef Britz 
Zweiter Bürgermeister 
der Stadt Essen

Dr. Johannes Bruns  
Oberbürgermeister der 
Stadt Mühlhausen

Michael Brychcy 
Bürgermeister der  
Stadt Waltershausen

Christoph Burkhard 
Bürgermeister der  
Stadt Alzey

Dirk Büscher 
Erster Bürgermeister 
der Stadt Pforzheim

C
Ralf Claus  
Oberbürgermeister  
der Stadt Ingelheim  
am Rhein

Markus Conrad 
Vorsitzender des  
Aufsichtsrates der  
Wasserversorgung 
Rheinhessen-Pfalz 
GmbH

D
Helmut Dedy 
Hauptgeschäftsführer 
des Deutschen  
Städtetages

Andreas Dittmann 
Bürgermeister  
der Stadt Zerbst

E
Kristian Esch  
Vorsitzender des 
Aufsichtsrates der 
Stadtwerke  
Heide GmbH

F
Thomas Fehling 
Bürgermeister der  
Stadt Bad Hersfeld

Carsten Feist 
Oberbürgermeister der 
Stadt Wilhelmshaven

Peter Feldmann 
Oberbürgermeister  
der Stadt Frankfurt  
am Main

Dr. Pia Findeiß 
Oberbürgermeisterin  
der Stadt Zwickau

Klaus Friedrich 
Bürgermeister der  
Stadt Korbach

G
Dr. Jörg Geerlings 
Vorsitzender des  
Aufsichtsrates der 
Stadtwerke Neuss Ener-
gie und Wasser GmbH

Dr. h. c. Ernst Gerhardt 
Stadtkämmerer a. D. 
der Stadt Frankfurt  
am Main

Christian Geselle 
Oberbürgermeister  
der Stadt Kassel

Sven Gregor 
Bürgermeister  
der Stadt Eisfeld

Dr. Kurt Gribl 
Oberbürgermeister  
der Stadt Augsburg

Steffen Grimm 
Bürgermeister der  
Stadt Sondershausen 

H
Nikolas Häckel 
Bürgermeister der  
Gemeinde Sylt

Dr. Marius Hahn 
Bürgermeister der Stadt 
Limburg an der Lahn

Klaus-Peter Hanke 
Oberbürgermeister  
der Stadt Pirna

Detlef Hansen 
Mitglied des Rates  
der Stadt Hildesheim

Horst Hartmann 
Erster Bürgermeister  
der Stadt Kelheim

Bernd Häusler 
Oberbürgermeister  
der Stadt Singen

Peter Hengstermann 
Vorstand der KEBT  
Kommunale Energie 
Beteiligungsgesell- 
schaft Thüringen Ak-
tiengesellschaft, Erfurt

Andreas Henke 
Oberbürgermeister  
der Stadt Halberstadt

Prof. Dr. Hans-Günter 
Henneke  
Geschäftsführendes 
Präsidialmitglied  
des Deutschen  
Landkreistages

Markus Herrera Torrez 
Oberbürgermeister  
der Stadt Wertheim

Prof. Dr. Joachim  
Hofmann-Göttig 
Oberbürgermeister  
a. D. der Stadt Koblenz

Martin Horn 
Oberbürgermeister  
der Stadt Freiburg im 
Breisgau

I
Markus Ibert 
Oberbürgermeister  
der Stadt Lahr  
im Schwarzwald

K
Dr. Karl  Kauermann 
Vorsitzender des  
Aufsichtsrates der 
TEAG Thüringer  
Energie AG, Erfurt

Adolf Kessel 
Oberbürgermeister  
der Stadt Worms

Karl-Friedrich Knop 
Bürgermeister der  
Stadt Oelde

Heinrich Kohl 
Oberbürgermeister der 
Stadt Aue-Bad Schlema

Sylvio Krause 
Stellv. Vorsitzender  
des Aufsichtrates der 
eins energie in sachsen 
GmbH & Co. KG

Sven Krüger 
Oberbürgermeister  
der Stadt Freiberg

Dr. Reinhard Kubat 
Landrat des Land- 
kreises Waldeck- 
Frankenberg

Raphael Kürzinger 
Oberbürgermeister  
der Stadt Reichenbach  
im Vogtland

L
Dr. Gerd Landsberg 
Geschäftsführendes 
Präsidialmitglied des 
Deutschen Städte-  
und Gemeindebundes, 
Berlin

David Langner 
Oberbürgermeister  
der Stadt Koblenz

Steffen Linnert 
Beigeordneter  
der Stadt Erfurt

Lothar Lorch 
Bürgermeister der  
Gemeinde Haßloch

Barbara Ludwig 
Oberbürgermeisterin  
der Stadt Chemnitz

Jörg Lutz  
Oberbürgermeister  
der Stadt Lörrach

M
Dr. Ulrich Maly 
Oberbürgermeister  
der Stadt Nürnberg

Ulrich Markurth 
Oberbürgermeister  
der Stadt Braunschweig

Dr. Bernhard Matheis 
Oberbürgermeister a. D. 
der Stadt Pirmasens

Gert-Uwe Mende 
Oberbürgermeister  
der Stadt Wiesbaden

Dr. Uwe Meyer 
Vorsitzender des  
Aufsichtsrates der 
Stadtwerke Greven 
GmbH

Stefan Mikulicz 
Oberbürgermeister     
a.D. der Stadt Wertheim

Siegfried Müller 
Oberbürgermeister  
der Stadt Kitzingen

N
Dr. Thomas Nitzsche 
Oberbürgermeister  
der Stadt Jena

O
Ralf Oberdorfer 
Oberbürgermeister  
der Stadt Plauen

Holger Obst 
Bürgermeister der  
Stadt Hildburghausen

Julian Osswald 
Oberbürgermeister  
der Stadt Freudenstadt

P
Dr. Mario Paul 
Erster Bürgermeister  
der Stadt Lohr am Main

Ulrich Pötzsch 
Oberbürgermeister  
der Stadt Selb

R
Jörg Reichl  
Bürgermeister der  
Stadt Rudolstadt

Oliver Rein  
Bürgermeister der 
Stadt Breisach am 
Rhein

Jürgen Roth  
Oberbürgermeister  
der Stadt Villingen- 
Schwenningen

Dr. h. c. Petra Roth 
Oberbürgermeisterin  
a. D. der Stadt Frank-
furt am Main

Uwe Rumberg 
Oberbürgermeister  
der Stadt Freital

S
Marcus Schaile 
Bürgermeister der  
Stadt Germersheim

Frank Schneider 
Bürgermeister der  
Stadt Langenfeld

Rüdiger Schneidewind 
Oberbürgermeister a. D. 
der Kreisstadt Homburg

Arthur Schreiber  
Vorsitzender des 
Aufsichtsrates der 
Stadtwerke Stade GmbH

Christian Schuchardt 
Oberbürgermeister  
der Stadt Würzburg

Dr. Daniel Schultheiß 
Oberbürgermeister  
der Stadt Ilmenau

Urte Schwerdtner  
1. stellv. Aufsichts-

ratsvorsitzende der 
Harz Energie  
GmbH & Co. KG

Martin Staab  
Oberbürgermeister  
der Stadt Radolfzell  
am Bodensee

Marco Steffens 
Oberbürgermeister  
der Stadt Offenburg

U
Prof. Dr. Lothar  
Ungerer  
Bürgermeister der  
Stadt Meerane

V
Dr. Heiko Voigt 
Bürgermeister 
der Stadt Sonneberg

W
Klaus Wagner 
Bürgermeister  
der Stadt Grünstadt

Manfred Wagner 
Oberbürgermeister  
der Stadt Wetzlar

Björn Warmer 
Bürgermeister  
der Stadt Reinbek

Dr. Klaus Weichel 
Oberbürgermeister der 
Stadt Kaiserslautern

Oliver Weigel 
Oberbürgermeister  
der Stadt Marktredwitz

Bert Wendsche 
Oberbürgermeister  
der Stadt Radebeul

Dr. Heiko Wingenfeld 
Oberbürgermeister  
der Stadt Fulda

Bernd Woide 
Landrat des  
Landkreises Fulda
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Sven Wolf  
Vorsitzender des 
Aufsichtsrates der EWR 
GmbH, Remscheid

Z
Thomas Zenker 
Oberbürgermeister  
der Stadt Zittau

Markus Zwick 
Oberbürgermeister  
der Stadt Pirmasens
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