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Zehn Jahre GWAdriga

Vom Start-up zum Vorreiter

Im Jahr 2016 wurde die GWAdriga GmbH & Co. KG gegrundet. Das Unternehmen sollte fur die drei
Gesellschafter den sicheren technischen Betrieb des intelligenten Messsystems abwickeln, doch der
Smart-Meter-Rollout verzogerte sich deutlich. Das Unternehmen nutzte diese Zeit, um sich intensiv
mit den Prozessen des intelligenten Messsystems (iMSys) zu beschaftigen, wie Geschaftsfiihrer
Michat Sobotka im Gesprach mit der ew-Redaktion erklart. Heute zahlt das Unternehmen 21 mittlere
und grofRere Energieversorger als Kunden und ist nach eigenen Recherchen gemessen an der Zahl
der iMSys die Nummer Zwei im Markt.

Herr Sobotka, zehn Jahre GWAdriga: Was
waren die grofSten Herausforderungen in
dieser Zeit flir Ihr Unternehmen und fiir
ihr Team?

Sobétka: Als das Unternehmen im Jahr
2016 gegrundet wurde, dachten al-
le, dass der Rollout intelligenter Mess-
systeme im Januar 2017 starten wir-
de. Das Messstellenbetriebsgesetz trat
am 2. September 2016 mit der entspre-
chenden Rollout-Verpflichtung in Kraft
und wir haben alles darangesetzt, uns
auf den Rollout vorzubereiten: Zerti-
fizierung, Aufbau der IT, Entwicklung
des Betriebskonzepts, Entwicklung der
Schnittstellen zu den Kundensystemen —
um nur einige Aspekte zu nennen. Wir
handelten wie ein Startup-Unterneh-
men, komplett ausgerichtet auf das
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Ziel,am 1. Januar 2017 mit dem Smart-
Meter-Rollout zu beginnen. Heute wis-
sen wir: Es kam vollkommen anders,
denn die Smart-Meter-Gateways wa-
ren nicht verfligbar. Erst im Dezember
2018 wurde das erste Gateway zertifi-
ziert und die Prozesse und IT-Infrastruk-
turen konnten im Feld gescharft wer-
den. Der Pflichtrollout startete jedoch
erst Anfang 2020, nachdem die fiir die
Markterklarung notwendigen drei Gate-
ways zertifiziert waren. Das bedeutete
fur uns: Wir waren als reines Shared-
Service-Unternehmen gegriindet wor-
den, das darauf ausgerichtet ist, sich mit
der Gateway-Administration gezielt auf
einen wesentlichen energiewirtschaft-
lichen Kernprozess zu konzentrieren.
Diesen Service konnten wir jedoch ef-
fektiv mehr als vier Jahre nicht in Masse

erbringen. Das war eine echte Bewah-
rungsprobe — und zwar sowohl fur uns
als Unternehmen, als auch fur unsere
Griindungshauser und Gesellschafter.
Daher bin ich ihnen sehr dankbar, dass
sie den Rollout intelligenter Messsys-
teme als strategisches Thema erkannt
und uns in den Anfangsjahren trotz al-
ler Verzégerungen unterstutzt haben.
Denn eines war immer klar: Der Rollout
wird kommen und intelligente Messsys-
teme werden eine enorme strategische
Bedeutung im kiinftigen Energiesystem
haben.

Wie haben Sie diese Zeit genutzt?

Sobdtka: Wir waren anfangs eine Kern-
mannschaft von rund 20 Mitarbeitern,
die sich um die Weiterentwicklung
des Systems, also die Umsetzung der
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erforderlichen Funktionen, Geratetypen
und Schnittstellen gekiimmert hat. Wir
haben zudem mit unseren Kunden viele
und breit angelegte Use Cases pilotiert.
Ziel war es, bestmdglich auf den Start
des Rollouts und auch auf die anschlie-
Benden Massenprozesse vorbereitet zu
sein.

Diese Erfahrung haben durchaus auch an-
dere Unternehmen gemacht, oder?

Sobétka: Das ist richtig. Marktbegleiter,
wie Voltaris oder TMZ, sind jedoch brei-
ter aufgestellt und Uibernehmen teils
den kompletten Messstellenbetrieb fiir
ihre Gesellschafter und Kunden, zum
Beispiel mit Geratemanagement, Field
Service und Marktkommunikation. Sie
konnten somit ihre Ressourcen flexibel
auf andere Geschaftszweige verteilen.
GWAdriga dagegen konzentriert sich
ganz auf die klar umrissene IT-Prozess-
dienstleistung im intelligenten Mess-
wesen. Alle anderen Leistungen des
Messstellenbetriebs bleiben bei unse-
ren Kunden, die ja letztlich auch die Rol-
le des Messstellenbetreibers abdecken.
Aufgrund dieser Fokussierung mussten
wir zwar in den ersten Jahren eine re-
gelrechte Durststrecke durchlaufen. Al-
lerdings haben wir uns auch in dieser
Zeit, in der andere Unternehmen die
Prioritaten anderweitig gesetzt hatten,
intensiv mit den Prozessen des intelli-
genten Messsystems beschaftigt. Wir
haben robuste Prozesse aufgebaut, ge-
prift und optimiert, wir haben Schnitt-
stellen entwickelt, die wirklich vollauto-
matisiert ablaufen, sodass nicht nur die
Inbetriebnahme funktioniert, sondern
auch alle Wechselszenarien im Massen-
prozess, und wir haben weitere Szena-
rien zum Beispiel fiir den Riickbau von
Geraten und zur Datenkorrektur aufge-
baut. Auch mit dem Stérungsmanage-
ment und der direkten Kommunikation
mit den Systemen und Mitarbeitern
beim Kunden haben wir uns friithzeitig
beschaftigt, um Fehler moglichst schnell
lokalisieren und beheben zu kénnen. All
diese Themen hatten wir auf unserer
Agenda —und zwar noch bevor der Roll-
out wirklich gestartet war.

Sie waren also bestens vorbereitet, als der
Rollout dann im Jahr 2020 startete?

Sobédtka: Richtig, wir waren bestens
vorbereitet. Viele andere Dienstleister
standen dagegen zu dieser Zeit mit dem
Riicken zur Wand. Als der Rollout kam,
sollte es mitunter doch relativ schnell
gehen, und es gab kaum jemanden, der
die Prozesse in der Masse konnte. In die-
sem Zuge haben dann auch mehrere

Dienstleister aufgegeben, weil sie die
Kapazitaten und Investitionen nicht
aufbringen konnten oder die techni-
sche Komplexitdt dieses Geschaftsfelds
schlichtweg unterschatzt haben. Bereits
damals startete die Konsolidierung im
Markt und wir konnten in diesem Pro-
zess einige groRe Kunden fiir uns gewin-
nen, zum Beispiel die Mainova und die
N-Ergie. Das war dann auch eine schone
Bestdatigung flir unsere Gesellschafter.

Wird der Fokus auf die IT-Prozessdienstleis-
tung im intelligenten Messsystem auch in
Zukunft bleiben?

Sobétka: Nattiirlich haben wir wieder-
holt dartiber nachgedacht, weiter zu di-
versifizieren. Zum Beispiel konnten wir
als GWAdriga die Funktion eines wett-
bewerblichen Messstellenbetriebs tiber-
nehmen. Aber zumindest zurzeit bleibt
unsere Geschaftstatigkeit ganz auf IT-
Services fokussiert und darauf, dass wir
diese klar definierten Prozesse auch in
der Masse effizient umsetzen. Dies be-
deutet: Unser Geschaft entwickelt sich
nicht in Richtung personalintensiver
Prozesse vor Ort, es entwickelt sich viel-
mehr weiter in der IT-Wertschopfung —
und zwar in zwei Richtungen: Zum

einen entwickeln wir uns vom Dienst-
leister fiir den reinen Prozessbetrieb hin
in die Rolle des kompletten IT-Integra-
tors und Plattformbetreibers fiir unse-
re Kunden. Zum anderen wird auch die
Marktkommunikation flur Verteilnetz-
und Messstellenbetreiber kiinftig sehr
interessant fiir uns — Stichwort »Schnel-
le MaKo«. Auch dort sehen wir einen
Wandel von der EDIFACT-basierten E-
Mail-Kommunikation hin zu einer deut-
lich performanteren Kommunikation.
Diese Prozesse mussen neu aufgesetzt
werden, und da ist es durchaus sinnvoll
flir unsere Kunden, dies bei GWAdriga
als zentrale Stelle auszupragen. Der Vor-
teil flir uns: Die Prozesse sind sowohl
flir den VNB als auch fiir den MSB tech-
nisch gleichartig, sodass wir mit dem
VNB eine zusatzliche Kundengruppe fiir
uns gewinnen kdnnen. Ein Bespiel: Sind
im Netzgebiet eines Verteilnetzbetrei-
bers andere Messstellenbetreiber, zum
Beispiel wettbewerbliche tdtig, muss
die Kommunikation zwischen all die-
sen Unternehmen sicher ablaufen kon-
nen. Wir sind dann der richtige Partner,
um zum Beispiel die Authentifizierung,
die Berechtigungspriifung und die Ab-
wicklung diese Kommunikationstrecke
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zu gewahrleisten. Neben GWA, MDM
und CLS sind dies aktuell zusatzliche
Geschaftsmoglichkeiten, die ich fur
GWAdriga sehe.

Montage und Field Service ist also kein Ge-
schdftsmodelle fiir GWAdriga?

Soboétka: Nein, diese Aufgaben, die sehr
personalintensiv sind, bleiben sicherlich
bei unseren Kunden. Diese sind vor Ort
und kennen ihre Anlagen. Durch eine
Zentralisierung konnten wir hier kaum
Synergieeffekte erzielen.

Wie Iduft aktuell der Rollout bei Ihren Kun-
den, die ja durchaus eher mittlere oder
grofSere Unternehmen sind?

Sobétka: Wir konnten die Zahl instal-
lierter Gerate kontinuierlich steigern.
So haben wir im vergangenen Jahr die
Geratezahl verdoppelt, die Jahre davor
sogar jeweils verdreifacht. Aktuell be-
kommen wir wochentlich etwa 3000 Ge-
rate hinzu. Dies ist auch die angestreb-
te ZielgrofRe und Geschwindigkeit flr
die nachsten Jahre. Erhohen konnte sich
diese Zahl, wenn die Grenze flir PV-An-
lagen auf 2 kW gesenkt wird, wie dies
im Gesetzesentwurf aktuell vorgese-
hen ist. Das ware ein zusatzlicher Men-
gentreiber. Aber vor dem Hintergrund
unserer eingespielten IT-Prozesse ist das
nur positiv zu bewerten, denn es ist kein
Unterschied, ob wir wochentlich 4000
oder 5000 Gerate integrieren. Es ware —
zumindest fur uns — eher eine Chance
als eine Herausforderung.

Das, was uns aktuell eher beschéftigt,
ist der Steuerungsrollout. Dieser stellt
Unternehmen mitunter noch vor gro-
3e Hirden, vor allem beim Zusammen-
spiel der CLS-Prozesse mit den ERP-Syste-
men. Wir als GWAdriga sind mit unserer
technischen Losung hier deutlich vor der
Welle und Vorreiter, weil zwei unserer

Kunden diese Anwendung sehr friih als
Prio-Thema definiert hatten. Wir sind
mittlerweile bei diesen Unternehmen
in der Lage, die Steuerboxen — auch in
der Masse —genauso wie die Smart-Me-
ter-Gateways anzusprechen und die not-
wendigen Funktionen abzudecken. Aber
auch bei diesen Unternehmen sehen wir
beim Steuerungsrollout eher noch eine
abwartende Haltung, wie dies auch in
der gesamten Branche zu beobachten ist.

Wie bewerten Sie aktuell die Marktposi-
tion von GWAdriga?

Sobétka: GWAdriga ist mit seinen eher
mittleren und groBeren Kunden ein-
deutig die Nummer Zwei im Markt, und
zwar hinter den Unternehmen des Eon-
Konzerns, klar vor der EnBW-Gruppe und
der TMZ. Wir haben uns also in den ver-
gangenen Jahren sehr gut positionieren
konnen. Dann folgen die Integratoren,
zum Beispiel SmartOptimo, Comet oder
Voltaris, die neben ihren Stammhausern
auch viele kleine und teils heterogene
Kunden betreuen. Das ist natuirlich bei
uns effizienter, da unsere eher groRe-
ren Kunden an der Schnittstelle zu uns
homogener sind — und wir dies zusatz-
lich tber intensive Kooperationsprojek-
te wie im CLS-Management beziiglich
Standardisierung mit unseren Kunden
aktiv befordern. Letztlich ermdoglicht
uns die geringere Zahl an Kunden auch
eine hoch individuelle Betreuung durch
unsere Service-Managerinnen und Ser-
vice-Manager.

Wie hat sich Ihre Kundenbasis verdndert?
Am Anfang waren es die drei Gesellschaf-
ter, mittlerweile sind es jedoch deutlich
mehr Kunden, die Sie bedienen, oder?

Sobétka: Wir haben mittlerweile 21
Energieversorger als Kunden, und zwar
meist mittlere oder groRere Unterneh-
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men mit einer IT-Landschaft auf der
Basis von SAP, SIV oder Schleupen. In
diesem Segment sehen wir auch unsere
Starke. Wir sind es strukturell gewohnt,
mit Fachabteilungen zusammenzu-
arbeiten, die ihre Seite der Schnittstelle
beherrschen und auch sehr prazise for-
mulieren, welchen Service sie von uns
erwarten. Im Ergebnis managen wir
zukiinftig mehr Zahlpunkte auerhalb
unserer Grundungshduser. Das heifit,
das unabhangige Geschaft hat in den
vergangenen Jahren deutlich zugenom-
men, und zwar weit Uiber unsere Pla-
nung aus der Griindungszeit hinaus.

Sehen Sie noch Potenzial flir weitere
Kunden?

Sobdtka: Der Markt ist aktuell aus mei-
ner Sicht sehr stabil verteilt. Und dieje-
nigen Unternehmen, die im Rollout noch
nicht so weit sind und von der Bundes-
netzagentur angemahnt wurden, sind
tendenziell nicht in unserem Kunden-
segment, da es doch meist kleinere
Unternehmen sind. Es gibt aber immer
wieder Bewegung im Markt, zum Bei-
spiel wenn sich kleinere Unternehmen
in diesem Bereich zusammenschlie3en
oder bei strategischen Neuausrichtun-
gen zum Ende der Vertragslaufzeit. Hier
sind wir natuirlich dabei und wir kdnnen
durchaus weitere Kunden aufnehmen.

Ein kurzer Ausblick: In zehn Jahren, wo
steht dann GWAdriga?

Soboétka: Der Anspruch unserer Branche
fur die nachsten zehn Jahre muss sein,
dass wir mit Intelligenz im Verteilnetz
ein wirtschaftlich tragfahiges dezen-
trales Energiesystem auf Basis erneu-
erbarer Energien entwickeln, das auch
die Elektrifizierung anderer Branchen
ermdglicht. Das ist die Aufgabe der ge-
samten Branche. Die Rolle von GWAdriga
wird dabei sein, die Steuerbarkeit in der
Niederspannung in der Masse mdglich
zu machen — und zwar mit einem Sys-
tem, das hochsten Sicherheitsaspekten
genugt. Dafiir sind wir bestens vorberei-
tet. Wir befahigen Verteilnetzbetreiber,
dass sie an jedem Netzanschlusspunkt
bei Netzengpassen eingreifen und so
ein stabiles sowie sicheres Stromsys-
tem gewahrleisten kénnen. Wenn wir
dies schaffen, kann Deutschland insge-
samt wirklich ein Vorreiter sein, denn
wir sehen in vielen europdischen Nach-
barlandern ahnliche Entwicklungen und
Herausforderungen.

Martin Heinrichs
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