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fir regionale Versorger der DAL, erscheint
zwei Malim Jahr.
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Liebe Leserinnen und Leser,

klima- und umweltfreundlich, ressour-
censchonend und effizient — mit diesen
Attributen stellt sich die Elektromobilitat
vor. Sie gilt als SchlUssel einer nachhal-
tigen Umgestaltung der derzeitigen Mo-
bilitét. Doch bevor sich diese Form der
Fortbewegung durchsetzen kann, missen
die entsprechenden Fahrzeuge —sei es
E-Scooter, E-Bikes oder E-Autos — mit
Energie versorgt werden. Wahrend die
Batterien der kleineren elektrischen Fort-
bewegungshelfer problemlos an die hei-
mische Steckdose angeschlossen werden
kénnen, benotigen groRere Fahrzeuge
eine eigene Ladestation. Noch aber man-
gelt es an Ladepunkten fur die Stromer.

Bis zum Jahr 2030 werden in Deutsch-
land rund 4,7 Millionen Ladesdulen be-
nétigt — davon knapp die Hélfte an 6ffent-
lichen und halbéffentlichen Standorten
wie Autobahnraststatten, Einkaufszen-
tren, Parkplatzen und -hadusern. Der Aus-
bau betrifft damit Stadtwerke, Verkehrs-
betriebe, Kommunen und regionale
Versorger. Fir den Aufbau von Lade-
infrastrukturen hat die DAL umfassende
Finanzierungskonzepte entwickelt, die,
falls sinnvoll und maéglich, Férdermittel
und Darlehen von Férderbanken einbe-
ziehen. Mittels budgetschonender und
kostenglnstiger Leasing-, Mietkauf- oder
klassischer Kreditldsungen kénnen 6f-
fentliche Ladestationen fiir Pkw, Lade-
stationen fir den betrieblichen Fuhrpark
oder die Ladeinfrastruktur fiir Busse auf
dem eigenen Betriebshof errichtet wer-
den. Weitere Informationen zum Thema
Ladeinfrastruktur haben wir in unserem
Titelthema zusammengestellt.

Um die Finanzierung der Ladeinfrastruk-
tur nicht nur den Stadtwerken oder Ener-

gieversorgern, sondern auch deren End-
kunden bereitstellen zu kdnnen, hat die
DAL die ,digitale Absatzfinanzierung”
entwickelt: Uber eine E-Business-Platt-
form der DAL kénnen Stadtwerke und
Energieversorger ihren Endkunden eine
Finanzierung anbieten — und zwar fir
Ladeinfrastrukturen, Batteriespeicher-
systeme und Photovoltaikanlagen. Zu-
gleich kurbeln sie damit ihren Verkauf
fur diese Produkte an — ein Vorgang, den
man beim Kauf von Autos, M&beln oder
Elektronik schon kennt, wenn der Verkdu-
fer den Zahlbetrag als bequeme Raten-
zahlung dem Kunden vorschldgt.

Und schlieBlich méchten wir zum Thema
Breitbandausbau informieren. Im Rahmen
einer Studie zur Férderung des Breitband-
ausbaus im landlichen Raum haben

das Kompetenzzentrum Offentliche Wirt-
schaft, Infrastruktur und Daseinsvorsor-
ge e.V. an der Universitdt Leipzig und
die PSPC GmbH bundesweit Kommunen,
kommunale Unternehmen und Kapital-
geber nach Beschleunigungsfaktoren
und Hemmnissen fur den ziigigen Breit-
bandausbau befragt — die Ergebnisse
kénnen Sie ab Seite 14 nachlesen.
Unsere ,Zwolf Fragen“ gehen diesmal

an Clemens Fricke, Vice President Sales
Utilities von SAP Deutschland.

Ich wiinsche Ihnen eine informative
Lekture!

(o] Gl

Wolf-Ridiger Stahl
Vertriebsleiter
Infrastruktur & Versorgung
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Strom geben -

JETZT

Deutschland kommt in puncto Elektromobilitdt in Schwung:
Namhafte Fahrzeughersteller haben Technologie- und Produkt-
offensiven vorbereitet, und die Bundesregierung kurbelt mit
Férderprogrammen den Aufbau einer bundesweiten Lade-
infrastruktur an. Investoren kénnen sich auf bewahrte und
innovative Finanzierungskonzepte der DAL verlassen.

Elektromobilitat ist eine der groRen Antworten auf den Klimawandel. In einigen Lédndern
wird sie mit besonders grollem Engagement gefordert — und ist entsprechend stark. Im
kleinen Norwegen haben Elektroautos und Plug-in-Hybride inzwischen einen Marktanteil
von mehr als 46,7 Prozent. China ist einer der groRen Leitmarkte, auch die Niederlande
und die USA weisen vorzeigbare Zahlen auf. Deutschland hat zwar Aufholbedarf, aber er-
freulicherweise ziehen die Ergebnisse auch hierzulande an. Laut Prof. Stefan Bratzel vom
»Center of Automotive Management“ (CAM) ist der Marktanteil von Elektroautos und Autos
mit Plug-in-Hybridmotor bis zum dritten Quartal 2018 von 1,4 Prozent im Vorjahr auf

1,9 Prozent angestiegen. >
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Ladestationen als Schliissel zum Erfolg

Werden Birger und Unternehmen befragt, warum sie sich noch nicht fir ein Elektro-
fahrzeug entscheiden, so nennen sie an vorderster Stelle mangelnde Reichweite. Sie
warten darauf, dass sich die Batteriekapazitdt der Elektrofahrzeuge und damit deren
Reichweite erh6ht und dass Ladesdaulen mindestens so zahlreich vorhanden und
unkompliziert benutzbar sein werden wie die vertrauten Tankstellen mit ihren Zapf-
pistolen. Der Bundesverband der Energie- und Wasserwirtschaft (BDEW) zeichnet
dieses Bild laut einer reprasentativen Umfrage etwas scharfer: 65 Prozent der Deut-
schen wollen ihr E-Auto am liebsten zu Hause laden. Fuir 15 Prozent sind &ffentliche
Ladesaulen die bevorzugte Ladeoption. Mehr als 7 Prozent der Befragten fanden es
ideal, ihr E-Auto am Arbeitsplatz zu versorgen. Investoren wissen, dass die Einstel-
lungen privater wie gewerblicher Kunden Augenblicksaufnahmen sind — und dass
sie mit klugen Ladeinfrastrukturangeboten den gesellschaftlichen Lernprozess
mitbestimmen werden.

gt 3
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Ist-Zustand und
Zukunftsperspektive

Ende 2018 waren in Deutschland bereits
16.100 offentliche und teiloffentliche
Ladepunkte — bildhaft gesagt: ,Strom-
stecker” —im interaktiven Ladesdulen-
register des Bundesverbands der Ener-
gie- und Wasserwirtschaft (BDEW) er-
fasst, darunter 12 Prozent Schnelllader.
Die digitale Karte der Bundesnetz-
agentur mit Stand vom Februar 2019
zeigt 7.737 offentlich zugangliche Lade-
sdulen mit je meistens zwei oder vier
Ladepunkten an. Da die Liste 6ffentlich
zugdnglicher Normalladepunkte, die vor
dem 17. M&rz 2016 errichtet wurden,
nicht enthalt, sind die tatsachlichen Zah-
len grélRer. Gemessen an den 14.118
Tankstellen im Land scheint das Ergeb-
nis interessant zu sein. Aber der wahre
Bedarf liegt deutlich hoher.




In der von ABB beauftragten und im

Mai 2018 verdoffentlichten Studie ,Lade-
infrastruktur als Enabler der Elektromo-
bilitdt“ prognostiziert Prof. Horst Wilde-
mann von der Technischen Universitat
Minchen fir das Jahr 2030 ein Markt-
potenzial von insgesamt rund 4,7 Mil-
lionen Ladesaulen in Deutschland. 2,5
Millionen werden an privaten Standorten
installiert sein, knapp 2,2 Millionen an
offentlichen und halbéffentlichen Stand-
orten wie Autobahnraststatten, Einkaufs-
zentren, Parkplatzen und -hausern be-
notigt.

Finanzierung von
Ladeinfrastrukturen

Um den Ausbau der Ladeinfrastrukturin
Deutschland durch Anreize voranzutrei-
ben, hat der Bund seit 2017 und noch
bis 2020 zwei groRe MaBnahmen aufge-
setzt: das explizit auf dieses Ziel zuge-
schnittene Férderprogramm mit einem
Volumen von 300 Millionen Euro und
das umfassendere ,Sofortprogramm
saubere Luft“ mit einem Budget von 393
Millionen Euro fir die Elektrifizierung
des urbanen Verkehrs und die Errich-
tung von Ladeinfrastrukturen —in von
EU-Grenzwertliberschreitungen betrof-
fenen Kommunen. >
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Beispiel Zukunftskonzept Elektromobilitat

FIRST MILE
Anreise bis zur Stadtgrenze
mit dem eigenen E-Fahrzeug oder mit
Carsharing-Optionen.

TRANSIT
Elektrisch betriebener Transport in die
Innenstadt vom Parkplatz aullerhalb der
Stadt bis in die Ndhe des Ziels.

LAST MILE
Last-Mile-Transportation von der
Haltestelle bis zum endgdltigen

Ziel mit privatem Vehikel oder -
Leihgerat (z. B. E-Scooter). T

e it
"

Entwicklung 6ffentlich zuganglicher Ladepunkte
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Komplexe Herausforderungen bei Elektrobussen

Laut dem Verband Deutscher Verkehrsunternehmen (VDV)
testen immer mehr OPNV-Unternehmen alternative Antriebs-
technologien im Linienverkehr. In Berlin, Hamburg, Kéln, Os-
nabriick, Wiesbaden, Miinchen oder Darmstadt arbeiten die
Verkehrsunternehmen daran, zunéchst komplette Linien und
bis spatestens 2030 sogar die gesamte Flotte auf den Einsatz
von Elektrobussen umzustellen. Aktuell sind 97 OPNV-Elektro-
busse bundesweit im kommunalen Einsatz, weitere 90 Elektro-
busse sind bestellt.

Finanzielle Forderung ist bei Nutzfahrzeugen ein besonders
groBes Thema, denn noch ist ein Elektrobus mit rund 700.000
Euro Anschaffungskosten fast doppelt so teuer wie ein moder-
ner Dieselbus. Zusatzlich entstehen Kosten fur den Aufbau der
Ladeinfrastruktur, den Netzanschluss und einen Umbau der
Depots und Werkstatten sowie flir den laufenden Betrieb. Das
alles braucht eine nachhaltige Planung ebenso wie spadter ein
kluges Lade- und Energiemanagement.

Die DAL bietet Stadtwerken, Verkehrsbetrieben, Kommunen,

regionalen Versorgern und weiteren beim Aufbau von Ladeinfra-

strukturen engagierten Unternehmen umfassende Finanzie-
rungskonzepte an —auch unter Einbezug dieser Férdermittel
und unter Einsatz von Darlehen von Férderbanken. So werden
malgeschneiderte, budgetschonende und kostengtinstige

Leasing-, Mietkauf-, aber auch klassische Kredit-Lésungen ent-

wickelt — egal ob es um 6ffentliche Ladestationen fiir Pkw, La-
destationen fir den betrieblichen Fuhrpark oder um die Lade-
infrastruktur fir Busse auf dem eigenen Betriebshof geht.
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Dazu steht die DAL mit verschiedenen regionalen und tber-
regionalen Energieversorgen in Kontakt und baut ihr Partner-
netzwerk mit Blick auf ganzheitliche Konzepte standig weiter
aus. Fur Partner und Endkunden gleichermalien interessant
ist eine ganzlich neue Finanzierungsvariante: Full-Service-
Vertrdge, bei denen gewerbliche und Endkunden mit kom-
munalem Hintergrund lediglich einen monatlichen Betrag
fur die Bereitstellung der Ladeinfrastruktur und weiterer
Dienstleistungen wie Wartung und Abrechnung zahlen,
ohne dass Partner und Endkunde investieren miissen, da
die DAL dies Gibernimmt.

lhr DAL-Ansprechpartner:

Christian Belotelev, Senior-Projektmanager
Telefon: +49 6131 804-2205

E-Mail: c.belotelev@dal.de




(Angaben in Mio. Euro)

Neugeschaft Mobilien

Neugeschaft Immobilien

Neugeschift Deutsche Leasing Gruppe
Konzernbilanzsumme

Substanzwert

Eigenkapital

Wirtschaftliches Ergebnis

Klimasparbrief fordert Nachhaltigkeit

Ist unsere Gesellschaft wirklich nachhaltig? Wie kann
jeder Einzelne von uns Nachhaltigkeit unterstiitzen? Die
Antworten auf diese Fragen sind in den verschiedensten
Bereichen zu suchen — und ein Ergebnis kann der , Klima-
sparbrief“ sein. Doch was bedeutet dieser Begriff? Und
welches Konzept steckt dahinter?

Der Klimasparbriefist ein Instrument, um eine attrakti-
ve Geldanlage mit nachhaltigen Investitionsprojekten
zu kombinieren. Er ist bereits seit mehreren Jahren bei
einigen Kreditinstituten im Einsatz. Gerade fiir Stadt-
werke beziehungsweise regionale Energieversorger und
Sparkassen bieten sich dadurch die Moglichkeit einer
Zusammenarbeit und — beim Einbringen der jeweiligen
Expertise — die Chance, Mehrwerte fiir die eigene Region
zu generieren und diese ein Stiick nachhaltiger zu ma-
chen. Die Idee ist dabei die, dass Sparkasse und regiona-
ler Energieversorger gemeinsam einen Sparbrief aufle-
gen, in dem Kunden aus der Region ihre Gelder mit

2016/17

KURZMELDUNGEN DAL

Deutsche Leasing Gruppe baut Marktposition aus

Die DAL Deutsche Anlagen-Leasing konnte ein erfolgreiches Geschafts-
jahr verzeichnen und erneut ihren Ertrag sowie ihr Betriebsergebnis
steigern. Die DAL Bautec, Spezialist fiir Consulting- und Bauma-
nagement-Dienstleistungen fiir gewerbliche- und sparkassen-

eigene Immobilien, erzielte im abgelaufenen Geschaftsjahr

ihr bisher bestes Ergebnis. Die Deutsche Leasing Gruppe

insgesamt steigerte ihr Neugeschaft auf 9,2 Milliar-

den Euro im Geschéftsjahr 2017/18 (Vorjahr: 8,9

Milliarden Euro). Zugleich konnten die lea-
singspezifischen Kennziffern Substanzwert
und Wirtschaftliches Ergebnis erhoht wer-
den: Der Substanzwert stieg um 2 Prozent auf
1.969 Millionen Euro, das Wirtschaftliche Er-
gebnis erreichte einen Wert von 159 Millio-
nen Euro (plus 4 Prozent).

Kai Ostermann, Vorstandsvorsitzender der
Deutsche Leasing Gruppe: ,In einem kon-
junkturstarken Jahr haben wir unsere Markt-
position ausgebaut und unsere Substanz
deutlich gestarkt.”

www.deutsche-leasing.com

einer attraktiven Rendite — in der Regel fiir fiinf bis zehn
Jahre —anlegen kénnen. Die Anlage ist meist als klassi-
scher Sparbrief oder als Kombinationsanlage mit einem
nachhaltig investierenden Investmentfonds konzipiert.
Die angelegten Gelder wiederum werden vom regiona-
len Energieversorger dazu verwendet, nachhaltige Pro-
jekte wie beispielsweise die Errichtung von Windener-
gieanlagen, die Realisierung effizienter Wohnquartiere,
den Ausbau der Elektromobilitdt oder zum Beispiel Re-
naturierungsmafnahmen voranzutreiben. Infrage kom-
men alle Vorhaben, die den Nachhaltigkeitsgedanken
unterstiitzen.

Mit jedem Euro, der angelegt und in nachhaltige Projek-
te investiert wird, leisten alle Beteiligten ihren Beitrag
fir die Region und die Gesellschaft. Die DAL steht Spar-
kassen und Energieversorgern bei der Konzeption des
Sparbriefes beratend und auch als Risiko- und Finanzie-
rungspartner zur Verfiigung. Sie liefert passende Struk-
turen und Losungen zur Begleitung der nachhaltigen
Projekte.
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tarkere Kunden-
indung dank digitaler
Absatzfinanzierung

Digitale Absatzfinanzierung ist ein sproder Ausdruck, aber ein attraktiver Sachverhalt.
Um die Vorteile zu erldutern, dient beispielhaft ein Kooperationsmodell zwischen
einem Stadtwerk oder Energieversorger, dessen Endkunden —und der DAL als

Finanzierungspartner.

Wie lassen sich interessierte Kunden, die ein Produkt oder
eine Dienstleistung attraktiv finden, aber aus wirtschaftlichen
Griinden zégerlich sind, zu einem Kauf bewegen? Uber ein klu-
ges Finanzierungsangebot. Privatkunden im Mobelhaus zum
Beispiel, die sich fur eine hochmoderne Kiiche begeistern,
werden mit der Herausforderung, einen hohen Preis auszuge-
ben, nicht alleine gelassen. Als Alternative zum sofort falligen
Kaufpreis schlagt man ihnen eine Ratenlésung vor — Kredit-
optionen schaffen Kaufanreize. Betriebswirte nennen diesen
Vorgang ,Absatzfinanzierung®“. Wenn dieser, dank digitaler
Prozesse, besonders schnell und leicht umzusetzen ist,
spricht die Fachwelt von ,digitaler Absatzfinanzierung".

Was bei Endverbrauchern und in einigen Branchen bei ge-
werblichen Endkunden langst tblich ist, kann seit dem 1. Mai
2019 auch im Geschéftsfeld Infrastruktur und Versorgung der
DAL realisiert werden — und zwar beginnend mit drei Assets:
Ladeinfrastrukturen, Batteriespeichersysteme und Photo-
voltaikanlagen. >
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Win-win-win-Situation durch zielgerichtete digitale Absatzfinanzierung

® Ziigige und einfache ® Finanzierungsangebote passend zur

Kommunikation von Wirtschaftslage und zum Asset

Finanzierungsangeboten ® Einfacher Zugang zu einer Finanzierung
® Brillanz im Kerngeschift ® Keine langwierigen Finanzierungs-
® Ausbau des Losungsport- gesprache mit Banken notwendig
folios fiir bestehende und ® Full-Service-Vertriage mit nur
potenzielle Kunden einem Vertrag

paLY

Deutsche Leasing

® Verbesserte Kundenbindung durch attraktive Finanzierungsangebote

® Vereinfachung und Erh6hung des Absatzes

® Leistungsstarke Plattform mit vollem Durchblick: vom Antrag bis zum Vertragsauslauf
® Einfache und transparente Finanzierungsvertrage

DAL NETZwerk | Sommer 2019 9
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Dazu ein Praxisbeispiel: Die Stadtwerke X wollen Batteriespeicher
an den gewerblichen Endkunden Y verkaufen. Dieser wiinscht
sich eine passende Finanzierung fir sein Projekt. Er kann nun
zu seiner Hausbank gehen und dort seinen Investitionsplan
vorstellen. Das aber setzt viel technisches Fachwissen bei den
Bankern voraus — und diirfte einige Zeit in Anspruch nehmen.
Alternativ dazu bietet das Stadtwerk, mit der DAL als Koopera-
tionspartner, gleich das passende Finanzierungsangebot mit
an. Mithilfe der vorhandenen E-Business-Plattform kann durch
eine unkomplizierte Erstanfrage innerhalb von kirzester Zeit
ganz automatisch ein personlich zugeschnittenes Angebot
erstellt und dem Kunden zur Annahme Uberreicht werden.

MaRgeschneiderte Finanzierung fiir Endkunden
Absatzfinanzierung als solches ist eigentlich ein alter Hut.

Die digitale Absatzfinanzierung in dieser Weise und in diesem
Geschéftsfeld aber ist neu. ,Angestoen wurde unsere Losung
von mehreren Energieversorgern und Herstellern, die sich in-
novative Ansatze in der Finanzierung von Ladeinfrastruktur
und Photovoltaikanlagen fir kleine bis mittlere Anschaffungs-
werte wiinschten®, berichtet Christian Belotelev,
Senior-Projektmanager im Geschaftsfeld Infra-
struktur und Versorgung der DAL. ,Deren Kun-
den — aus unserer Perspektive Endkunden —
sollten also Finanzierungsvorschlage erhalten,
die genau auf die finanzielle Situation ihres je-
weiligen Unternehmens zugeschnitten sind.
Wir haben das sofort als Auftrag verstanden,
eine E-Business-Plattform einzurichten. Damit
erzielen wir fur alle Beteiligten groBtmdglichen
Komfort.”

Digitalisierung heif3t: Vereinfachung und
Kundenservice

Die angesprochene E-Business-Plattform der
DAL st ein leistungsstarkes Tool, das sich be-
reits im B2B-Umfeld zur Absatzfinanzierung von
IT-Equipment bewdhrt hat und nun von der IT
des Hauses fur die neuen Assets des Bereichs
Infrastruktur und Versorgung weiterentwickelt
wurde. Damit kénnen auch diese Objekte in ihrer groReren
Komplexitdt und Vielfalt einfach und effizient abgewickelt
werden. Als Partner der DAL erhalten Stadtwerke, Energiever-
sorger und Hersteller einen browserbasierten Zugang zu dem
Online-Portal, nachdem eine Kooperationsvereinbarung ge-
schlossen worden ist und die Partner fir das System registriert
worden sind. Nicht zu vergessen sind natdirlich die Einweisung
zum Umgang mit der Plattform und individuelle Schulungen
von vertriebsorientiertem Basisfinanzierungswissen.

Wenn DAL-Partner nun im Gesprach mit Kaufinteressenten
sind, konnen sie diesen erstmals anbieten, eine angedachte
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» Die E-Business-Plattform der DAL
ist ein leistungsstarkes Tool, das
jetzt auch fiir Assets des Bereichs
Infrastruktur und Versorgung
weiterentwickelt wurde. «

Christian Belotelev, Senior-Projektmanager

Finanzierungslésung gleich durchzurechnen — auch direkt vor
Ort am Point of Sale. Auf Basis der einzugebenden Kunden-
daten wird die Finanzierung direkt kalkuliert — je nach Wunsch
des Kunden als Leasing, Mietkauf (Ratenkauf) oder Mietvertrag
inklusive Servicedienstleistungen. In der Regel erfolgt die
Online-Kreditentscheidung innerhalb weniger Minuten noch
wahrend des Kundengespréchs.

Kann der Vertrag nicht automatisiert entschieden werden, er-
folgt eine individuelle Risikoprifung. Dieser Vorgang nimmt
nur wenige Werktage in Anspruch und ist damit zeitlich immer
noch sehr attraktiv.

Durch fundiertes Finanzierungs-
und Asset-Know-how sind ver-

Ihr DAL-Ansprechpartner:
Christian Belotelev
Senior-Projektmanager
Telefon: +49 6131 804-2205
E-Mail: c.belotelev@dal.de

schiedene Vertragsarten und Regelungen tber den Umgang
mit dem finanzierten Asset/Vertrag am Ende der Vertragslauf-
zeit darstellbar. Auch fir komplexere Full-Service-Modelle, bei
denen Stadtwerke oder Energieversorger selbst Dienstleistun-
gen Ubernehmen, wird nur ein Vertrag ben&tigt — und fur den
Kunden wird nur eine Rate fallig.

Mit der Ubergabe der Vertragsunterlagen wissen DAL-Partner
und ihre Kunden, dass bereits alle weiteren Prozesse angesto-
Ren worden sind. Sie haben die Sicherheit, dass die DAL die
Finanzierung Gbernimmt, sich um Lieferung und Bezahlung
kiimmert — dies ist DAL-Kerngeschaft.



DAL unterstutzt
als SAP-Partner die
digitale Transformation

der Stadtwerke

|

SAP steht wie kein anderes Unternehmen in
Deutschland fiir Digitalisierung und Innova-
tion. Mit ihrer speziell auf die Anforderungen
von Stadtwerken zugeschnittenen Branchen-
l6sung Industry Solutions for Utilities (IS-U)
bedient die SAP 45 der 50 gréf3ten Versorgungs-
unternehmen der Welt . Dabei machen 89.000
Mitarbeiter in 130 Landern und 380.000 Kunden
SAP zu einem echten Schwergewicht in der
Softwarebranche.

Das Unternehmen pragt mit seinen Entwick-
lungen malfdgeblich die Digitalisierung auf der
ganzen Welt. Im Vordergrund steht der ,,Run-
Simple-Ansatz“: Digitalisierung soll die Welt
vereinfachen - so das Motto von SAP-CEO Bill
McDermott. Als SAP-Partner leistet die DAL
ihren Beitrag mit passgenauen Finanzierungs-
angeboten.

Interview mit
- Angelika Kramer und
- Clemens Rosler, DAL

NETZwerk: Weshalb gehen DAL und
SAP eine Partnerschaft ein? Wer pro-
fitiert davon?

Rosler: Die Partnerschaft zwischen SAP
und der Deutschen Leasing/DAL schafft
die Grundlage dafir, dass durch den
Abbau von Investitionshiirden Unter-
nehmen ihre komplexen Innovations-
vorhaben schneller umsetzen kénnen.
Vom bereits seit vielen Jahren angebo-
tenen Software-Projekt-Leasing fir
Endkundenprojekte — mit Vorfinanzie-
rungsphase wahrend der Implementie-
rung — bis hin zu cloudbasierten Digi-
talisierungsvorhaben stellen wir dem
Markt jetzt passgenaue Finanzierungs-
16sungen zur Verfligung. Die Partner-
schaft mit SAP zertifiziert diese Leis-
tungsfahigkeit. >
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SAP profitiert von der DAL als einem
leistungsstarken Finanzierungspart-
ner, der die digitale Transformation

in doppelter Weise unterstiitzt: Wir
begleiten gemeinsam mit der SAP

die Kunden bei ihren komplexen und
kostenintensiven Digitalisierungs-
und Transformationsprojekten auf
zum Beispiel S/4 HANA und arbeiten
mit der SAP an zukunftsfahigen Finan-
zierungslosungen im Rahmen neuer
Geschaftsmodelle. Nur mit einem soli-
den Finanzkonzept als Fundament ge-
lingt es Unternehmen wie Stadtwer-
ken, die Chancen aus digitalisierten
neuen Geschaftsmodellen auch nach-
haltig zielfiihrend und gewinnbrin-
gend fur sich zu nutzen.

Kramer: Zusatz-
lich kénnen
tber Partner
aus dem
Soft-
waremarkt
Endkun-
denprojek-
te schneller
identifiziert
und in enger Zu-

sammenarbeit um-

fassende Mehrwertleistungen aus den
Portfolios der Partner und der DAL ge-
meinsam kreiert werden. Dabei verfol-
gen wir den Ansatz, die ,,Portfolioper-
len* eines jeden Partners individuell zu
einer umfanglichen und passgenauen
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und Clemens Rosler

Losung fur unsere Endkunden zu kom-
binieren.

NETZwerk: Welche Chancen und Risi-
ken ergeben sich aus der zunehmen-
den Digitalisierung fiir Stadtwerke?
Wie kann die DAL dabei unterstiitzen?

Kramer: Die Geschaftsmodelle der
Stadtwerke miissen zunehmend digi-
taler werden, um wettbewerbsféhig zu
bleiben. Smart Meter, Smart City oder
digitale Kundenkommunikationsplatt-
formen sind nur drei von vielen Bei-
spielen fiir aktuelle Verdnderungen im
Markt. Wertschopfung ent-
stehtin immer héhe-
rem MaRe auf Basis
automatisierter
Vorgénge, und
der Plattform-
ansatz gewinnt
an Bedeutung.
Zentrale Anfor-
derung ist, die Da-
ten der Kunden zu
managen und ziel-
fuhrend einzuset-
zen, um daraus
Geschdftsmodelle
rund um das Kerngeschaft des Stadt-
werks abzuleiten.

Angelika Krdmer

Solche Digitalisierungsprojekte sind
immer mit hohen Kosten und einem
zeitlichen Vorlauf im Rahmen einer
Design- und Implementierungsphase

verbunden. Dadurch stellen sie ein ge-
wisses Risiko dar. Es werden also Part-
ner benétigt, die das Risiko minimieren
und gleichzeitig die Kosten vorfinan-
zieren, um sie dann mit den erwarteten
Gewinnen zu synchronisieren.

Die Deutsche Leasing/DAL ist als SAP-
Partner und langjdhriger Branchenpri-
mus in der Finanzierung von Software-
projekten optimal auf solche Anforde-
rungen eingerichtet. Zusammen mit
qualifizierten Partnern bieten wir von
der Beratung uber die Finanzierung
alles aus einer Hand.

Wenn man die Digitalisierung recht-
zeitig angeht und zielgerichtet durch-
fuhrt, erwachsen daraus erhebliche
Chancen fiir das Unternehmen im Sin-
ne der Kundenbindung und Gewin-
nung von Neukunden.

NETZwerk: Welchen digitalen Trend
halten Sie fiir den gréBten Treiberim
Markt der Stadtwerke?

Rosler: Das Internet der Dinge, auch
kurz loT fir Internet of Things genannt,
stellt fur Stadtwerke die grofRte Neue-
rung und Herausforderung der letzten
Jahrzehnte dar. Immer mehr Objekte,
Gerdte und Maschinen werden digitali-
siert, sind untereinander vernetzt und
tauschen Daten uber IT-Plattformen
aus, die dort in Echtzeit verarbeitet
und aufbereitet werden.



Ein prominentes Beispiel fir loT ist
Smart Meter: Ein vormals analoges Ob-
jekt, der Ferraris-Zahler, wird digitali-
siert und mit einem Kommunikations-
modul ausgestattet, das Daten an den
Gateway-Administrator sendet und
somit jederzeit Zugriff auf Live-Daten
erlaubt — ganz im Gegensatz zum her-
kdmmlichen Stromzédhler, der nur ein-
mal jahrlich abgelesen wird. Mit diesen
neu gewonnenen Datenstromen lassen
sich auch neue, innovative Geschafts-
modelle realisieren.

lhre DAL-Ansprechpartner:
Angelika Krdmer

Key Partner Manager
Telefon: +49 6131 804-2416
E-Mail: a.kraemer@dal.de

Clemens Rosler
Abteilungsleiter
Produktmanagement
Telefon: +49 6131 804-2419
E-Mail: c.roesler@dal.de

Im Rahmen des Siegeszuges des Inter-
nets der Dinge werden jedoch auch zu-
nehmend Objekte digitalisiert, die
friiher keine aufwendigen IT-Prozesse
bendtigten. Die Vernetzung, Auslesung
und Verwertung der Daten stellt viele
Stadtwerke vor grofRe Herausforde-
rungen.

Die SAP unterstiitzt die Entwicklungen
rund um loT aktiv mit entsprechenden
Softwarelésungen und Cloud-Angebo-
ten. Sie ist eine der treibenden Krafte
in diesem Markt. Damit verbunden sind
natiirlich erhebliche Investitionen, um
deren Strukturierung und Finanzierung
wir uns als SAP-Partner kiimmern.

NETZwerk: Welche Zukunftstrends
gibt esin der Finanzierung des loT
und der Softwaresysteme?

Rosler: Um als Finanzier nachhaltig er-
folgreich zu bleiben, muss man sich der
Innovationsgeschwindigkeit der Bran-
che anpassen und friihzeitig auf neue
Entwicklungen reagieren. Denn einer-
seits machen die digitalen Geschafts-
modelle neue Abrechnungsmethoden
erforderlich, beispielsweise ,,Pay per
use“. Andererseits wollen Kunden im-
mer weniger Zeit investieren, um sich
selbst eingehend mit den neuen Tech-
nologiethemen zu beschéftigen. Statt-
dessen lagern sie diese Aufgaben aus,
konzentrieren sich auf ihr Kerngeschaft

STADTWERKE DIGITALE TRANSFORMATION

Das DAL-Team:

V.1.: Clemens Rosler, Abteilungs-
leiter Produktmanagement,

Manfred Zipperer, Partner
Betreuer, Angelika Kramer,
Key Partner Manager, Bernd
Kurzmann, Partner Betreuer,
Oliver Assmann, Funded Head

und lberlassen Spezialisten im Rah-
men von Managed Services die Umset-
zung der komplexen Sachverhalte.

Friher hat der Kunde selbst entschie-
den, welche Kombination aus Hard-
ware, Software und Dienstleistungen
er nutzen mochte und bei welchem
Finanzierungsinstitut er die Investitio-
nen platziert. Heute streben die Kun-
den nach Funktionsfinanzierungen. Fiir
IT-Systeme bedeutet das, dass die Un-
ternehmen Aufwands- und Risikomini-
mierung betreiben, indem sie eine
Software lediglich nutzen wollen. Die
damit verbundene Standardisierung
wird zunehmend nicht mehr als Fluch,
sondern als Segen empfunden, denn
so bleiben die IT-Systeme flexibel und
wartungsarm.

Krdamer: Diese neuen Finanzierungs-
modelle betreffen alle digitalisierten
Objekte und kénnen neben den klassi-
schen IT-Systemen beispielsweise auch
bei Smart Metern oder im Rahmen von
Smart-City-Projekten zum Einsatz kom-
men. Die DAL ist damit optimal auf alle
Anforderungen der Stadtwerke in Ver-
bindung mit ihren Digitalisierungsvor-
haben aufgestellt — und ein langfristi-
ger Wegbegleiter.

NETZwerk: Angelika Krémer,

Clemens Rosler, wir danken fir
das Gesprach.
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BREITBANDAUSBAU

Schnelles

L o
£* 4

Internet

— quo vadis?

Bezogen auf den Anpassungsbedarf der Forderkulisse sehen
die befragten Kommunen vor allem Handlungsbedarfin der
Verénderung der Aufgreifschwelle, hinsichtlich der Forderfa-
higkeit durch ein Upgrade von FTTC auf FTTB sowie mit Blick
auf Sanktionsmaoglichkeiten gegentiber Unternehmen, die ab-
sichtlich irrefiihrende, fehlerhafte oder unvollstédndige Aussa-

gen zu ihren Ausbauabsichten tatigen (Stichwort: ,paralleler
Netzausbau®). Neben der Bereitstellung 6ffentlicher WLAN-
Netze soll der Breitbandausbau insbesondere infrastrukturbe-
zogene Smart-City-Anwendungen, wie intelligentes Parken,
Verkehrsmanagement und intelligente Stralenbeleuchtung,
beférdern.
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Fir die befragten kommunalen Unternehmen, die im
Geschaftsfeld Telekommunikation aktiv sind beziehungs-
weise sich am Ausbau von FTTB-Netzen beteiligen, liegt
der wirkungsvollste Ansatz zur Beschleunigung des FTTB-
Breitbandausbaus in einem Investitionsschutz fir Unter-
nehmen, die in Glasfasernetze investiert haben und Netz-
nutzung und Netzzugang zu marktgerechten Konditionen
gewadhren. Gleichzeitig wiinschen sich die Unternehmen
eine deutliche Vereinfachung und Straffung der Richtlinien
und Prozesse bei der Bundesforderung und einen freiwil-
ligen Open Access.




Das Kompetenz-

zentrum Offentliche

Wirtschaft, Infrastruktur

und Daseinsvorsorge e.V.

an der Universitdt Leipzig

und-die PSPC GmbH haben

im Rahmen einer Studie zur
Férderung des Breitbandaus-

baus im landlichen Raum
bundesweit Kommunen, kom-

munale Unternehmen und Kapi-
talgeber nach Beschleunigungs-
faktoren und Hemmnissen fir

den schnelleren Breitbandausbau
befragt. Im Ergebnis wird deutlich,
dass die Herausforderung des Breit-
bandausbaus in dessen Heterogenitat
hinsichtlich Ausbaufortschritt, Eigen-
tums- und Organisationsstruktur sowie
Abdeckung und Versorgungsraten liegt.
Im Rahmen der Studie werden zudem
l6sungsorientierte Handlungsempfeh-

lungen abgeleitet.

Von den Kapitalgebern wird die Forderkulisse in ihrer
derzeitigen Ausgestaltung zum Teil als Bremse fur den
Breitbandausbau wahrgenommen, da es durch fehlende
personelle Kapazitdten und fehlendes Know-how auf
Seiten der &ffentlichen Hand zum Teil zu erheblichen
Verzégerungen im Ausbau kommt.

Mehr Details zur Studie

Die Studie kann heruntergeladen werden unter:
www.dal.de/Publikationen/breitbandausbau.
Printexemplare kénnen angefordert werden per E-Mail
an info@dal.de, Stichwort ,Breitbandstudie®.

STUDIE BREITBANDAUSBAU

Autor der Studie

Die Studie wurde vom Kompetenzzentrum Offentliche
Wirtschaft, Infrastruktur und Daseinsvorsorge e.V. an
der Universitat Leipzig und der PSPC Public Sector
Project Consultants GmbH durchgeftihrt. Mittels Frage-
bogen nahmen 82 Kommunen und 33 kommunale
Unternehmen im Zeitraum von November bis Dezember
2018 an der Erhebung teil. Die Befragung der Kapital-
geber wurde im Wege von Experteninterviews auf Basis
des vorab an die Teilnehmer versandten Fragebogens
durchgefihrt.

Breitband-
ausbau
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NACHGEFRAGT CLEMENS FRICKE, SAP DEUTSCHLAND

Zwolf Fragen an ...

Clemens Fricke,

Jahrgang 1970, Studium der Betriebswirtschaftslehre an
der Universitat Géttingen mit dem Abschluss Diplom-Kauf-
mann. Nach Beendigung des Studiums erfolgte 1997 der
Einstieg als Berater beim SAP-Systemhaus TDS fiir die
Bereiche Finanz- und Materialwirtschaft fiir R/2 und R/3.
Dann folgten Stationen im Vertrieb mit erfolgreichen Kun-
denprojekten im HR Business Process Outsourcing und
SAP Outsourcing, mit Kunden wie Kernkraftwerk Neckar-
westheim (GKN). 2005 folgte dann der Wechsel zur SAP,
zuerst im Bereich SAP Managed Services fiir die Bereiche
Application Management und Outsourcing, ab 2008 Key
Account Management im SAP-Lizenzbereich fiir Kunden

in der Pharma- und Chemie-Industrie wie Merck KGaA,
Boehringer Ingelheim und andere Im Jahr 2014 Ubernah-
me der Vertriebsleitung fir die deutsche Versorgungsin-
dustrie inklusive Entsorgungsindustrie und Energiedienst-
leister. Clemens Fricke ist verheiratet und hat zwei Tochter.

Clemens Fricke,

Vice President Sales
Utilities von SAP
Deutschland, Walldorf

lhr erstes Geld haben Sie verdient mit ...?
Ab dem Alter von 15 Jahren habe ich
mehrere Jahre lang jeden Sonntag ab

6 Uhr mit dem Fahrrad Zeitungen ausge-
tragen (,Bild“ und ,Welt am Sonntag").

... und sich was davon geleistet?
Neue Tennisschlager fir mein Hobby.
Spater konnte ich durch Tennistraining
als Tennislehrer einen Teil meines BWL-
Studiums finanzieren.

Eine Liicke im Lebenslauf?
Nein, die gibt es nicht.

lhre pragendste berufliche

Station bisher?

Meine aktuelle Stelle bei der SAP, die
partnerschaftliche Zusammenarbeit mit
der deutschen Versorgungsindustrie, die
gemeinsamen Projekte in der Cloud in
verschiedenen Bereichen von Energie-
Abrechnung, Vertrieb, Einkauf, HR und
anderen umzusetzen.

lhre aktuelle Aufgabe in einem Satz?
Die deutsche Versorgungsindustrie spielt
eine entscheidende wirtschaftliche und
gesellschaftliche Rolle in Deutschland —
meine Aufgabe ist es hierbei, vonseiten
SAP zu unterstitzen.
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Die groRte Errungenschaft von
SAPin den vergangenen zehn
Jahrenist...?

Kunden mit fiihrender Datenbanktech-
nologie zu unterstiitzen, die heute die
Basis fir alle bestehenden und zukinf-
tigen Cloud-Lésungen der SAP ist.

Die groRte Herausforderung, vor

der SAP in den ndchsten zehn Jahren
steht, wird sein ...?

Unsere Herausforderung ist es, die emp-
fundene Herausforderung Digitalisierung
zu der Chance zu machen, die sie ist. Die
Unternehmen werden auch in den kom-
menden Jahren die Effizienz ihrer Unter-
nehmensprozesse erhohen wollen, dazu
gehoren Kinstliche Intelligenz (KI) und
Robotic Process Automation (RPA).

Als Alleinentscheider: Welche
Reform wiirden Sie Deutschland
umgehend verpassen?

Sofortiger Ausbau des 5G-Mobilfunks
und entsprechende Ausstattung unserer
Schulen mit elektronischen Medien —
Bildung ist das hochste Gut fir Deutsch-
land.

Bildung und die Zukunft der Arbeitswelt
sind eng miteinander verbunden. Die
zentrale Frage ist, wie unser Bildungs-
system an die Globalisierung und Inter-
nationalisierung angepasst werden kann,
um Beschaftigung und Wohlstand auch
in Zukunft gewahrleisten zu kénnen.

Die Medienkompetenz ist hierbei ein
wichtiges Bildungsthema, da Wissen in
Zukunft hauptsachlich mit elektronischen
Medien erlernt werden wird. Medienkom-
petenz wird in allen Lebensphasen zu ei-
nem wichtigen Bildungsthema der Zukunft
werden. Neben der technischen Benutzungs-
kompetenz muss dabei auch ein verant-
wortungsvoller Umgang vermittelt und er-
lernt werden. Dieses Bewusstsein muss in
die Schulen hereingetragen werden.

Ihr wichtigstes Projekt abseits des
Berufes?

Meine Familie und unsere zwei Kinder
sind mein privates Glick.

Zur WeiBglut treibt Sie ...?
Dazu méchte ich nichts sagen.

Mit wem wiirden Sie gerne mal ein
Bier trinken?
Mit dem Tennisspieler Roger Federer.

... und was besprechen?

Mit Roger Federer wiirde ich gern tber
seine Motivation sprechen, sich jeden Tag
Uber so viel Jahre auf dem allerhdchsten
Niveau mit den besten Tennisspielern der
Welt zu messen. Warum sich Roger Fede-
rerimmer wieder der Herausforderung
stellt sich mit wesentlich jingeren Tennis-
spielern zu messen, die Anpassung an
neue Spielweisen umsetzen und sich je-
den Tag fragt was kann ich noch besser
machen in meinem Spiel.



