SMART HOME -
ANGEBOT UND NACHFRAGE

GEHEN AUSEINANDER.

Smart Home steht fur das Internet der Dinge in den eigenen vier Wanden. Das intelligente
Heim verspricht seinen Bewohnern durch eine digitale Vernetzung eine hohere Lebensquali-
tat. Doch kénnen die technischen Losungen dieses Versprechen heute hereits im Sinne des
Kunden einlasen? Welche Rolle kdnnen Stadtwerke und Energieversarger in diesem Markt
spielen? Diese Fragen wurden in einem Gemeinschaftsprojekt vom Marktforschungsinstitut
Innofact AG, den Stadtplanern Jung Stadtkonzepte und der Fachhochschule Kéln untersucht.
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Bereits heute gibt es vielfaltige Smart-Home-Komponen-
ten am Markt. Dieses Angebot wurde in einer umfang-
reichen Marktrecherche untersucht. Die erste Uberra-
schung: Es war unerwartet schwer, als interessierter Laie
hilfreiche Informationen {iber die Smart-Home-Angebote
von den Anbietern zu bekommen. Hier herrscht auf je-
den Fall Verbesserungsbedarf. Etwa 40 unterschiedli-
che Smart-Home-Pakete werden von Anbietern aus den
Branchen Telekommunikation, Energieversorger und IT
sowie Versandhandel angeboten. Als interessierter Kun-
de stdRt man besonders hdufig auf nachtriglich instal-
lierbare ,Starterpakete” in der Preisklasse von 200 bis
400 Euro. Diese haben zundchst einen recht begrenzten
Funktionsumfang - beispielsweise eine Steuereinheit
mit Funksteuerung, kombiniert mit zwei Fenstersenso-
ren und zwei Thermostaten - konnen aber durch Zukauf
weiterer Komponenten ausgebaut und individualisiert
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werden. Die meisten Smart-Home-Pakete werden flir die
Anwendungen Energieeffizienz und Energiemanagement
oder Komfort und Lifestyle angeboten, wdahrend Sicher-
heit und Kontrolle einen etwas geringeren Stellenwert
haben. Paketlosungen fiir Pflege und Gesundheit oder
Home Cloud und Unterhaltung sind nicht als Starter-
pakete erhdltlich. Ebenso fehlen spezifische Ldsungen:
So kénnen zum Beispiel eigene Solarstromanlagen und
die dazugehorigen Batteriespeicher nicht miteinander
vernetzt werden, um mdglichst viel des selbst erzeugten
kostenglinstigen Solarstroms zu nutzen.

Potenziale und Hemmnisse des
Smart-Home-Marktes

Was wiinscht sich der Kunde in Bezug auf Smart-Home-L&-
sungen? Im Rahmen des Gemeinschaitsprojektes wurden
mehr als 900 Hauseigentiimer und 300 Vermieter in urba-
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nen Ballungszentren und ldndlichen Regionen Deutsch-
lands befragt. Die Befragung zeigt ein hohes Potenzial, das
bisher noch nicht gehoben werden konnte. Offensichtlich
befindet sich der Markt am Beginn einer Wachstumspha-
se. Smart-Home-Anwendungen, die die Energieeffizienz
erhohen, sind fiir 80 Prozent der Hauseigentiimer und
Vermieter interessant und bieten den hdchsten Nutzen fiir
die Kunden. Sie wiinschen sich Funktionen wie die Hei-
zungssteuerung, die gesteuerte Energienutzung, die auto-
matische Energieregelung iiber intelligente Software und
die Energiespeicherung. Es folgen Wiinsche nach mehr
Sicherheit und die Erhéhung des Wohnkomforts.

Uberraschend fiir die Autoren der Studie: Mehr als zwei
Drittel der Befragten haben eine hohe beziehungswei-
se sehr hohe Kaufbereitschaft im Anwendungsbereich
Energieeffizienz. Fiir die Funktionen ,Transparenz des
Energieverbrauchs“ und ,Sicherheit” besteht ebenfalls
ein grofier Bedarf.

So grof das Potenzial auch ist, es gibt zurzeit noch
vielfdltige Hemmnisse. Smart Home ist fiir viele ein
abstrakter Begriff ohne klares Profil. Die Komplexitat
der Anwendungen ist fir Kunden oft verwirrend und
erschwert den Markteinstieg. Kundenwiinsche und
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Produktmerkmale gehen dabei auseinander: Der Markt
bietet {iberwiegend Do-it-yourself-Angebote, ein Grof-
teil der Kunden traut sich die Eigenmontage aber nicht
zu. Es fehlen einheitliche technische Standards, um die

kurzlich bei e21.info

EINE MILLION SMART HOMES BIS 2020 ERWARTET

Der IT-Verband Bitkom sieht den Smart Home-Markt vor
dem Durchbruch. Spatestens 2020 werden eine Million
Haushalte intelligente und vernetzte Sensoren und Geréate
nutzen, so das Ergebnis einer Marktprognose des Bera-
tungsunternehmens Deloitte. Bitkom liest daraus eine Ver-
dreifachung der Anzahl an Smart Homes, nachdem Ende
2013 erst 315.000 Privathaushalte intelligent vernetzt
waren. Unter geeigneter politischer Flankierung konnte die
Eine-Million-Marke laut Bitkom sogar schon 2018 erreicht
werden. 2020 waren dann bereits rund 1,5 Mio. Haushal-
te mit Smart Home-Losungen ausgestattet. Eine der ent-
scheidenden Voraussetzungen fir das Wachstum ist der
Prognose zufolge ein konsequenter Ausbau der Breitbhand-
netze. Auch kénnten FordermafRnahmen wie etwa im Be-
reich altersgerechtes Wohnen den Durchbruch beschleu-
nigen. Allerdings plant das Bundeswirtschaftsministerium
keinen flachendeckenden Rollout intelligenter Stromzahler,
die Voraussetzung fur das Smart Home =
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Per Tablet die Waschmaschine steuern: Vor allem einfache
Losungen berzeugen die Kunden.

Kompatibilitdt einzelner Komponenten zu gewdhrleis-
ten. Einen Ansatz dafiir bietet die deutsche Qivicon-
Plattform, allerdings kdnnten hier auch die neu in den
Markt eingetretenen Unternehmen Google und Apple
entscheidende Standards setzen. Kurz: Die Komplexitdt
der Anwendungen hin zu Plug&Play-Modellen muss
vereinfacht und das Vertrauen des Kunden gewonnen
werden. Bisher, so hat die Analyse gezeigt, wird einem
interessierten Kunden der Weg von der Information bis
zur fertig installierten Ldsung erschwert.

Fiir Stadtwerke und Energieversorgungsunternehmen ist
die Studie Weck- und Warnruf zugleich: Sie werden aus
Sicht der befragten Hauseigentiimer und Vermieter im
wachsenden Smart-Home-Markt nicht als hinreichend
kompetente Partner wahrgenommen. Damit Stadtwer-
ke und EVU diesen Zukunftsmarkt nicht verschlafen,
miissen sie jetzt aktiv werden. Noch haben sie Vortei-
le gegeniiber Unternehmen wie Google oder Apple, die
derzeit massiv in den Zukunftsmarkt investieren. Diesen
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globalen Playern wird bei den Themen Datensicherheit

und dem Beherrschen der Wertschdpfungskette von der
Angebotslegung bis zur Wartung derzeit wenig Vertrau-
en entgegen gebracht. Diese Chance gilt es zu nutzen.

Das Internet der Dinge, das tiber Smart Home Einzug in
die Haushalte finden soll, ist technisch hochinteressant
und faszinierend, aber emotional wenig ansprechend.
Damit Smart Home mehr als ein Versprechen auf ein lu-
kratives Geschdft in der Zukunft bleibt, muss es ndher
an die Menschen, ihre alltdglichen Wiinsche und realen
Anwendungen gebracht werden. Bisher geben hdaufig
kurzfristige Moden und von Trendinstituten ausgeru-
fene Phanomene wie ,Cocooning” und ,Housing” den
Smart-Home-Anbietern Hinweise fiir die Produktgestal-
tung. Stadtwerke und Energieversorgungsunternehmen
mit ihrer Ndhe zum Kunden und einer lokalen Verwur-
zelung haben jedoch die besseren Karten: [hre Chancen
liegen in der Produktentwicklung, die die handfesten
Bediirfnisse der Menschen in ihrer Stadt, ihrem Quartier
oder ihrer Nachbarschaft ernst nimmt.

e21 - flr die képfe der energiewende



So sprechen sich zum Beispiel in einer Neubausiedlung
gute Losungen schnell herum. Die kostengiinstige Strom-
erzeugung mit Solarenergie in Kombination mit Batterie-
speichern ist fiir Eigenheimbesitzer interessant. Warum
startet das lokale Stadtwerk nicht eine gezielte Kampa-
gne und bietet ein Komplettsystem an, das Smart Home
mit der bisher separat geregelten Solarstromerzeugung
und Batteriespeichern kombiniert und optimiert? Da-
mit liefe sich der Eigenverbrauch des selbst erzeugten
Solarstroms mehr als verdoppeln und ein zusdtzlicher
finanzieller Nutzen aus dem Smart Home-System erzie-
len. Ein anderes Beispiel: Die Gemeinde erarbeitet ein
energetisches Stadtquartierskonzept. Warum bringt sich
das Stadtwerk nicht zusammen mit dem lokalen Hand-
werk aktiv ein und testet das eigene Smart-Home-Ange-
bot im Rahmen eines Pilotprojekts? Die Beispiele zeigen:
Kooperationen vor Ort schmieden und konkrete lokale
Projekte auf den Weg bringen ist ein Weg, Smart Home
vom abstrakten Produkt zur konkreten Anwendung zu
bringen und damit den Marktzugang zu erreichen.

. m Ome Kagmin
Das Gemeinschaftsprojekt zeigt deutlich: Smart Home
wird fiir kiinftige Frontrunner auf der Stadtwerke- und
Energieversorgerseite ein wichtiges Geschaftsfeld dar-
stellen, da diese die Chance nutzen kdnnen, mit integ-
rierten Losungen und bestehenden Marktpartnerschaf-
ten profitable Geschdftsmodelle zu entwickeln und
umzusetzen. Was es dafiir braucht? Die Offenheit fiir

unternehmens- und branchentibergreifende Angebote.
Regionale Markistrategien und den Mut, die eigenen
Produkte dem Praxistest zu unterziehen. Was die Unter-
nehmen davon haben? Echte Kunden, Multiplikatoren,
reale Geschichten zum Weitererzahlen und Weiteremp-
fehlen. Stadtwerke und Energieversorger sollten sich
jetzt auf den Weg machen. Smart Home findet schlief3-
lich nicht virtuell, sondern zu Hause statt. -
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Stecken Sie den Kopf nicht in den Sand!

Zukunftssichere Antworten fiir die Herausforderungen von morgen finden Sie bei uns.
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=sen spezialisiertes [T-Beratungs- und Dienstleistungsunternehmen. Wir implementieren Ldsun- IVl l..
INFORMATIONSSYSTEME
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1t innovativen und praxisbewahrten Software-Systemen und unterstiitzen Sie hei der Umsetzung
atorischer Vorgaben sowie bei der Abwicklung des Tagesgeschéftes, gerne auch in unserem konzernunab-
~= aen Rechenzentrum. Von der Abrechnung (iber Smart Meter Technologie bis hin zur Z&hlerfernauslesung —
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