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Das Interview mit Thomas Ortmanns, Vorstandsmitglied, Aareal Bank, fuhrte Michaela Tix.
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Die in Wiesbaden ansassige Aareal Bank
ist in der Immobilienwirtschaft grof8
geworden. In der Energiebranche hat sie
seit einigen Jahren Gber Zahlungsver-
kehrsdienstleistungen und elektronische
Abrechnung Ful3 gefasst und ist hier fir
groBe Konzerne und Regionalversorger,
aber auch kleinere Stadtwerke tatig.
e|m|w sprach mit Vorstandsmitglied
Thomas Ortmanns iiber das Verhaltnis
beider Branchen.

e|m|w:

Herr Ortmanns, die Konkurrenz zwischen
Energieversorgern und Wohnungsunter-
nehmen wachst mit jedem Konzept zur
Eigenerzeugung. Wie schwierig ist es als
Bank fir Sie in der Mitte?

Thomas Ortmanns:

Mein Eindruck ist, dass die beiden Bran-
chen sich in jlingster Zeit wieder aufein-
ander zubewegen. Insbesondere kleinere
Wohnungsunternehmen verabschieden
sich oft von der Uberlegung, dass sie die
Marge des Energieversorgers komplett mit
dem Bau von Blockheizkraftwerken {iber-
nehmen mdchten. Die Einsicht reift, dass
das Know-how sich dafiir nicht alleine
aufbauen ldsst. Und so gibt es mittlerweile
zahlreiche Pilotprojekte, an denen beide
Seiten beteiligt sind.



elm|w:
lhnen ist es also lieber, wenn beide am
Tisch sitzen?

Thomas Ortmanns:

Ja, zum einen wird das Themenspektrum
fiir neue Produkte dadurch gréfier, zum
anderen schwindet die Gefahr, dass beide
aneinander vorbeireden und erst zu spdt
feststellen, dass eine Zusammenarbeit

zu einem friitheren Projektstatus mehr
Sinn ergeben hdtte. Bei kommunalen
Wohnungsunternehmen und Stadtwer-
ken kommt hinzu, dass in den jeweiligen
Gremien hdufig dieselben Personen am
Tisch sitzen.

elm|w:
Also sollten Energieversorger aktiv auf
die Wohnungswirtschaft zugehen?

Thomas Ortmanns:

Unbedingt. Beide sind in der Grundver-
sorgung von Wohnraum und Energie tatig
und beide haben traditionell eine sehr
enge Beziehung zu ihren Kunden. Wenn
sich der Energieversorger iiberlegt, wie

er Infrastruktur fiir neue Dienstleistung
aufbauen und Informationen biindeln
kann, dann sollte er das Gesprach mit
Wohnungsunternehmen suchen. Im Zwei-
fel konnen sich beide diese Investitionen
sogar teilen. Wenn EVU und Wohnungs-
unternehmen es nicht tun, werden andere
kommen. Google hat mit dem Vertrieb
von intelligenten Thermostaten die
Energiebranche schon erreicht. Und Uber
und Airnb machen es in anderen Bran-
chen vor, wie schnell Margen abgeschopft
werden konnen.
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elm|w:
Kénnten Sie sich auch eine Art gemein-
same Wohnungsflatrate vorstellen?

Thomas Ortmanns:

Die kann ich mir grundsatzlich sehr gut
vorstellen. Sobald neue Dienstleistungen
starker nachgefragt werden, wird die
Grundleistung vermutlich in eine Art
Flatrate tibergehen. Eine warme Wohnung
mit Strom wdre dann in einem monatli-
chen Betrag fixiert und alle Extrawiinsche
wiirden dazu gebucht. Allerdings sind
vorher noch eine Menge Fragen im Detail
zu regeln.

Es wird eine Art Wohnflat

geben.

e|m|w:
Welche von beiden Branchen ist innova-
tiver bei solchen Dienstleistungen?

Thomas Ortmanns:

Ich denke, die Wohnungswirtschaft

ist hier schon sehr weit und denkt
sozusagen lber das reine Vermieten

von Mauern hinaus. Viele sind auf der
Suche nach neuen Dienstleistungen

und Zusatzertragen, die beiden Seiten
etwas bringen. Ein gutes Beispiel ist ein
Zuschuss bei Renovierungs- oder Sanie-
rungsarbeiten. Der Mieter will eine scho-
nere Wohnung und wird zufriedener, das
Unternehmen bekommt einen hoheren
Standard als es eigentlich zu zahlen
bereit wdre. Auch der Energieversorger

sollte liberlegen, was den Verbraucher
zufriedener machen konnte, beispiels-
weise bei der Steuerung der Tempera-
tur im Gebdude oder bei der Fiirsorge
dlterer Menschen.

e|m|w:

Voraussetzung dafir sind Smart Meter,
die fir Haushaltskunden noch recht teu-
er ausfallen. Das Digitalisierungsgesetz
lasst deshalb die kleineren Verbrauche
noch aufen vor....

Thomas Ortmanns:

Ich denke, dass sich die Technik dank
fallender Preise generell durchsetzen
kann. Uber die Abrechnung allein wird
sich dies allerdings nicht finanzieren,
sondern nur Uber zusatzliche Dienst-
leistungen. Ganz abgesehen von der
gesellschaftlichen Frage, ob wir die
damit verbundene Transparenz wollen,
ldsst sich beispielsweise mit smarten
Anwendungen erkennen, zu welchen
Zeiten sich wie viele Personen in einem
Haus aufhalten. Dies kann fiir zusatzli-
che Angebote niitzlich sein.

e|m|w:
Wo kommt die Aareal Bank bei solchen
smarten Anwendungen ins Spiel?

Thomas Ortmanns:

Wir bieten eine Plattform an, auf der
beide Grundleistungen verarbeitet sind,
beispielsweise die Mietvertrage verwal-
tet werden und auch die Zahler fiir den
Energieverbrauch abgebildet sind. Neue
Dienstleistungen konnten wir somit dort
auch biindeln und verarbeiten.
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elm|w:
Wie hoch ist die Resonanz bei den Mie-
tern, haben Sie da Erfahrungswerte?

Thomas Ortmanns:

Die Wohnungswirtschaft macht die
Erfahrung, dass der Einbau reiner Ver-
brauchserfassungsgerate oft auf wenig
Gegenliebe stof3t, von technikaffinen
Mietern einmal abgesehen. Die reine
Kontrolle der verbrauchten Kilowattstun-
den ist nur wenige Wochen interessant.
Der Nutzen fiir den Mieter liegt in der
Ubersetzung in die Abrechnung, also

in die Vorauszahlungen. Interessant ist
etwa eine Information dariiber, ob der
Mieter mit einer Nachzahlung rechnen
muss oder ob er sich auf eine Gutschrift
freuen kann. Spannend ist sicher auch
ein konkreter Vergleich - natiirlich
anonymisiert - iiber den Strom- oder
Gasverbrauch der Nachbarn.

e|lm|w:
Ein Fall fir eine weitere Zusammenar-
beit der beiden Branchen?

Thomas Ortmanns:

An einer attraktiven Abrechnung, die Zu-
satzservices bietet, konnen Wohnungsun-
ternehmen und EVU gemeinsam arbeiten.
Das ist noch ein Schritt weiter, als nur
durch elektronische Abrechnung Papier zu
sparen oder intern die Prozesse zu verein-
fachen, was aber sicher auch wichtig ist.

elm|w:

Wie weit ist die rein elektronische
Abrechnung in der Energiewirtschaft
verbreitet?

Thomas Ortmanns:

Zu unseren Kunden zahlen rund 50
Versorger. Das Thema elektronische
Rechnung ist fiir die allermeisten sehr
wichtig. Mit digitalen Losungen lassen
sich umfangreiche Rechnungs- und
Verbrauchsdaten bis hin zu Lastgdangen
hochst individuell zur Verfligung stellen.
Die Rechnungsempfingerseite profitiert
von einem automatisierten Buchungspro-
zess und erspart sich damit die Erfassung
sowie Ablage einer Papierrechnung.

e|m|w:

Die Wohnungsunternehmen sparen sich
damit die Aufschlisselung der grofen
Sammelrechnung auf ihre Quartiere und
Objekte, aber was hat der Energiever-
sorger davon?

Thomas Ortmanns:

In erster Linie lassen sich auf beiden
Seiten die Prozess- und Abrechnungs-
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kosten erheblich reduzieren und das bei
deutlich steigender Datenqualitat. Unsere
EVU-Kunden nutzen dies in erster Linie,
um effiziente Prozesse mit ihren wichti-
gen Bestandskunden zu etablieren und
die Kundenzufriedenheit insgesamt zu
steigern, aber natiirlich auch als Vertriebs-
argument gegeniiber potenziellen Kunden
aus der Wohnungswirtschaft. Das lohnt
sich sogar fiir kleine Stadtwerke. Wir
kommen immer dann ins Spiel, wenn eine
grofle Menge von Zahlungen oder Rech-
nungen abgewickelt werden muss.

e|m|w:

Abgesehen von der Rechnungserstel-
lung, gibt es neue Dienstleistungen, die
Sie entwickeln?

Thomas Ortmanns:

Aktuell entwickeln wir Losungen fiir das
Wechselmanagement bei Mieterwechsel
und dem damit in der Regel verbundenen
Leerstand. Das ist bei beiden Branchen
ein sehr aufwandiger Prozess, der heute
sogar bei noch groflen Versorgern weit-
gehend hdndisch gemacht wird. Jemand
muss den Zdhlerendstand personlich able-

Das Management beim

Mieterwechsel ist ein
aufwandiger Prozess.

sen, dann miissen teilweise Kleinstbetrdge
fiir Strom und Gas wéhrend des Leer-
stands abgerechnet werden - es sei denn
ein Fenster bleibt versehentlich offen im
Winter. Hier lassen sich beispielsweise
Bagatellgrenzen einfiihren. Wir testen den
neuen Service bei jeweils zwei Energie-
versorgern und Wohnungsunternehmen.

elm|w:

Wir haben anfangs kurz iber die Eigen-
versorgung und Mieterstromprojekte
gesprochen. Ist dies auch ein Wachs-
tumsfeld fir Sie?

Thomas Ortmanns:

Ja, es ist ein Thema, mit dem wir uns
befassen. Aber da die gesetzlichen Rah-
menbedingungen etwa bei der Zahlung
von Netzentgelten und den erforderlichen
Sicherheitsstandards teilweise noch unklar
sind, halten sich noch viele Unternehmen
mit Investitionen zuriick.

elm|w:

Einige Banken haben sich auf die Finan-
zierung von Energieprojekten - frither
Gaskraftwerke, heute Windparks und

Co. - fokussiert. Warum haben Sie sich
dagegen entschieden?

Thomas Ortmanns:

Wie heifdt es so schon: Schuster bleib bei
deinen Leisten. Wir haben seit iiber 90
Jahren Erfahrungen in der Immobilienfi-
nanzierung.

e|m|w:

Die Energiebranche wirkt angeschlagen,
die GroBen miissen hohe Riickstellungen
bilden, einzelne Stadtwerke sind sogar
schon insolvent. Wie schatzen Sie die
Bonitat ein?

Thomas Ortmanns:

Ganz grundsdtzlich gilt: Die Energiebran-
che befindet sich in einer Phase der
Konsolidierung. Die voranschreitende
Energiewende und der damit verbundene
Ausstieg aus der Energieerzeugung durch
Atomkraft sowie notwendige Investi-
tionen in neue Geschdftsfelder stellen
auflerordentlich hohe Belastungen dar.
Dennoch ist die Energiebranche fiir uns
ein Zukunftsmarkt. Der Teil der Ver-
sorger, der weiterdenkt, was er fiir den
Mieter oder Haushaltskunden tatsdch-
lich anbieten kann, der wird weiterhin
Chancen im Markt haben. Das Grundbe-
diirfnis Strom und Wédrme wird immer
bestehen.

e|m|w:
Herr Ortmanns, ich danke lhnen fir das
Gesprach!
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