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Rundes Konzept

Private Energiemanagementsysteme konnen das Port-

folio von Versorgungsunternehmen wirksam ergin-

zen. Das System der beegy GmbH wurde speziell mit

Blick auf die Bediirfnisse von Stadtwerken entwickelt

und ist nun als White-Label-Losung verfiigbar.

eim-Energiemanagementsys-

teme (HEMS) werden kiinftig eine

Schliisselrolle in Prosumerhaus-
halten spielen - sowohl fiir die Eigenver-
brauchsoptimierung als auch bei der Ein-
bindung in den flexiblen Energiemarkt.
Damit werden sie auch fiir Versorger zum
attraktiven Geschaftsfeld. Die beegy GmbH,
ein Tochterunternehmen der MVV Energie
AG, hat daher friihzeitig ein eigenes HEMS
entwickelt, das sowohl Verbraucher:innen
als auch den besonderen Anspriichen von
Stadtwerken gerecht wird. Nachdem sich
die Losung in liber 3.000 Installationen bei
MVV, den Stadtwerken Kiel und der EVO
bewahrt hat, will beegy nun weitere Stadt-
werke als White-Label-Partner gewinnen.

Das Unternehmen beegy steht fiir ,bet-
ter energy“ und wurde 2014 als Joint Ven-
ture aus der MVV heraus gegriindet. Im
Fokus stand damals die Entwicklung intelli-
genter Losungen fiir die Digitalisierung von
Service- und Vertriebsprozessen, aber auch
der Aufbau eines eigenen loT-Backends.
Bereits 2019 fiel die strategische Entschei-
dung, fiir die Entwicklung des Energiema-
nagers - als zentrale dezentrale Kompo-
nente des HEMS.

Die Anspriiche an das neue HEMS wa-
ren von Anfang an hochgesteckt. Denn das
System sollte White-Label-fahig und aus-
fallsicher sein, Branchenstandards und re-
gulatorische Vorgaben unterstiitzen. ,Wir
wollten nicht nur ein HEMS entwickeln, das
,Stadtwerke-ready‘ ist. Auch die Sales- und
Serviceprozesse sollten durchgangig digital
unterstiitzt werden. Zudem wollten wir eine

Losung, die einfach und schnell installier-
bar ist“, ergdnzt Carsten Bruns, Geschafts-
fiihrer der beegy GmbH.

Das Team von beegy entschloss sich, keine
reine Cloud-Losung zu entwickeln, son-
dern ein physisches HEMS, das vor Ort in-
stalliert wird und liber eine abgesicherte
Verbindung mit dem Backend in der Cloud
kommuniziert. ,Der Grundsatz fiir die IT-
Architektur war die Trennung der Daten-
strome, so dass nicht alle Gerate liber einen
Datenpool miteinander verkniipft sind. Es
ist eindeutig definiert, welche Programme

Das beegy HEMS:
ComKit mit
Energiemanager
(Gateway) und
AC-Box.
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und Datenarten das Backend zu erwarten
hat und welche nicht“, beschreibt Carsten
Bruns den Ansatz. Das Backend ist in dieser
Konstellation in erster Linie fiir Aufgaben
wie das Monitoring der Systemkomponen-
ten, die Over-the-Air-Updates des HEMS
und integrierter Komponenten oder die Ein-
speisung der Preisinformationen, etwa fir
dynamische Tarife, zustandig.

Das eigentliche Energiemanagement er-
folgt vor Ort Giber den beegy Energiemana-
ger, der mit einem Switch in der,,beegy Box*“
als ComKit zusammengefasst ist. Der Ener-
giemanager baut ein eigenes HEMS-Sub-
netzwerk auf, in dem alle Daten gesammelt,
verarbeitet und die Datenfliisse gesteuert
werden. Dank der lokalen Intelligenzist eine
sténdige Internetverbindung fiir die Opti-
mierung nicht zwingend erforderlich.

Uber eine eigene Firewall wird sicher-
gestellt, dass die verbauten Komponenten
von aufen nicht sichtbar sind. Zudem kann
die Kommunikation einzelner Komponen-
ten mit der jeweiligen Hersteller-Cloud ge-
zielt unterbunden werden. Das erhéht zu-
satzlich die Stabilitat: ,Tatsachlich haben
wir dieses System bis jetzt mehr als 3.000-
mal im Feld installiert und noch keines ver-
loren“, berichtet Carsten Bruns.

Fiir den Anschluss von PV-Wechselrichtern,
Batteriespeichern, Warmepumpen oder
Wallboxen steht eine vorkonfigurierte AC-
Box bereit, die das ComKit vor Ort erganzt.

Die AC-Box wird neben dem Zahlerkasten an der Wand montiert
und muss lediglich hinter dem Stromzahler angeklemmt werden.
Die Konfiguration des HEMS erfolgt dann liber eine eigene App. ,,Fiir
den Monteur bedeutet das, dass er das HEMS in weniger als einer
Stunde komplett in Betrieb nehmen kann, ohne dass er im Zahler-
kasten Tetris spielen muss®, so Carsten Bruns.

Auch auf die regulatorischen Vorgaben wie §14 EnWG oder §9 EEG
ist das beegy HEMS bereits vorbereitet. Uber eine EEBus-Schnitt-
stelle werden die Steuerimpulse aus dem CLS-Management tber
die Steuerbox am Smart-Meter-Gateway direkt ins HEMS Uiberge-
ben, das dann die weiteren MaRnahmen lbernimmt. Dabei ist die
Steuerung nicht auf die EEBus-Welt beschrankt, iber ModBus-Sig-
nale kdnnen nahezu alle offenen Systeme eingebunden werden.

Im Rahmen des White-Label-Angebots kénnen Partner nicht nur das
beegy HEMS vermarkten, sondern auch intelligente beegy-Tools und
-Services fiir Vertrieb und Installation nutzen. Das beginnt mit dem On-
line-Konfigurator fiir die Website, der potenziellen Kund:innen nach
Eingabe ihrer Daten und Praferenzen sofort einen Vorschlag fiir eine
passende Energieldsung liefert. Uber die Sales-App kénnen Vertriebs-
mitarbeiter:iinnen vor Ort verschiedene Anlagenkonfigurationen und
Wirtschaftlichkeitsberechnungen erstellen und ein unterschriftsreifes
Angebot flir PV-Systeme mit Batterie, Ladestation oder auch Warme-
pumpe abgeben. Dieses wird dann direkt in das CRM {iberspielt,in dem
alle Kundendaten und -interaktionen gespeichert werden. Auch fiir die
Installation steht eine eigene App zur Verfiigung, die den Prozess mit
detaillierten Schritt-flir-Schritt-Anleitungen unterstiitzt. Die erfass-
ten Installationsdaten werden anschliefend direkt mit dem beegy-
Backend synchronisiert. Auch fiir den laufenden Betrieb bietet beegy
umfassende Dienstleistungen - von der Visualisierung fiir Endkunden
liber die technische Uberwachung der Anlagenperformance bis hin zu
digitalen Services wie der Beladung eines E-Autos mit PV-Uberschuss
oder der intelligenten Nutzung variabler Stromtarife. (pq)
www.beegy.com
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