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Bewegung im Heizkosten-Abrechnungsmarkt 
– Chancen für die Wohnungswirtschaft
ein anHaltenDer trenD zur selbstabrecHnunG, der Vormarsch des Open Metering Standards (OMS) 
bei der Fernauslesung, das Auftreten neuer Marktteilnehmer und die aktuell beobachtbare reaktive Flexibilität 
der etablierten Anbieter haben den Heizkosten-Abrechnungsmarkt in Bewegung gebracht. Verstärkt wird die 
Entwicklung durch die zu erwartenden Ergebnisse der Marktuntersuchung des Bundeskartellamts. Für die Woh-
nungswirtschaft ergeben sich daraus Chancen, die sie allerdings aktiv nutzen und gestalten muss.   
Von Dr. Rolf Weber

Trend zur Selbstabrechnung
In der Meinung, damit die hohen Margen der Messdienstleis-
ter selbst verdienen zu können, springen immer mehr Unter-
nehmen auf diesen Zug auf. Von den größten 20 deutschen 
Wohnungsunternehmen hat mindestens die Hälfte schon einen 
eigenen Messdienst gegründet oder hat ein entsprechendes 
Projekt in Arbeit oder Vorbereitung. Doch ganz so einfach ist 
es dann doch nicht, denn es gibt dabei zumindest zwei gravie-
rende Probleme: die Produktivität, die regelmäßig weit hinter 
derjenigen der Messdienste zurückbleibt und die Einkaufsprei-
se der Erfassungsgeräte, die mindestens doppelt so hoch sind 
wie die der großen Messdienste . Bei genauem Hinsehen ist 
der erhoffte Kostenvorteil dann doch eher bescheiden, wenn 
überhaupt vorhanden. Doch es ist Besserung in Sicht.

Die Produktivität leidet in der Regel an den wenig automatisier-
ten Prozessen und damit eng verbunden, an der eingesetzten 
Messdienst-Software. Dieser Markt wurde bisher dominiert von 
vergleichsweise kleinen Anbietern mit nur wenigen Entwick-
lern, die Produkte sind entsprechend einfach gestrickt. 

Durch den Markteintritt einiger professioneller Softwareanbie-
ter stehen aber demnächst Systeme zur Verfügung, mit denen 
das hohe Automatisierungspotential der Messdienstprozesse 
auch ausgeschöpft werden kann. Auf der Geräteseite wird der 
Markt bis heute stark von einem einzigen Unternehmen dominiert, 
entsprechend hoch sind die Preise. Das wachsende Marktvolu-
men und die hohen Margen führen jedoch auch hier dazu, dass 
weitere Hersteller in den Markt eintreten werden. Es ist daher nur 
eine Frage der Zeit, bis der zunehmende Wettbewerb zu deutlich 
niedrigen Preisen führen wird. 

OMS und die zunehmende Marktsegmentierung  
Der sogenannte Open Metering Standard ist einer der Treiber 
dieser Entwicklung. OMS steht für eine herstellerunabhängige 
Kommunikationsarchitektur für fernauslesbare Erfassungsgerä-
te. Die damit einhergehende Standardisierung der Funkprotokol-
le setzt sich am Markt immer mehr durch, auch wenn die „Platz-
hirsche“ der Branche stak auf die Bremse treten. Denn OMS 
bedeutet letztlich, dass sich Erfassungsgeräte und Fernauslese-
Infrastrukturkomponenten verschiedener Hersteller beliebig in 
einem System kombinieren lassen. Die Zeit der Komplettversor-
gung durch nur einen Anbieter auf der Basis proprietärer Sys-
teme geht damit zu Ende und macht einer Segmentierung des 
Marktes Platz und zwar auch ohne Zutun des Kartellamts.

Während die klassische Abrechnungsdienstleistung noch die 
Pakete 1-5 aus einer Hand umfasst, gibt es jetzt zunehmend An-
bieter, die sich von vornherein nur auf wenige benachbarte Teil-
segmente konzentrieren. So treten z.B. weitere Gerätehersteller 
in den Markt ein, die sich auf die Hardware-nahen Leistungen 1 
und 2 beschränken. Eher aus der Softwarebranche kommen erste 
Anbieter, die sich ausschließlich auf das Management der Infra-
struktur und der Ablesedaten konzentrieren. Während sie in der 
proprietären Welt immer auf das Wohlwollen und die Erlaubnis 
der Betreiber der Infrastruktur angewiesen sind, führt OMS dazu, 
dass sie jede beliebige Infrastruktur integrieren können. Die Ab-
rechnung können auch diejenigen Wohnungsunternehmen, für 
die ein interner Messdienst nicht in Frage kommt, mit wenig Auf-
wand selbst durchführen. Dazu vergeben sie die Pakete 1-3 an ein 
Messdienstunternehmen und kaufen nur die Ablesewerte ein. Sie 
benötigen dann keine vollständige Messdienst-, sondern ledig-
lich eine Abrechnungssoftware. Vorzuziehen sind dabei solche 
Systeme, die einen möglichst hohen Integrationsgrad mit der Be-
triebskostenabrechnung im ERP-System aufweisen, weil dadurch 
erhebliche Prozessvorteile entstehen. Ein klares Signal, dass der 
Trend in diese Richtung geht, kommt ausgerechnet vom Markt-
führer bei den wohnungswirtschaftlichen ERP-Systemen Aareon: 

Segmentierung des Abrechnungsmarktes
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Nach langem Zögern hat Aare-
on jetzt das im SAP-BlueEagle 
integrierte Abrechnungsmo-
dul für Wohnungsunterneh-
men frei gegeben. Bisher war 
dessen Nutzung exklusiv den 
beiden großen Messdienstun-
ternehmen vorbehalten. Die 
damit erstellte „integrierte Ab-
rechnung“ ist unzweifelhaft die 
kostengünstigste und effizien-
teste Form der Zusammenar-
beit mit einem Messdienst. Für 
BlueEagle Anwender ist damit 
der „Königsweg“ für die zu-
künftige Form der Heizkosten-
abrechnung vorgezeichnet. 

Die neue 
Flexibilität der Messdienste
Die Abrechnungsunternehmen tun sich mit diesen Entwick-
lungen naturgemäß schwer. Zwar gibt es schon immer einige 
Kunden, die nur eine Teilleistung in Form von Ablesewerten 
bezogen haben, aber für die Messdienste war das immer nur 
eine Notlösung, die, wenn überhaupt, nur relativ teuer ange-
boten wurde. Inzwischen ist aber vor dem Hintergrund des 
stark wachsenden Kundendrucks ein Umdenken zu erkennen: 
Teilleistungen werden zumindest auf Nachfrage oder im Rah-
men von Ausschreibungen zu durchaus attraktiven Preisen 
angeboten und bei den Komplettangeboten sind regelrechte 
„Kampfpreise“ auf dem Markt zu finden. So habe ich in jüngster 
Zeit Ausschreibungen gesehen, bei denen Wohnungsunterneh-
men ihre Messdienstkosten um weit über 50 Prozent senken 
konnten. Schwer tut sich die Branche aber nach wie vor mit 
OMS. In einer von mir mitgestalteten Ausschreibung, in der 
Fernauslesung auf OMS-Basis verlangt war, wurde die Anforde-
rung von einigen Anbietern schlicht übergangen und nur einer 
hat ein explizites Angebot gemacht, allerdings zu einem völlig 
indiskutablen Preis. Daneben hat er dann den Preis für seine 
proprietäre Lösung gestellt: er lag bei einem Drittel. Solche 
Preisunterschiede basieren keinesfalls auf höheren Kosten für 
OMS, sondern sie sind rein politisch motiviert. 

Immerhin, in die Abrechnungsbranche kommt Bewegung, zumin-
dest der Verkauf von Ablesewerten als Alternative zum Komplet-
tangebot wird inzwischen ernsthaft in Erwägung gezogen und 
wird für die Zukunft der Branche im Segment der professionellen 
Wohnungswirtschaft eine immer gewichtigere Rolle spielen.    

Chancen und Optionen der Wohnungswirtschaft
Die skizzierte Marktentwicklung bedeutet für die Wohnungs-
wirtschaft die große Chance, die Kosten für die Messdienstleis-
tungen deutlich und nachhaltig zu senken und zwar unabhän-
gig davon, für welche der drei Alternativen „Komplettlösung 
mit einem Messdienst“, „Selbstabrechnung auf Basis gekaufter 
Ablesewerte“ und „interner Messdienst“ man sich entscheidet. 
Eine solche Entscheidung sollte auf jeden Fall nur nach sorgfäl-
tiger Analyse der jeweiligen Ausgangssituation und Aufstellung 
getroffen werden; wegen der Komplexität der Materie empfiehlt 
es sich außerdem, dabei professionelle Beratung in Anspruch 
zu nehmen. Grundsätzlich gilt, dass ein eigener Messdienst nur 
ab einer eigenen Größe von mehreren Zehntausend Wohnun-
gen oder für einen Zusammenschluss von mehreren kleineren 
Unternehmen mit einem entsprechenden Gesamtbestand wirt-
schaftlich sein kann; demgegenüber steht die andere Variante 
der Selbstabrechnung allen Unternehmen offen.

Um die für sie günstige Entwicklung noch zu forcieren sollte die 
Wohnungswirtschaft die folgenden Empfehlungen beachten:
• Immer OMS als Fernauslese-Standard fordern
• Bei Ausschreibungen ein transparentes Preismodell vor-

geben, z.B. mit den 3-Stufen (Losen): Mietpreis pro Erfas-
sungsgerät und Jahr, Preis für Datenmanagement und Able-
sewerte je Wohnung, Preis für die Abrechnung je Wohnung.

• Die Lose als unabhängig voneinander darstellen.
• Bei der Abrechnungssoftware auf einen hohen Integrations-

grad drängen.
Die obige Abbildung fasst die Optionen der Wohnungswirt-
schaft nochmals zusammen. 
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