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Wer ist die Natenco?

® Grindung der Natenco GmbH im Jahr 2000

® (iber 100 Windparks mit einer installierten

ey e Nennleistung von Gber 600 MW Wind in der
) o e Betriebsfuihrung
B Gierl
¥ ymMagiitiry ‘ davon Gber 200 MW im Eigenbestand
e Y e g
b - ® 47 Mitarbeiter sind beschaftigt in den
; J J M Oresden .
e o menn : Bereichen:
. ) - techn. und kaufm. Betriebsftihrung
_.)_J ¢
' ) Fubisnder - Projektierung und Standortanalyse
’ U J Erercon
...  Samans/an Bonus - Direktvermarktung von
" GBS Ul shias Windenergieanlagen und Windstrom
; B Minchen 2 Dewind
. REpower
U Mordex AG
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Warum eigentlich Direktvermarktung?
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Grundlage fur die Direktvermarktung

817 des EEG: Anlagenbetreiber von EE durfen ,ihren erzeugten Strom
kalendermonatlich an Dritte veraul3ern®. Fir diesen Zeitraum entfallt im
gesamten Kalendermonat der Vergutungsanspruch nach 816 EEG.

ZuU beachten:

* Anzeigepflicht flr die Nutzung des § 17 EEG gegentber dem Netzbetreiber
vor Beginn des jeweils vorangegangenen Monats

* Vermarktung von Teilmengen ist erlaubt

® Eingliederung in die reine EEG Vergutung im folgenden Monat ist jederzeit
durch Anzeigen beim Netzbetreiber moglich
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3. Vorteile der Direktvermarktung

-  Seitens der Betreiber Erneuerbarer Energieanlagen
- Seitens der Volkswirtschaft
- SWOT Analyse

4. Pramienmodell fur die Direktvermarktung
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Vorteile der Direktvermarktung

Seitens des Betreibers
®* Mehrerl6se gegentuber der reinen EEG Vergutung erméglichen einen
® Ausgleich steigender Investitions- und Betriebskosten
* Wettbewerbsvorteil durch Optimierung / Erweiterung der Betriebsflihrung

* Aufbau von eigenem Know How am Markt ermdglicht einen Fortbetrieb der Anlagen nach
auslaufen der EEG Vergutung

Seitens der Volkswirtschaft

® Strompreissenkungen aufgrund eines entstehenden starken Gegenparts zum bisherigen
Erzeugungsoligopol der 4 grofl3en Stromkonzerne

® starkere Integration der Erneuerbaren Energien am Strommarkt durch nachfrage-
orientierte Einspeisung

® Kosteneinsparung, trotz Pramienmodell, gegeniber den heutigen EEG Vollkosten durch
bessere Prognosegute und effizienteres Handling in der Direktvermarktung
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SWOT Analyse , Direktvermarktung“
w A Opportunity

T
o

e zusatzliche Kosten » Mehreinnahmen ggu. EEG
durch Infrastruktur und
Plrjognose st d » Senkung der EEG
) Walzungskosten
* Ubernahme des
Prognoserisikos
* Mindereinnahmen ggdi. » Aufbau von eigenem
EEG Know How am Markt

» Gegenpart zum heutigen
Erzeugungsoligopol

@ ) @
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- Vorstellung der Modelle fir die Direktvermarktung
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- Bestandteile der gleitenden Marktpramie des Fraunhofer ISl
- Darstellung der Kostenstruktur fiir das Pramienmodell
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Direktvermarktung tUber Dritte (Handler, andere EE Betreiber, etc.)

Modelle in der Direktvermarktung |

® \Vortelle:

- ,EEG Stufe + X* ermdoglicht einen kalkulierbaren Gewinn beim Verkauf der eigenen
Strommengen an Dritte

- es entstehen keine weiteren Verpflichtungen bzw. keine zusatzlichen Kosten

®* Nachteile:
- Know How bleibt beim Vermarkter

- h&ufig nur Uber einen Exklusivvertrag, der dem Dritten erlaubt selbst zu entscheiden
wie viel Leistung er vermarktet (der Rest verbleibt im EEG)

- haufig sehr lange Laufzeiten (>2 Jahre) die ein Agieren des Betreibers auf bessere
Angebote bzw. auf eine eigene Direktvermarktung erschwert

® Fazit:

Bei kleineren Portfolios (< 50 MW) ist dies eine gute Option um an der Direktvermarktung
teilzunehmen! Allerdings sollten Laufzeiten bei Exklusivvertragen von Uber 2 Jahren

vermieden werden um sich dem Marktgeschehen anzupassen!
Seite 11 THEOLIA

L'ENERGIE NATURE



Modelle in der Direktvermarktung I

selbststandige Durchfiihrung der Direktvermarktung

* Vorteile:
- Moglichkeiten der Gewinnmaximierung
- Aufbau von eigenem Know How zur Direktvermarktung
- eigenstandiger Betrieb der Anlagen nach Auslauf der EEG Vergutung
* Nachteile:
- maximales Risiko bei der Vermarktung

- fixe Kosten (z.B. Infrastruktur, Prognosekosten, etc.) sowie variablen Kosten (z.B.
Bilanzausgleichskosten) missen bei der Direktvermarktung gedeckt werden

* Fazit:

Nur bei grol3eren Portfolien im Bilanzkreis (>200 MW durch eigene Anlagen oder im Verbund)
lassen sich die fixen Kosten relativieren und gleichzeitig die variablen Kosten eingrenzen!!

Damit der Gewinn am stark volatilen Strommarkt kalkulierbar wird, wird fiir die Durchfihrung der
Direktvermarktung ein gleitendes Pramienmodell bendtigt!!

= Forderung an die Politik
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® Der Marktpreisverlauf ist aufgrund der Weltwirtschafts- und Finanzkrise sowie andere
Faktoren innerhalb der letzten 9 Monate um mehr als 50 % gesunken!

Notwendigkeit eines Pramienmodells

- die Direktvermarktung, mit ihren positiven Eigenschaften fir die Volkswirtschatft,
ist unter diesen Umstanden nur mittels einer geeigneten Marktpramie durchfthrbar

=» Entwicklung des Marktpramienmodells durch das Fraunhofer ISI

£MWh Preis

90,00
80,00
70,00
§0,00
50,00

40,00

30.06.04 29.01.05 30.08.05 31.03.06 30.10.06 31.05.07 30.42.07 30.07.08
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Bestandteile des Fraunhofer Pramienmodells

Marktpramie = + +

Gleitende Pramie = EEG Vergitung — Profilfaktor* mittlerer EEX Preis wona
(Profilfaktor fur : Wind bei 83,5%, Fotovoltaik bei 120 % und bei Biomasse 100%)
Sichert die konstante EEG Vergtitung am volatilem Marktpreis.

Profilservicekomponente = mittlerer EEX Preis wonat * Technologiefaktor
(Technologiefaktor fur : Wind bei 20%, Fotovoltaik bei 10% und bei Biomasse 2,5 %)
Deckt die Kosten fur Prognoseabweichungen bzw. Ausfalle ab.

Fixer Bonus = Technologieabhangig
(FUr Wind und Fotovoltaik bei 3 €/ MWh und bei Biomasse 2,5 €/MWh)

Deckt die Kosten fur die Teilnahme am Stromhandel ab (EEX Borsenentgelt, Personal, etc.).
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spezifische Kosten in €/ MWh
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40

20

Darstellung der Kostenstruktur des Pramienmodells

Direktvermarktungspramie gegentiber den heutigen EEG Kosten
ermoglichen eine Kosteneinsparung von ca. 1 € MWh!!
_ Satz
O Fixer Bonus
@ Profilservicekomponente heuti ge
O Gleitende Pramie EEG
B Markterlose Di ffel‘en 7
B EEG Veredelungskosten
H EEG Vergiitung -kosten
Bisherige EEG Kosten Kosten der Direktvermarktung

Vergleich der Vergltungssysteme
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Agenda

1. Vorstellung Natenco

2. Grundlage fur die Direktvermarktung

3. Vorteile der Direktvermarktung

4. Pramienmodell fur die Direktvermarktung

5. Wie macht Natenco das?

- Bisherige Erfahrungen in der Direktvermarktung
- Wie kdnnen Sie als Betreiber davon profitieren?

Seite 16

THEOLIA

L'ENERGIE NATURE



Bisherige Erfahrungen der Natenco in der Direktvermarktung

Entwicklung eigener IT Erweiterte Testphase mit
Applikationen (SuSa) zur einem Handler zur
Auswertung und Ver- Bestimmung wesentlicher
edelung der Prognosen Handelsindikatoren

(Spothandel, Terminhandel)

Erweiterung der taglichen
Leistungsprognose auf
das gesamte Portfolio
der Natenco

tgl. Day Ahead Vergrél3erung Integration der

Leistungsprognose eines des Prognose — entwickelten IT

75 MW Portfolios portfolios auf Tools auf eine

i uber 200 MW Datenbank zur

Start der virtuellen .
automatisierten

Vermarktung :
Verarbeitung
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Bis zur Startphase der
Direktvermarktung
wird eine stetige
Weiterentwicklung der
Prognose und der IT
Tools vorgenommen
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Zusammenschluss mehrerer Vorteile der Gemeinschatft:
Windparks bzw. EE in einen
vermarkteten Bilanzkreis

Wie kdnnen Sie davon profitieren?

® Nutzen von Synergieeffekte, wie z.B.
gemeinsame Abteilung zur Abwicklung der
Direktvermarktung

® Eingrenzung der Bilanzausgleichskosten
bei der Direktvermarktung

- Reduzierung des Vermarktungsrisikos

®* Nutzen des Natenco Know How's in den
Bereichen;

- Prognoseveredelung durch tagliche
Bestimmung der Korrekturfaktoren

- automatisierte Vermarktungsablaufe
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Vielen Dank fur Ilhre Aufmerksamkeit!
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Kontakt

Dr. Frank Finzel
Geschaftsfuhrer Natenco GmbH

Tel.: +49 (0) 711 /2 38 60 — 0
Fax: +49 (0) 711/ 2 38 60- 99

Mail: F.Finzel@natenco.com

NATENCO

Natural Energy Corporation GmbH
Ulmer Stral3e 4

70771 Leinfelden-Echterdingen

www.natenco.com

- /

Matthias Stark, M.Sc.

Ressortleiter Stromhandel

Tel.: +49 (0) 711 /2 38 60 — 0
Fax: +49 (0) 711/ 2 38 60- 99

Mail: M.Stark@natenco.com

NATENCO

Natural Energy Corporation GmbH
Ulmer Stral3e 4

70771 Leinfelden-Echterdingen

www.natenco.com
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