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EEG-Ausschreibungen als strategische Aufgabe:
Lésungsstrategien fiir die Windenergie
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Der Zugang zu einer EEG-Forderung im Windbereich wird
Ausschreibung méglich sein. Dies stellt die Windbranche vo

ab 2017 nur noch durch erfolgreiche Teilnahme an einer
r neue strategische Aufgaben. Die Entwicklung kosteneffi-

zienter Projekte allein wird dabei nicht ausreichen. Erfolgsrelevant wird vielmehr sein, inwiefern es den Marktakteu-
ren gelingt, die spieltheoretischen und energiewirtschaftlichen Anforderungen der Ausschreibung zu verstehen und zu

beherrschen.

Der Zugang zu einer EEG-Férderung im
onshore-Windbereich wird zukiinftig nur
noch iiber die erfolgreiche Teilnahme an
Ausschreibungen mdoglich sein. Bereits
Ende 2016 wird voraussichtlich die erste
Ausschreibungsrunde durchgefiihrt. Das
bedeutet: Ab 2017 gibt es fiir die Projekt-
planung und -bewertung keine fest vorge-
gebenen Vergiitungssatze mehr, was einen
Paradigmenwechsel fiir die deutsche Wind-
branche darstellt, der neue Bewertungsan-
sétze erfordert.

Vor dem Hintergrund durchschnittlicher
Planungs- und Entwicklungsphasen von
finf Jahren [1] stehen die Marktakteure
bereits jetzt vor der Aufgabe, eine Einschat-
zung zu Zuschlagswahrscheinlichkeiten
und Vergiitungssétzen in den Auktionen zu
entwickeln. Dies ist wichtig fiir die strategi-
sche Ausrichtung des eigenen Geschéftsfel-
des und auch fiir die Positionierung in der
offentlichen und brancheninternen Diskus-
sion (z. B. Konsultation der BMWi-Eckpunk-
te zum Ausschreibungsdesign).

Ubersicht der strategischen
Aufgaben der Marktakteure

Die Marktakteure (insbesondere Projekt-
entwickler und -kdufer) miissen in der Lage
sein, eine fundierte Binschétzung zu den fol-
genden Themengebieten zu entwickeln, um

in den Ausschreibungen erfolgreich sein zu

koénnen:

B Projekt: Wichtiger noch als bisher wird
eine moglichst genaue Einschdtzung der
Kosten- und Risikostruktur des eigenen
Projektes. Dies bildet eine solide Basis fiir
die Ableitung der Wetthewerbsposition.
Hierbei sind insbesondere die Erwartun-
gen in Bezug auf Chancen und Risiken der
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Vermarktung ausschlaggebend, da hier
relevante projektspezifische Differenzen
auftreten, welche die Wetthewerbsposition
beeinflussen (z. B. der projektspezifische
Marktwert).

B Wettbewerb: Nicht nur die Kosten des
eigenen Projektes sind relevant, sondern
auch die der Wettbewerber. Dies erfordert
eine Analyse dariiber, welche Projekte zu
welchen Kosten in die Ausschreibung ein-
gebracht werden konnen. Daneben konnen
auch Informationen {iber die Akteursstruk-
tur relevant sein, da dies die Gebotsstrategie
beeinflussen kann.

B Politik: Die Politik definiert die Nachfra-
ge fiir die Ausschreibungen und setzt dart-
ber hinaus die Marktregeln. Eine enge Be-
obachtung und Begleitung des politischen
Prozesses ist also notwendig.

B Strategie: Hat man eine Einschdtzung
iiber die vorgenannten Themenbereiche er-
arbeitet, so gilt es, eine erfolgsversprechen-
de Gebotsstrategie in der Ausschreibung zu
definieren, die zu einer Optimierung tiber
den Vergiitungssatz und die Zuschlagswahr-
scheinlichkeit fiihrt. Hierflir sind in einem
ersten Schritt strategische Gebotsaufschlage
zu definieren, die sich u. a. aus dem Aukti-
onsdesign herleiten.

B Dynamik: Gerade bei sich wiederholen-
den Ausschreibungen bietet sich aus spiel-
theoretischer Perspektive das Potenzial,
durch ,Strategic Demand Reduction® und
,Signaling® das langfristige Erlospotenzial
zu erhohen.

Dieser Artikel widmet sich weniger der po-
litisch  vorgesehenen Auktionsgestaltung
(,Politik*), sondern legt den Fokus auf die
Punkte, bei denen zum jetzigen Zeitpunkt
die groBte Unsicherheit im Markt herrscht.
Hierfiir wird der Markt fiir onshore-Wind-
energie als Beispiel betrachtet.

Durch Kenntnis der Kosten den
,Winner’s Curse“ vermeiden

Das Ausschreibungsdesign des BMWi fir
onshore-Windenergie fuBt an zentraler
Stelle auf einer Annahme, die weitreichen-
de Konsequenzen fiir die Risiken der Bie-
ter hat: ,Grundsétzlich liegen dem Markt
umfangreiche Erkenntnisse zu Kosten von
Windenergieprojekten vor, so dass ein
(..) Verfahren zur Erhdhung der Markt-
transparenz nicht erforderlich ist” [2]. In
den Kategorien der Spieltheorie heifit das
nichts anderes, als dass der sog. Fluch des
Gewinners (,Winner’s Curse®) einer Aus-
schreibung bewusst in Kauf genommen
oder die Gefahr eines solchen als gering
eingeschdtzt wird.

Der Fluch des Gewinners aber ist ein Phé-
nomen, dessen sich alle Teilnehmer einer
Ausschreibung bewusst sein miissen: Wer
sich bei der Bewertung vorhandener Unsi-
cherheiten in seiner Gebotskalkulation am
stirksten verkalkuliert und dabei die rea-
len Kosten bzw. Risiken unterschitzt, der
wird mit hoher Wahrscheinlichkeit die Aus-
schreibung gewinnen. Dies aber zu einem
Preis, der sich spéter als schlecht kalkuliert
(d. h. fiir das Projekt als zu niedrig) erweist.
Ggf. kann ein solches Projekt dann nicht re-
alisiert werden. Ahnliche Effekte haben sich
z. T. auch in den internationalen Erfahrun-
gen mit Ausschreibungen im Bereich der
Erneuerbaren Energien gezeigt.

Hilfreich ist es hier fiir alle Bieter - und
am Bnde ggf. auch fiir die ausschreibende
Stelle - wenn die Bieter ihre gewonnenen
Informationen untereinander austauschen
konnen. Dies kann durch ein transparentes
Ausschreibungsdesign unterstiitzt werden
(z. B. rundenbasierte Auktionen), das vom
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BMWi fiir Windkraftanlagen an Land jedoch
bisher nicht vorgeschlagen wurde.

Ob aber relevante Unsicherheiten im Wind-
markt vorhanden sind oder nicht (wovon
das BMWi offensichtlich ausgeht), ist dis-
kutabel. Man denke alleine an die Entwick-
lungen am Strommarkt, die relevant sind
fiir die Bewertung der Effekte des §24 EEG
2014, der Erlose nach Auslaufen der erhéh-
ten Anfangsvergiitung und der Entwicklung
der Ausgleichsenergie- bzw. Direktvermark-
tungskosten iiber die gesamte Lebensdauer
des Projektes. Die Praxis bei der Beratung
und Bewertung von Windprojekten zeigt
immer wieder, dass hier projektspezifisch
Unsicherheiten bestehen.

Sich allein auf die ,Kosten von Windener-
gieprojekten®, also die Gestehungskosten
der betreffenden Anlagen, zu beziehen,
wire fiir die Kalkulation eines projektspe-
zifischen Indifferenzpreises® zudem zu
kurz gesprungen. Der Indifferenzpreis ei-
nes Bieters ist derjenige Gebotswert - hier
im Sinne der Forderhdhe als Basis fiir die
gleitende Marktprdamie - bei dem der Bie-
ter indifferent ist, ob er den Zuschlag in der
Ausschreibung erhalten mdchte oder ob er
lieber auf das Geschéft verzichtet. Ein opti-
mal kalibrierter Indifferenzpreis sollte viel-
mehr eine Risikoabwdgung beinhalten, die
die Kosten- und Ertragsunsicherheiten des
Projektes widerspiegelt.

Marktmodelle fiir die
Abbildung der Kosten- und
Wettbewerbsstruktur

In einer ,pay-as-bid“-Ausschreibung mit
einmaliger verdeckter Angebotsabgabe, wie
sie das BMWi fiir onshore-Wind vorschlégt,
ist die Ermittlung des eigenen Indifferenz-
preises allein auf Basis einer Einschatzung
der relevanten Unsicherheitsfaktoren ein
elementarer erster Schritt in der Gebots-
strategie - denn das eigene Gebot kann
nach Kenntnisnahme iiber die Gebote an-
derer Bieter nicht mehr korrigiert werden.
Ebenfalls sollte der Wettbewerb systema-
tisch analysiert werden. Hierftir bedarf es
umfangreicher Datenanalysen und einer
Marktmodellierung.

Die individuelle Mindestgebotshéhe von
Windprojekten in der Ausschreibung wird
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von der jeweiligen Kostenstruktur be-
stimmt. Aggregiert man die Mindestgebots-
preise der einzelnen Projekte, so ergeben
sich aggregierte Gebotskostenverldufe
(»Angebotskurven®). Eine fundierte Abbil-
dung kann iiber ein datenbankbasiertes
Ausschreibungsmodell erfolgen, welches
Ausschreibungsergebnisse im Windmarkt
auf Basis von Daten zu Flachenverfiighar-
keit, Bestandskapazititen, Kostenstruktu-
ren, Winddargebot und Kapazititsnachfra-
ge tlber mehrere Ausschreibungsrunden
hinweg modelliert. Nach Moglichkeit kén-
nen dabei auch die erwarteten Wettbe-
werbsstrukturen als Basis einer Gebots-
strategie erfasst werden.

Hierflir ist u. a. zu analysieren, wie viele
Windkapazitdten wann, wo und zu welchem
Preis zur Verfligung stehen werden. Basis
hierfiir sind u. a. Regionalpline, die Wind-
vorrang- oder Windeignungsgebiete auswei-
sen. Das bedeutet: fiir jede Potenzialfliche
ist im Rahmen eines Ausschreibungsmo-
dells zu bestimmen, welche Vergiitungshd-
he fiir eine Realisierung des Potenzials min-
destens bendtigt wird und wann diese zur
Verfiigung steht. Zielwert der Berechnung
muss die erhohte Anfangsvergiitung nach
EEG unter Beriicksichtigung des Referenz-
ertragsmodells sein.

Der Windertrag bestimmt den erzielba-
ren Erlos an einem Standort und ist bei
Annahme vergleichbarer Kapital- und Be-
triebskosten der ausschlaggebende Faktor
fir die bendtigte Vergiitung und damit die
standortspezifische Gebotshohe in einer
Ausschreibung. Modellanalysen von enervis
zeigen, dass die in Deutschland momentan
verfligharen Potenzialflichen (i. W. regio-
nalplanerisch definierte Windvorrang- und
Windeignungsgebiete) eine relativ breite
Verteilung des Windertrags aufweisen.
Die Abb. zeigt die Verteilung der Nettovoll-
benutzungsstunden auf den von enervis
deutschlandweit erhobenen verfligharen
Windstandorten [3].

Zu erkennen ist, dass sich die Nettovollbe-
nutzungsstunden in etwa um den Faktor 2
unterscheiden; windschwache Standorte
weisen rechnerisch nur rund 1 700 Net-
tovollbenutzungsstunden auf, windstarke
Standorte hingegen bis zu iiber 3 000 h/a.
Damit ist zu erwarten, dass sich auch die
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Gebotshdhe in einer Ausschreibung relativ
stark unterscheidet.

Hierbei ist jedoch zu beachten, dass die Aus-
wertung der Nettovollbenutzungsstunden
nur einen ersten Analyseschritt darstellt. In
einem weiteren Schritt ist das fiir die Aus-
schreibung giiltige Referenzertragsmodell
anzulegen, welches wiederum eine Annihe-
rung der Erldse windschwacher und -starker
Standorte bewirkt und damit die regionale
Spreizung der Gebote abschwécht [4].

Die sich auf dieser Basis einstellenden
Gebotspreise an planerisch verfiigharen
Standorten differieren ebenfalls, allerdings
nicht in dem MaBe wie die Vollbenutzungs-
stunden. So liegen die kostenbasierten
Gebotspreise an windstarken Standorten
(z. B. in Mecklenburg-Vorpommern) erwar-
tungsgemaB niedriger, als an Standorten
im Binnenland. Andererseits liegt aber
kein monotoner Anstieg der Gebotspreise
von Norden nach Siiden vor; so existieren
bspw. Windpotenzialflichen in Binnen-
bundesldndern wie Rheinland-Pfalz und
Hessen, die sich auf Kostenbasis gegen
Standorte in nérdlicheren Bundeslindern
durchsetzen kénnten.

Von Marktakteuren wird ein Ausschrei-
bungsmodell vor allem zur Analyse der
regionalen und deutschlandweiten Wetthe-
werbssituation sowie zur Kalibrierung ei-
gener Gebote in der Ausschreibung genutzt
werden. Die dargelegten Uberlegungen zum
Windbereich machen folgendes deutlich:
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B Marktakteure, welche die Ergebnis-
se von Ausschreibungen im Windsegment
strategisch antizipieren wollen bzw. mis-
sen, sind auf umfangreiche Datenanalysen
angewiesen. Diese Analysen missen inshe-
sondere auf die regionale Verteilung nutz-
barer Flichen sowie deren Kostenstruktur
abstellen. Dariiber hinaus hat die Methodik
der Erlosermittlung (Referenzertragsmo-
dell) einen wichtigen Einfluss; hierzu ist die
energiepolitische Diskussion noch nicht ab-
geschlossen.

B Eine Modellierung der Ausschreibun-
gen sollte dynamisch erfolgen, d. h. mehrere
aufeinander folgende Ausschreibungsrun-
den umfassen. Nur so kénnen wichtige Ein-
flussfaktoren wie z. B. Pipelineeffekte und
die Entwicklung von Flachenverfligbarkeit
und Anlagenbestand plausibel beriicksich-
tigt werden.

Unter diesen Voraussetzungen lassen sich
mit dem Einsatz eines Ausschreibungsmo-
dells gezielt Informationen {iber Kosten-
und Wetthewerbsstrukturen sammeln, die
im Windmarkt zukiinftig vor allem dazu
eingesetzt werden diirften, das Gebotsver-
halten von Marktakteuren erlosoptimal aus-
zurichten. Dies ist ein wesentlicher Effekt
des Wettbewerbs, den eine Auktion auslo-
sen soll. Dabei bildet die Angebotskurve
die Basis fiir die Definition einer geeigneten
Gebotsstrategie, die auch unter Einbezug
spieltheoretischer Uberlegungen wie stra-
tegische Gebots- und Risikoaufschlage und
Zuschlagswahrscheinlichkeiten definiert
werden kann (siehe dazu nachfolgende Aus-
fiihrungen).

Spieltheoretisches
Gestaltungspotenzial bei
der Gebotsstrategie

Die Spieltheorie ist diejenige Disziplin der
Okonomie, die Strategieempfehlungen auf
Basis der Antizipation des Verhaltens aller
relevanten Spiel- (bzw. Markt-) Teilnehmer
ausspricht. Wenn das BMWi von Ausschrei-
bungsdesign spricht, so werden dabei Be-
griffe und Denkweisen einer Unterdisziplin
der Spieltheorie, ndmlich der Auktionsthe-
orie, aufgerufen. Die Spiel- bzw. Auktions-
theorie liefert aber auch dem Bieter in einer
Ausschreibung wertvolle Hinweise auf seine
zu withlende Bietstrategie - in Abhdngigkeit
von seiner Wettbewerbssituation, von seiner
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Einschitzung des Ausschreibungsgegen-
standes und vom Ausschreibungsdesign.

Bei einer spieltheoretisch empfohlenen Ge-
botsstrategie fiir eine pay-as-bid-Ausschrei-
bung gilt es auf der Basis des Indifferenz-
preises (also insbesondere der erwarteten
Kosten) eine strategische Marge in das Gebot
einzubauen, die der eigenen Risikoaversion
(gemeint ist hier die Aversion gegeniiber dem
Risiko, das Geschift nicht zu erhalten) und
der EBinschitzung des Wettbewerbs gerecht
wird. Je geringer dabei die Risikoaversion ist
und je geringer der Wettbewerb eingeschétzt
wird, desto groBer kann dabei die strategi-
sche Marge gewdhlt werden [5].

Diese strategische Marge fiir sich selbst
festzulegen, ist fiir den einzelnen Bieter der
wesentliche zweite Schritt, der unabhédn-
gig und zusitzlich zur bereits erwdhnten
Ermittlung des Indifferenzpreises erfolgen
muss. In anderen Ausschreibungsformen,
7. B. bei sog. ,Einheitspreisauktionen®, fallt
dieser zweite Schritt der Bietstrategie weg,
weil es dort (solange der Anbieter nicht
marktmichtig ist) spieltheoretisch sinnvoll
ist, direkt den eigenen Indifferenzpreis zu
bieten und abzuwarten, welcher Preis sich
als Ausschreibungsergebnis ergibt. In einer
pay-as-bid-Ausschreibung wiirde das Bieten
des Indifferenzpreises fiir den Bieter keinen
Sinn ergeben - das liegt geradezu in der Defi-
nition des Indifferenzpreises begriindet. Der
Bieter benétigt, damit das Geschéft fiir ihn
sinnvoll ist, mindestens eine marginale Mar-
ge, die er in Form einer ,strategischen Mar-
ge“ auf seinen Indifferenzpreis aufschlagt.

Neben der bereits erwihnten Einschdtzung
der Wettbewerbssituation (also der gesam-
ten Struktur des Angebots und der Markt-
teilnehmer) und der eigenen Risikoaversion
zihlen noch weitere Aspekte fiir die Bestim-
mung der strategischen Marge.

Im weitesten Sinne zur Kategorie ,Einschat-
zung ‘des Wetthewerbs* gehoren Informatio-
nen, die aus vergangenen Ausschreibungen
oder z. B. aus dem vom BMWi verdffentlich-
ten Reservationspreis gezogen werden und
einen Riickschluss darauf zulassen, wo wohl
das ,Grenzgebot* liegen wird. Das Grenzge-
bot ist jenes Gebot, das als hochstes Gebot
noch einen Zuschlag in der Ausschreibung
erhilt. Ziel eines jeden Bieters ist es nicht

nur, die Ausschreibung zu gewinnen, son-
dern am besten auch noch derjenige zu sein,
der die Ausschreibung mit dem (hdchsten)
Grenzgebot gewinnt. Dieser Bieter erzielt
nimlich den besten Preis als Ergebnis der
Ausschreibung - dafiir muss er die strategi-
sche Marge am geschicktesten gewahlt ha-
ben. Hierfiir ist eine moglichst umfangreiche
Kenntnis der eigenen Kostenstruktur und
der des Wetthewerbs die Voraussetzung.

,Strategic Demand Reduction®
und , Signaling” in wieder-
holten Ausschreibungen

Die hohe Kunst der Teilnahme an einer
Ausschreibung als Bieter ist es, sich gegen
den Wettbewerb durchzusetzen, ohne dabei
den Wettbewerb unndtig anzufachen. Die
Spieltheorie spricht vom Wetthewerbsge-
fangenendilemma [5] in dem sich die Bieter
befinden: Solange ein Angebotsiiberhang be-
steht, verliert derjenige seine Option auf das
Geschift, der seinen Preis nicht reduziert.
Reduzieren aber alle Bieter ihren Preis, blei-
ben der Angebotsiiberhang und damit der
Wetthewerbsdruck erhalten, die Margen
geraten unter Druck. Die Bieter konnen nur
ausbrechen, indem sich jeder einzelne Bieter
mit einem geringeren Anteil des Geschéfts
zufrieden gibt. Dieses Verhalten wird als
Strategische Angebotsreduzierung (,Strate-
gic Demand Reduction®) bezeichnet. Diese
erfordert jedoch Koordination unter den
Bietern, die bei expliziter Absprache klassi-
scherweise gegen Kartellrecht verstoBt.

Die strategische Angebotsreduktion ohne
explizite Absprache ist legal, erfordert je-
doch, dass sich die beteiligten Markiteil-
nehmer blind auf das Parallelverhalten aller
Marktteilnehmer verlassen konnen. Damit
dies stabil moglich ist, muss ein Markt fol-
gende Charakteristika aufweisen: Wenige
Marktteilnehmer, die héufig gegeneinan-
der antreten und dabei jeweils Transparenz
{iber die gebotenen Preise haben.

Dreht man diese Charakteristika um, erhalt
man Stellhebel fiir die ausschreibende Stel-
le zur Vermeidung von strategischer Ange-
botsreduktion der Bieter. So reduziert die
Ausschreibungsform ,pay-as-bid* (in einer
einzelnen Angebotsrunde) die Preistranspa-
renz wihrend der Ausschreibung, die seitens
der Bieter zur Koordination genutzt werden

ENERGIEWIRTSCHAFTLICHE TAGESFRAGEN 65. Jg. (2015) Heft 10




konnte. Daneben macht (die durch das BMWi
angestrebte) Akteursvielfalt die Koordination
schwerer als im Falle von wenigen Bietern.

Jedoch fiihren Wiederholungen der Aus-
schreibungen zu Informationen, welche
die Bieter zur gezielten strategischen An-
gebotsreduktion nutzen konnen. So sind
die erzielten Preise einer vergangenen Aus-
schreibung als Preissignal zu verstehen, das
jedem Bieter der nichsten Ausschreibung
bekannt ist und damit einen gemeinsamen
Fokuspunkt darstellt, an dem sich alle Bie-
ter orientieren kdnnen. Diese Preissignale
bewusst zu setzen, wird in der Spieltheorie
als ,Signaling“ bezeichnet.

Erfahrungen bzw. Vorgehen
in anderen Branchen

Das fiir Windkraftanlagen an Land gewihlte
Ausschreibungsdesign &dhnelt den sog. Zins-
tenderverfahren der Europiischen Zentral-
bank, mit dem sich Geschiftshanken bei der
Zentralbank refinanzieren. Analog werden
dort die Zinsen geboten, die eine Bank bereit
ist, fiir eine {iberlassene Tranche zu bezah-
len. Auch hier wird eine definierte Menge
auszuschiittenden Geldes an diejenigen Bie-
ter mit den niedrigsten Zinsen vergeben, bis
die Gesamtmenge ausgeschopft ist [6]. Im
Unterschied zur Errichtung von Windkraft-
anlagen handelt es sich bei der Verzinsung
von Geld allerdings um ein Ausschreibungs-
objekt mit hoher Kalkulationssicherheit,
denn es geht ,nur um die Ermittlung des
richtigen Opportunitétszinses, der im Ban-
kengeschdft im Wesentlichen von der Bewe-
gung des Basiszinses getrieben ist. Entspre-
chend gerduschlos finden diese Zinstender
in der Regel statt - von einem ,Fluch des
Gewinners* kann hier nicht die Rede sein.

Eine Branche, in der ein Fluch des Gewin-
ners geradezu an der Tagesordnung ist,
zumindest wenn es um OGffentliche Aus-
schreibungen geht, ist das Baugewerbe. Of-
fentliche Ausschreibungen sind per Verga-
berecht auf das Ausschreibungsdesign einer
pay-as-bid-Ausschreibung mit genau einer
Angebotsrunde festgelegt. Da im Kontext
des Baugewerbes die Unsicherheiten iiber
den Wert eines Auftrages naturgemafB sehr
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in einer Ausschreibung gewonnenen Auf-
trag in Existenzschwierigkeiten kommen,
keine Seltenheit.

Ausschreibungen: komplex
aber beherrschbar

Die Umstellung der Férdermittelvergabe auf
Ausschreibungen stellt die Erneuerbaren-
Branche vor komplexe Herausforderungen,
die aber, so zeigen es die Erfahrungen aus
anderen Branchen, strukturiert beherrsch-
bar sind. Die vorgenannten Punkte zeigen:
Eine enge Verkniipfung von spieltheoreti-
schen und energiewirtschaftlichen Kom-
petenzen ist dafiir notwendig. Zukiinftig
reicht es nicht mehr aus, kosteneffizient
Windkraftanlagen projektieren zu konnen.
Entscheidend fiir den wirtschaftlichen Er-
folg von Unternehmen wird vermehrt sein,
inwiefern sie die spieltheoretischen und
energiewirtschaftlichen Anforderungen der
Ausschreibung beherrschen und ggf. fiir
sich nutzen kénnen.
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Dr. Michael Fuchs (CDU/CSU-Fraktion),
Michael Ziesemer (ZVEI), Dr. Bernhard
Reutersberg (E.ON SE) u. a.

Jetzt

hoch sind und der Auftragswert oft an die
Kapazitdtsgrenzen der betroffenen Bieter
reicht, sind Auftragnehmer, die durch einen

Ticket sichern:
www.dena-
kongress.de

Premium-Partner:

ENGINEERING
TOMORROW



