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Standardlösungen

Wir können uns heute den Luxus der 
Individualität nicht mehr leisten
Der IT-Dienstleister SIV AG erwartet in den nächsten Jahren eine deutliche Verschiebung der Markt-
anteile im Bereich kaufmännischer IT-Lösungen. Das Unternehmen reagiert darauf mit einem aus-
geprägten Partnermanagement und mit marktrollenspezi�schen IT-Standardlösungen, erläutert  
Dr. Guido Moritz, Vorstandsvorsitzender der SIV AG im Interview mit der ew-Redaktion.

Herr Dr. Moritz, die SIV AG feiert in diesem 
Jahr 30-jähriges Bestehen. In dieser Zeit 
hat sich das Unternehmen zu einem der 
führenden Lösungsanbieter für die Ener-
gie- und Wasserwirtschaft entwickelt. Was 
waren die wesentlichen Meilensteine auf 
diesem Weg?

Moritz: Dies müsste man eigentlich die 
Gründer fragen. Aus meiner Sicht war 
dies zum einen der Einstieg zuerst in die 
Wasserwirtschaft und dann in die Ener-
giewirtschaft selbst, denn die SIV hat 
ihren Ursprung nicht in diesen beiden 
Branchen. Zum anderen konnte die SIV 
mit den vielfältigen Themen rund um 
die Liberalisierung des Energiemarkts 
stark wachsen. Aus meiner heutigen 
Position heraus und weniger rückwärts-
orientiert betrachtet, sind es vor allem 
unsere Kunden, die Mitarbeiter und die 
Unternehmenskultur, die uns auch wei-
ter erfolgreich machen werden. So ha-
ben wir – und zwar im positiven Sinne – 
eine sehr selbstkritische Unternehmens-
kultur und stellen immer wieder den 
eigenen Status quo als Grundlage für 

innovative Entwicklungen infrage. Dies 
hat uns in den vergangenen Jahren die 
Erfolge beschert und wird auch in Zu-
kunft Grundlage unserer erfolgreichen 
Unternehmensentwicklung sein.

Wie haben sich die Anforderungen an 
einen IT-Dienstleister in dieser Zeit verän-
dert und welche Entwicklung erwarten Sie 
in Zukunft?

Moritz: Die Vergangenheit war eher 
funktional geprägt. Wir hatten immer 
eine enorme Bandbreite unterschiedli-
cher Funktionen in verschiedenem De-
taillierungsgrad als Anforderung ge-
spiegelt bekommen und auf dieser Ba-
sis individuelle IT-Lösungen entwickelt. 
Das war oft auch Vergangenheitsbewäl-
tigung, denn man hatte versucht, die 
jeweils aktuellen Anforderungen und 
die gelebte Praxis aus dem Tagesge-
schäft der Unternehmen auf ein neues  
IT-System zu stülpen. Dies hat sich kom-
plett gewandelt – zum einen aufgrund 
des Kostendrucks und zum anderen auf-
grund des Fachkräftemangels. Kurz ge-
sagt, wir können uns heute den Luxus  

der Individualität nicht mehr leisten. 
Heute bilden Standardlösungen die 
Grundlage für die IT-Systeme  – und 
zwar zugeschnitten auf die aktuellen 
und zum Teil auch auf die künftigen 
Bedürfnisse des jeweiligen Markt- und 
Kundensegments, also die Unterneh-
mensgröße, die Medien und die Markt-
rollen. Dieser Trend wird zunehmen. 
Wir wandeln uns somit vom IT-Anbie-
ter zum Lösungsanbieter und müssen 
unseren Kunden Best-Practice-Lösun-
gen für die energie- und wasserwirt-
schaftlichen Prozesse bieten.

Wenn Sie von Standardlösungen sprechen: 
Wir groß ist der Aufwand für die Imple-
mentierung einer SIV-Standardlösung?

Moritz: Früher waren in einem typi-
schen Einführungsprojekt hunderte von 
Manntagen an Entwicklungsleistung 
notwendig. Diese fällt heute meist kom-
plett weg. Wir reden nur noch von einer 
Parametrierung oder von einem Custo-
mizing des Systems. Aber auch diesen 
Aufwand und damit die Kosten konn-
ten wir durch unsere Standardlösungen 
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deutlich, zum Teil um bis zu 70 %, redu-
zieren. Dies ist aber nur ein Vorteil von 
Standardlösungen. Viel wichtiger ist, 
dass wir damit die Cost-to-Serve redu-
zieren können, da wir bei Anpassungen 
und Erweiterungen nicht in die vielen 
kundenindividuellen Standards inves-
tieren müssen, sondern lediglich in den 
Standard der Branchenlösung. Das ist 
auch der Schlüssel, um vor allem in den 
nicht di�erenzierenden Back-End-Pro-
zessen Themen wie Automatisierung so-
wie Prozess- und Systemstabilität nach-
haltig nach vorne bringen zu können.

Sie sind also eigentlich eher ein Prozess-
dienstleister, der die notwendige IT-Lösung 
mitbringt, und die Prozesse in Unterneh-
men an diese Lösung anpasst?

Moritz: Dies ist richtig, obwohl wir uns 
selbst gerne noch als IT-Dienstleister 
oder Softwarehersteller bezeichnen. Mit 
SIV Utility Services haben wir jedoch ein 
Tochterunternehmen, das sich genau 
mit diesem Thema beschäftigt. Vor allem 
vor dem Hintergrund der zunehmen-
den Komplexität im Versorgungsmarkt 
verschwimmen die Grenzen zwischen 
einer klassischen Unternehmensbera-
tung und eines IT-Dienstleisters immer 
mehr. Dies zeigte sich erst kürzlich bei 
der Einführung der Mako  2020: Viele 
Kunden fragten uns als erstes, was dies 
für sie im Tagesgeschäft bedeutet, wel-
che neuen Aufgaben auf sie zukommen 
und welche internen Prozesse angepasst 
werden müssen. Erst dann wurde die 
Frage thematisiert, wie wir das alles 

in unserem IT-System abbilden. Dieser 
Anspruch unserer Kunden ist über die 
Jahre gewachsen und wird auch weiter 
zunehmen. Darauf müssen wir uns als 
Lösungsanbieter einstellen, auch wenn 
wir keine Unternehmensberatung sein 
wollen und werden.

Welche Bedeutung hatte der Einstieg der 
kanadischen Harris-Gruppe im Jahr 2016 
für die SIV?

Moritz: Damit ist für die SIV eine span-
nende und aufregende neue Zeit ange-
brochen – auch weil wir viele Grundphi-
losophien teilen. Ein Beispiel dafür ist, 
dass sich die Harris-Gruppe und die SIV 
auf eine Branche fokussieren. Wir sind 
also ein One Trick Pony – können somit 
nur eine Sache, die jedoch besonders 
gut. Bei SIV ist dies die Energie- und Was-
serwirtschaft und dort die kaufmänni-
schen Prozesse. Das ist unser Kernge-
schäft, hier wissen wir, was unsere Kun-
den und der Markt sich wünschen. Diese 
Philosophie wird in der Harris-Gruppe 
gelebt – auch mit dem Vorteil, dass die 
einzelnen Beteiligungen der Gruppe, 
wie die SIV, ihre Entscheidungen weit-
gehend autonom tre�en können: Nur 
sie wissen, was in ihrer jeweiligen Nische 
gut und richtig ist. Ein weiterer Vorteil 
ist, dass wir auf das gigantische Know-
how-Netzwerk eines international tä-
tigen Konzerns zurückgreifen können. 
Wir haben allein in Nordamerika acht 
Schwesterunternehmen, die sich wie wir 
mit Meter-to-Cash-Systemen beschäfti-
gen. Es gibt de facto also keine Heraus-

forderung  – egal ob technologischer, 
prozessualer oder funktionaler Natur –, 
die im Konzern noch nicht gelöst wur-
de. So ein Know-how-Netzwerk ist nicht 
zu unterschätzen – und davon pro�tie-
ren vor allem unsere Kunden. Positiv ist 
auch, dass Harris wie auch der SIV an 
einem nachhaltigen Wachstum gele-
gen ist und nicht der kurzfristige Pro�t 
über allem steht  – wie bei manch an-
derem Investor aus Nordamerika. Der 
Schlüssel zum Erfolg sind zufriedene 
Kunden – das ist das Selbstverständnis 
der SIV. Natürlich wollen wir auch ge-
meinsam wachsen, mit stabilen Finanz-
kennzi�ern, aber niemals auf Kosten der 
Nachhaltigkeit, sondern immer fokus-
siert und diszipliniert.

Sie haben die Fokussierung der SIV auf 
eine Branche angesprochen. Was sind die 
Gründe dafür? Damit sind durchaus auch 
Risiken verbunden.

Moritz: Wir können als Dienstleister und 
Lösungsanbieter nur gut sein, wenn wir 
uns spezialisieren  – auf eine konkrete 
Branche, ein bestimmtes Marktseg-
ment und ein Stück weit auch auf ein 
bestimmtes Kundensegment. Die an die-
se Zielgruppe gestellten Anforderungen 
verstehen wir, und zwar vollständig. Die-
se setzen wir nicht nur so gut wie wir 
es können, sondern so gut wie es nur 
irgendwie in der Branche möglich ist, in 
unseren IT-Lösungen um. Wir sehen be-
reits an den beiden doch sehr ähnlichen 
Branchen der Energie- und Wasserwirt-
schaft, wie unterschiedlich die Anforde-

Guido Moritz: Mit Stromnetz Berlin 
haben wir einen Kunden gewonnen,  
der genau das gesucht hat, was  
unserer Philosophie entspricht: keine 
unternehmens-individuelle IT-Lösung, 
sondern eine Standard-SaaS-Lösung, die 
exakt auf die Belange der Netzbetreiber 
in Deutschland zugeschnitten ist.Q
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rungen sind. Selbst bei den verschiede-
nen Marktrollen der Energiewirtschaft 
haben wir Herausforderungen, die im 
Detail, in der Dynamik und in der Ge-
schwindigkeit sehr weit auseinander-
gehen. Sich immer wieder darauf ein-
zustellen und in diesem Umfeld Best of 
Class zu sein, ist aus unserer Sicht He-
rausforderung genug.

Digitalisierung ist auch in der Energie-
branche in aller Munde. Wo sehen Sie hier-
bei die größten Herausforderungen für die 
Unternehmen der Energie- und Wasser-
wirtschaft?

Moritz: Die aktuelle Situation zeigt klar 
und deutlich, wo einzelne Unternehmen 
mit ihrer Digitalisierungsstrategie ste-
hen und wo noch Handlungsbedarf be-
steht. Das beginnt mit der zur Verfügung 
stehenden Ausstattung an Infrastruktur-
komponenten wie VPN-Zugänge, Laptops 
oder Tablets sowie der Bandbreite zur 
Datenübertragung, und setzt sich fort 
zu spezi�schen Softwarethemen: zum 
Beispiel welche Daten, Informationen 
und Dokumente liegen bereits vollstän-
dig digital vor und können von den Mit-
arbeitern im Homeo¥ce genutzt werden. 
Bereits hier zeigen sich bei einigen Unter-
nehmen deutliche Lücken – auch wenn 
dies lediglich die erste Stufe der Digitali-
sierung beschreibt. Die weiteren Schrit-
te der Digitalisierung werden deutlich 
komplexer. Denn dann müssen sich die 
Unternehmen zum einen mit einer kla-
ren strategischen Sicht mit den internen 
Prozessen auseinandersetzen und zum 
anderen auch ein gewisses Vertrauen in 
die IT-Systeme scha�en. Denn Digitalisie-
rung ist zu großen Teilen auch Automa-
tisierung. Die unternehmenskritischen 
Prozesse, also die Endkunden- und Back-
End-Prozesse, Software- und IT-Systemen 
sowie neuen Technologien wie künstliche 
Intelligenz, Big Data oder Cloud-Services 
anzuvertrauen, erfordert Vertrauen in 
diese Systeme und Technologien, das si-
cherlich erst im Laufe der Zeit wachsen 
wird. Aber erst dann sind wir wirklich in 
einer digitalen Welt, wie ich sie mir vor-
stelle: mit neugedachten, volldigitalen 
und vollautomatisierten Ende-zu-Ende-
Prozessen.

Mit Stromnetz Berlin hat sich Ende 2018 
einer der größten deutschen Stromnetz-
betreiber für die SaaS-Lösung von SIV ent-
schieden. Welche Bedeutung hat dieses 
Projekt für die SIV?

Moritz: Das Projekt hat sicherlich auch 
eine strategische Bedeutung für SIV. 
Zum einen bestätigt dies unsere Strate-
gie hin zu einem größeren Kunden- und 

Marktsegment sowie unsere immer dif-
ferenzierte Ausrichtung auf die unter-
schiedlichen Marktrollen wie Stadt- und 
Wasserwerke, Netzbetreiber oder über-
regional tätige Lieferanten. Zum an-
deren hat Stromnetz Berlin genau das 
gesucht, was unserer Philosophie ent-
spricht – keine unternehmensindividu-
elle IT-Lösung, sondern eine Standard-
SaaS-Lösung, die exakt auf die Belange 
der Netzbetreiber in Deutschland zuge-
schnitten ist. So konnten wir das Projekt 
in relativ kurzer Zeit umsetzen und sind 
mit dieser Win-Win-Situation sehr zu-
frieden. Denn Anpassungen im Rahmen 
des Projekts kommen der gesamten Com-
munity der SIV-Bestandskunden zugute, 
und andersherum pro�tiert auch Strom-
netz Berlin von den Inputs und Innova-
tionsthemen der anderen SIV-Kunden. 
So lassen sich gemeinsam neue digitale 
Prozesse, neue Automatisierungsmög-
lichkeiten und neue Datenschutz- und 
-sicherheitsstandards entwickeln, qua-
li�zieren und in den Standard integrie-
ren. Dieses Konzept wird von immer mehr 
Unternehmen angenommen, und Strom-
netz Berlin ist dafür natürlich ein sehr 
guter Referenzkunde für die SIV.

Welche neuen Lösungen haben Sie in dem 
Projekt entwickelt, von denen andere Netz-
betreiber pro�tieren können?

Moritz: Mit einem Mengengerüst von 
rund 2,4 Mio. Kunden steht das Thema 
Automatisierung bei Stromnetz Berlin 
ganz weit oben auf der Agenda. Hier müs-
sen viele Prozesse, die sich bei kleinen und 
mittleren Netzbetreibern womöglich noch 
manuell abarbeiten lassen, automatisiert 
werden. Damit hat das Thema Automati-
sierung einen ganz neuen Schub bekom-
men. Auch bieten in Berlin nahezu alle in 
Deutschland tätigen Lieferanten an. Da-
mit mussten wir in dem Projekt quasi die 
volle Bandbreite an Anforderungen für 
alle deutschen Netzbetreiber abarbeiten. 
Diese Lösungen stehen jetzt auch ande-
ren SIV-Kunden Out-of-the-Box zur Verfü-
gung. Schließlich sind aufgrund der Zu-
gehörigkeit zum Vattenfall-Konzern die 
Anforderungen von Stromnetz Berlin an 
Datensicherheit und Datenschutz beson-
ders hoch. Auch davon werden alle SIV-
Kunden pro�tieren.

Stromnetz Berlin hat sich dabei auch 
gegen die Weiterführung ihrer SAP-Lösung 
entschieden. Dies wird auch bei vielen an-
deren Unternehmen intensiv diskutiert. 
Werden sich künftig viele weitere Ener-
gieunternehmen gegen SAP entscheiden?

Moritz: Vor allem viele kleine und mitt-
lere Stadtwerke stellen sich seit Länge-

rem die Frage, ob SAP für sie noch die 
Lösung der Zukunft sein kann. Allerdings 
ist der mit Migrationsprojekten verbun-
dene Aufwand gerade für zentrale kauf-
männische Systeme vermeintlich sehr 
hoch, sodass viele Unternehmen diesen 
Schritt bisher gescheut haben. Jetzt, wo 
der mit erheblichen Investitionen ver-
bundene Umstieg auf eine neue Tech-
nologiegeneration bei SAP ansteht – mit 
den Aufwänden für den Change bei den 
Mitarbeitern, den Schulungen, den Pro-
zessanpassungen, etc. – werden alterna-
tive Lösungen für SAP-Kunden sehr inte-
ressant. Daher suchen viele SAP-Kunden 
aus der Energie- und Wasserwirtschaft 
mit uns zurzeit das Gespräch, und ich 
gehe davon aus, dass sich viele Unterneh-
men letztlich auch gegen die Zukunft mit 
SAP entscheiden werden – und ho�ent-
lich für SIV als neuen Lösungsanbieter.

Die SIV setzt immer mehr auf Koopera-
tionen und strategische Partnerschaften, 
zum Beispiel mit einzelnen Unternehmen 
wie Enmore Consulting und A�nis Con-
sulting, aber auch in der IT-Allianz mit den 
Partnern Cursor Software und ITC. Was 
sind die Gründe dafür?

Moritz: Je nach Art der Kooperationen 
hat dies unterschiedliche Gründe. Die 
Kooperationen mit den Beratungspart-
nern sind für die SIV wichtig, da wir 
von einer deutlichen Verschiebung der 
Marktanteile in den nächsten Jahren 
ausgehen. Um die sich daraus ergeben-
den Chancen heben zu können, bauen 
wir weitere Kapazitäten über Partner 
auf. Dies ist für Kundensegmente jeg-
licher Größenordnung wichtig und so 
werden neben den großen Kunden auch 
kleine und mittlere EVU davon pro�tie-
ren. Die Zielstellung ist klar: ein noch 
schnellerer und immer besser werden-
der Service. In der Vergangenheit wa-
ren wir ein One-Stop-Shop. Wenn sich 
ein Unternehmen für SIV entschieden 
hat, musste es quasi alle Leistungsbe-
standteile von uns beziehen. Dieses Al-
les-aus-einer-Hand-Konzept kann für 
kleine Unternehmen durchaus positiv 
sein. Größere Unternehmen scheuen je-
doch diese Abhängigkeit und wünschen 
sich eine stärkere Diversi�zierung auch 
im Bereich der Beratungsunternehmen. 
In dem Markt- und Kundensegment, das 
wir künftig vermehrt bedienen wollen, 
gehen die Anforderungen immer wei-
ter auseinander. Manche Unternehmen 
haben beispielsweise andere Anforde-
rungen an ein CRM-System oder an eine 
Portallösung, wie wir sie heute in unse-
rem Standardportfolio abbilden, und 
wünschen sich andere Lösungen. Daher 
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suchen wir für die einzelnen Markt- und Kun-
densegmente strategische Partnerschaften. 
Wir bewegen uns damit weg vom One-�ts-
all-Ansatz hin zum Best-of-Breed-Ansatz, bei 
dem sich einzelne alternative Lösungen ohne 
großen Aufwand über abgestimmte Schnitt-
stellen integrieren lassen. Damit entfällt für 
den Kunden die Abhängigkeit an einen Liefe-
ranten, aber auch die Integrationsverantwor-
tung für unterschiedliche Lösungen. 

Wie ist die Aufgabenverteilung bei der IT-Alli-
anz zwischen den einzelnen Partnern?

Moritz: Die Aufgaben liegen relativ nah am 
jeweiligen Kerngeschäft. Cursor Software 
ist ein sehr ausgeprägtes One Trick Pony im 
Bereich CRM-Lösungen für Lieferanten und 
Netzbetreiber. ITC kommt von den Portallö-
sungen mit einem breiten Spektrum an B2C- 
und B2B-Portalen. Die SIV ergänzt dies mit 
den Kernkompetenzen im kaufmännischen 

Prozessbereich, aber auch mit Energielogis-
tikprozessen wie Energiedatenmanagement 
und Marktkommunikation.

Sie zielen mit der IT-Allianz doch ganz klar auf 
diejenigen Unternehmen ab, die eine Alternative 
für ihr SAP-System suchen, oder?

Moritz: Richtig. SAP bietet zwar ein sehr brei-
tes Portfolio. Aber in Zukunft werden ledig-
lich noch zwei Komponenten mit Blick auf 
die Energie- und Wasserwirtschaft ausge-
prägt sein. Alle anderen Module sind nicht 
mehr branchenspezi�sch. Hier gehen wir mit 
der IT-Allianz einen anderen Weg und orches-
trieren eine Gesamtlösung mit identischen 
Komponenten – die aber branchenspezi�sch 
ausgeprägt sind und damit mehr Nutzen für 
die Unternehmen bieten.

Sie sind seit 2018 für die Ausrichtung der SIV 
verantwortlich. Welche Ziele haben Sie sich ge-

setzt und welche Entwicklungsschritte erwar-
ten Sie in den nächsten Jahren?

Moritz: Seit dem Einstieg der Harris-Gruppe 
haben wir uns schon ein Stück weit neu aus-
gerichtet und dabei einen klaren Fokus ent-
wickelt: Wir bieten unseren Kunden einen 
exzellenten und schnellen Service, wir blei-
ben primär im deutschsprachigen Raum ak-
tiv, wir richten uns an größeren Markt- und 
Kundensegmenten aus und wir forcieren das 
Thema Partnermanagement. All dies bildet 
die Grundlage dafür, dass die SIV sich stabil 
weiterentwickeln und wachsen kann. Dass 
dieser Kurs richtig ist, zeigen die aktuellen 
Ergebnisse: Wir wachsen sehr gut und stabil. 
Daher sehe ich auch keine Notwendigkeit für 
ein radikales Umdenken.

Martin Heinrichs 

>> www.siv.de
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