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Jorg Sinnig,Vorstandsvorsitzender der SIV.AG, und die Vorstande Andreas Lehmann und Arno Weichbrodt (v.l.n.r.) Edltorlal

Liebe Leserinnen und Leser,

in den aktuellen SIV.NEWS wird viel von Mut die Rede sein —
Mut zur Verdnderung, zur Umsetzung innovativer Unter-
nehmenskonzepte und nachhaltigen Optimierung bereichsii-
bergreifender Geschiftsprozesse. Die Wettbewerbsintensitit
auf den Versorgungsmirkten nimmt deutlich zu und damit
wiichst auch das Bediirfnis nach ganzheitlichen IT-Systemen
zur Steigerung von Kosteneffizienz und Kundenbindung.

Die Stadtwerke werden hierbei auch weiterhin ein deutsches
Erfolgsmodell bleiben, gelten sie doch auch international als
ein Vorreiter fiir Klimaschutz, Energiesicherheit und kommu-
nale Daseinsvorsorge. Zugleich beweisen sie nicht selten den
Mut des Tiichtigen, wenn es darauf ankommt, sich in neue
profitable Geschiftsfelder vorzuwagen, Produktinnovationen
voranzutreiben und in eine umweltfreundliche, dezentrale
Energieerzeugung zu investieren — stets in Hinblick auf die
steigenden Bediirfnisse ihrer langjahrigen Kunden.

Mit grolem wirtschaftlichen Augenmas sind sich viele Ver-
sorger dabei bewusst, dass es in einer verdnderten Stadtwer-
kelandschaft zunehmend darauf ankommt, sich von ge-
wohnten Arbeitsabldufen zu verabschieden. Dies betrifft die
Umsetzung einer vollstdndig automatisierten und internetge-
stlitzten Kundenkommunikation ebenso wie die konsequente
Fokussierung auf das eigene, wettbewerbsdifferenzierende
Kerngeschift — etwa durch die Nutzung energiewirtschaft-
licher Dienstleistungen zur Abrechnung, zum iiberregionalen
Energievertrieb oder zum Betrieb des Netzmandanten.

Unsere aktuelle Ausgabe der SIV.NEWS stellt Thnen hierzu
praxisbewihrte Losungsmodelle vor und spannt dabei den
Bogen entlang der gesamten Wertschopfungskette.

Den Mutigen gehort die Zukunft — insbesondere wenn sie
ihren Weg zu mehr Prozesseffizienz und Kundenorientierung
gemeinsam mit erfahrenen strategischen Partnern gehen.
Dabei zihlen konkrete Taten mehr als wohlklingende Ver-
sprechungen. Unser Unternehmen kann nicht nur tiber viele
Jahre ein selbstfinanziertes organisches Wachstum nachwei-
sen, sondern bietet mit einer weit tiber dem bundesdeutschen
Durchschnitt liegenden Eigenkapitalquote von 35 % auch

die erforderliche wirtschaftliche Stabilitdt und Investitions-
sicherheit. Nach unserem Rekordumsatz von TEUR 18.733

im Geschiftsjahr 2008 haben wir auch das I. Quartal 2009

mit einem deutlichen Umsatzplus von 43,6 % (TEUR 2.561)
gegeniiber dem Vorjahreszeitraum abgeschlossen. Der im 1.
Quartal erzielte Gesamtumsatz belief sich auf TEUR 8.433.
Fiir das laufende Geschiftsjahr gehen wir in Anbetracht des
erfolgreichen I. Quartals 2009 von einer Erreichung unserer
anspruchsvollen Umsatzziele mit einer Steigerungsrate in
Hohe von 21,2 % aus.

So koénnen wir auch fortan umfangreiche Investitionen in
Produktinnovationen und Weiterentwicklungen unseres
Leistungsportfolios tédtigen — fiir unsere Kunden und zur wei-
teren Stirkung ihrer Wettbewerbsposition. Als Hauptsponsor
der 13. EUROFORUM-Jahrestagung , Stadtwerke 2009” freuen
wir uns auf eine lebhafte Fachdiskussion und wiinschen Ihnen
viel Spaf$ bei der Lektiire unseres Magazins.
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Intensive Fachgesprache am Stand der SIVAG

Erfolgreichster Messeauftritt

Nicht nur fiir die Veranstalter der 9. E-world energy & water
im Februar 2009 ging die Leitmesse der europédischen Ener-
giewirtschaft mit Rekordwerten zu Ende (16.800 Besucher aus
iiber 30 Landern). Auch fiir die SIV.AG war ihre Teilnahme die
erfolgreichste iiberhaupt: ,Gegeniiber dem Vorjahr haben wir
nicht nur die Anzahl der Présentationen an unserem Stand um
15 % gesteigert, sondern zugleich noch werthaltigere Gespréche
verzeichnet, die in konkrete Projektverhandlungen gemiindet
sind”, so Michael Wolff, Leiter Vertrieb der SIV.AG. , Das Spek-
trum des Fachpublikums reichte von Entscheidungstragern der
Stadtwerke und Regionalversorger iiber Stromhéandler bis hin zu
Vertretern international agierender Energiekonzerne. Einer der
Griinde fiir unseren Messeerfolg war dabei sicher der im letzten
Jahr vollzogene Aufbau dezentraler Vertriebsstrukturen.”

Neben ihrer eigenen Messepridsenz war die Aareal Bank mit
einem Prasentationsarbeitsplatz am Stand der SIV.AG vertre-
ten. Als leistungsstarker Partner untersttitzt das Wiesbadener
Bankhaus die Kunden der SIV.AG bei der Abwicklung des
Massenzahlungsverkehrs und Optimierung angegliederter
Softwareprozesse.

Die SIV.AG prasentierte auf der E-world energy & water 2009
nicht nur ihr Leistungsspektrum als ganzheitlicher Losungs-
anbieter, sondern auch ihre neue Produktgeneration fiir die
Versorgungswirtschaft. Auf groles Interesse stiefen zugleich
zwei Workshops zu den Schwerpunkten ,2-Mandanten-Mo-
dell” und , Automatisierte Geschiftsprozesse”, die im Con-
gress Center Siid der Messe Essen durchgefiihrt wurden. (sl)

Marktvorsprung durch Prozesstuning

Nachhaltig alle Potentiale zur maximalen Steigerung der Pro-
zesseffizienz nutzen — dieses Ziel eint die SIV.AG, ihre Kunden
und Partner. , Unsere Kunden sollen die Besten auf dem Markt
sein”, so Jorg Sinnig, Vorstandsvorsitzender der SIV.AG. , Da-
fiir werden wir zum Marktfiihrer im Bereich Performance

avancieren.”

Im Rahmen einer gemeinsam mit der Leibniz Universitidt Han-
nover durchgefiihrten Benchmarkingstudie untersucht die
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SIV.AG gegenwirtig die Umsetzung der GPKE und GeLi Gas
sowie der damit verbundenen Effizienz der Kundenwechsel-
prozesse. Hierzu werden bei den teilnehmenden Anwendern
historische Daten zu den einzelnen Wechselprozessen erho-
ben und zu einer statistischen Gesamtaussage verdichtet —
selbstverstandlich unter strikter Einhaltung aller gesetzlichen
Regelungen zur Datenerhebung, -verarbeitung und -nutzung.
Die SIV.AG mochte ihren Kunden dadurch Kennzahlen und
Fakten vermitteln, wie sich ihre individuelle Prozesseffizienz

konkret und im Vergleich zu anderen Unternehmen darstellt.
Zugleich sollen gemeinsam mit den Teilnehmern Perfor-
manceindikatoren entwickelt werden, an denen sich eine Voll-
automatisierung der Abrechnungsprozesse, Verbesserungen
im Handling und Prozessverschlankungen festmachen
lassen. Die Ergebnisse der Untersuchung werden kostenfrei

und anonymisiert im Rahmen der parallelen Vortragsreihe
,Energiewirtschaft” am 18. Juni 2009 auf der SIV.Anwender-
konferenz vorgestellt. Dartiber hinaus erhilt jedes Unterneh-
men streng vertraulich die konkreten Ergebnisse der eigenen
Daten, um fiir sich den individuellen Vergleich mit den anderen
kVASy® - Anwendern vornehmen zu kénnen. (as)

SIV.AG 2008: Unverandert auf Wachstumskurs

Mit einem Umsatzplus von 12,8 % konnte das hohe Niveau
des Vorjahres von TEUR 16.614 in 2007 auf TEUR 18.733 aber-
mals gesteigert werden. Damit setzt die SIV.AG entgegen dem
gesamtwirtschaftlichen Abwirtstrend ihren Erfolgskurs auch
im Geschiiftsjahr 2008 fort. Analog zum Umsatzwachstum hat
sich die Ertragskraft des Unternehmens entwickelt. Sie erhéhte
sich gegentiber dem Vorjahr um TEUR 1.663.

Jorg Sinnig, Vorstandsvorsitzender der SIV.AG, betont die
Kontinuitit der Unternehmensentwicklung: , Trotz des in der
zweiten Jahreshilfte abrupt einsetzenden gesamtwirtschaft-
lichen Konjunkturabschwungs haben wir das hohe Umsatzni-
veau iiber das gesamte Berichtsjahr gehalten. Dieser Trend hat

sich auch im I. Quartal 2009 konstant fortgesetzt und umfasst
sowohl die Entwicklung im Binnenmarkt als auch auf interna-
tionaler Projektebene.”

Fiir das laufende Jahr geht Jorg Sinnig von einer anhaltend
positiven Unternehmensentwicklung mit einer Wachstumsra-
te von 21,2 % aus:

, Unser sehr gutes Ergebnis belegt, dass die SIV.AG in puncto
wirtschaftliche Stabilitit und Bonitét allen Anforderungen an
einen verlasslichen Partner gerecht wird. So bieten wir unseren
Kunden auch weiterhin Planungs- und Investitionssicherheit
bei der strategischen Optimierung ihrer IT-Landschaft.” (as)

Abrechnung von 500.000 russischen Kunden

Die SIV.AG baut ihre Marktposition in der Russischen Fédera-
tion kontinuierlich weiter aus. Basierend auf der seit 2005 be-
stehenden, engen Zusammenarbeit mit dem Energieversorger
Kolenergosbyt auf der Halbinsel Kola im Murmansker Gebiet,
erfolgt bis Ende 2009 eine Erweiterung der Verbrauchsabrech-
nung auf 500.000 Kunden mit je zwei Zdhlern im Privatkun-
denbereich. Dariiber hinaus wird eine Neulizenzierung von
50.000 Geschéftskunden vorgenommen.

Das vertraglich vereinbarte Leistungsspektrum umfasst auch
die Anbindung der Cashpoints, den Ausbau der Datenbank-
wartung, intensive Schulungen sowie Schnittstellen zur Buch-
haltung und den zusténdigen Sozialdmtern. Eine Besonderheit
dieses Grofiprojektes stellt der Einsatz der kVASy® - Kosten-
verteilrechnung dar. Entsprechend den russischen Umlage-
vorgaben wird auf Basis dieses Moduls der allgemeine Strom-
verbrauch fiir Nebenkosten (Treppenbeleuchtung, Aufzug

etc.) aller Parteien in Mehrfamilienhdusern (also insgesamt
1 Million Zihler) in kVASy® abgerechnet.

Die multilinguale Applikation der SIV.AG {iiberzeugte die
russischen Projektpartner vor allem dadurch, dass sie flexibel
alle gegenwiértigen und zukiinftigen Anforderungen des rus-
sischen Marktes umzusetzen vermag — von der Berticksichti-
gung spezifischer Begiinstigungen und Subventionen bis hin
zu einer prézisen verbrauchsgerechten Abrechnung.

Flankierende gemeinsame Projekte zur Nebenkostenabrech-
nung und Einfithrung des Lsungsportfolios der SIV.AG bei
weiteren russischen Netz- und Vertriebsgesellschaften sind
bereits avisiert. ,Unser Unternehmen verfiigt dadurch tiber
eine hervorragende Ausgangsposition zur ErschlieSung neuer
signifikanter Marktanteile in der Russischen Féderation”, so
Jorg Sinnig, Vorstandsvorsitzender der SIV.AG. (as)
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Usability Engineering

Mit diesem Artikel beenden wir unsere Reihe ,,Soft-
ware als Losungskonzept®, in der wir uns bislang mit
den Schwerpunkten ,,Modellgetriebene Entwicklung*
und ,,Geschiftsprozessmanagement® beschaftigt ha-
ben.Teil 3 stellt die Benutzerfreundlichkeit bzw. soft-
wareergonomische Qualitat in den Mittelpunkt. Ob
ein Softwareprojekt erfolgreich ist oder nicht, hangt
ganz wesentlich davon ab, inwieweit bereits bei der
Konzeption Usability-Anforderungen (Neudeutsch
fur Gebrauchstauglichkeit) in Betracht gezogen wor-
den sind.

Usability ist eine Richtschnur dafiir, wie gut eine Software die
Benutzer bei der Erledigung ihrer Aufgaben unterstiitzt. Sie
bezieht sich auf das Maf, in dem eine Anwendung von einem
bestimmten Benutzer verwendet werden kann, um seine Auf-
gaben in einem bestimmten Kontext bzw. als Teil eines Pro-
zesses effektiv, effizient und zufriedenstellend zu bearbeiten.

Nachfolgend beschreiben wir eine systematische Gestaltungs-
methode mit einer Reihe von Verfahren, die in der SIV.AG zum
Einsatz kommen, um die Usability und das Nutzungserlebnis
zukiinftiger kVASy® - Produktgenerationen kontinuierlich zu
optimieren.

Die gezielte Integration von Usability gestaltet sich dhnlich
wie die funktionale Entwicklung eines Softwareprodukts —
systematisch und schrittweise. Usability Engineering ist keine
einmalige Angelegenheit, bei der einfach eine Benutzerschnitt-
stelle erstellt wird. Vielmehr handelt es sich dabei um einen
vielschichtigen Prozess mit vielen zu l6senden Teilschritten,
die den gesamten Softwarelebenszyklus ganzheitlich beglei-
ten. Durch ein systematisches Vorgehen, fillt es leichter, Zeit-
plédne einzuhalten, gezielt zu optimieren und letztendlich die
Nutzungsqualitit der Anwendung sicherzustellen.

Die Abbildung 1 stellt ein auf den Nutzer ausgerichtetes Vor-
gehensmodell dar. Es besteht aus drei Phasen — Analyse, De-
sign und Evaluation —, wobei das Hauptaugenmerk auf die
Analyse-Phase gerichtet ist. Die Besonderheit liegt darin, dass
in allen drei Phasen der Anwendungsentwicklung die Endan-
wender mit in den Entwicklungsprozess einbezogen werden.
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Somit wird sichergestellt, dass die Bediirfnisse, Wiinsche und
Anforderungen des Nutzers auf allen Ebenen des Design-
Prozesses beachtet werden. Ergonomische Engpédsse werden
somit rechtzeitig erkannt und gegensteuernde bzw. korrigie-
rende Mafinahmen konnen friihzeitig eingeleitet werden.

Phase 1: Analyse

Ein prézises Verstindnis vom Zusammenspiel zwischen Be-
nutzer, den zu erledigenden Aufgaben, dem Anwendungs-

kontext und der Anwendung selbst
ist Grundvoraussetzung fiir eine gute
Usability. Nur wenn sich alle Faktoren
im Einklang befinden und optimal auf-
einander abgestimmt sind, wird der
Benutzer seine Aufgaben effektiv und
effizient erledigen kénnen und zugleich
ein positives Nutzungserlebnis wahr-
nehmen. Wie dieses Verstdndnis inner-
halb der Analysephase aufgebaut wer-
den kann und welche Faktoren dabei zu
beriicksichtigen sind, bildet das Haupt-
augenmerk der Analysephase.

Wer sind die Nutzer?

Der erste Schritt fiir einen erfolgreichen
Usability-Prozess ist es, herauszufinden,
wer die Nutzer des Softwareproduktes
sind. Die Benutzer bzw. Benutzergrup-
pen, die mit der Software arbeiten sollen,
kénnen u. a. hinsichtlich ihres Wissens
und ihrer Erfahrungen mit den Aufga-

KVASy

ben oder Computern allgemein, ihren
Anspriichen und Erwartungen charak-
terisiert werden. Diese Eigenschaften
beeinflussen, wie die Anwendung von
den Benutzern wahrgenommen wird
und wie sie mit ihr arbeiten kénnen.

Was sind die Kernaufgaben?

Parallel zur Nutzeranalyse ist es not-
wendig, sich mit den Kernaufgaben
der Endanwender und den damit ver-
bundenen Geschiftsprozessen vertraut
zu machen. Dabei gilt es, das Gesamt-
bild der Aufgabe zu beriicksichtigen,
d. h., die Art und Weise, wie Aufgaben
zurzeit gelést werden, welche Infor-
mationen benotigt werden und auch
wie in auflergewohnlichen Situationen
der Nutzer mit dem System zurecht-
kommen kann. Zu jeder Aufgabe (z. B.
Durchfithrung der Billingprozesse, Mo-

nitoring oder Pflege der ©

Abb. I: Dreistufiges nutzerorientiertes
Entwicklungskonzept
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Infrastruktur

Benutzer

Abb. 2: Zusammenspiel zwischen Benutzern, ihren Aufgaben

und der zur Verfiigung stehenden Infrastruktur

Kundenkontakte) gehéren bestimmte
Inhalte, Abldufe und Kooperationbezie-
hungen, die die Software ganzheitlich
unterstiitzen muss, damit ein effektives
und transparentes Arbeiten moglich
ist. Dabei ist zu beriicksichtigen, dass
sich durch die Einfithrung einer neuen
Softwarelgsung bestehende Geschifts-
prozesse héufig verdndern oder neue
Aufgaben fiir den Benutzer entstehen.
Ein bewihrtes Mittel zur Aufgabener-
fassung (und somit unverzichtbarer
Bestandteil im Methodenrepertoire des
Usability Engineers) sind die so genann-
ten Ist-Szenarien. Sie kénnen Probleme
in ihrem Gesamtzusammenhang erfas-
sen und detailgenau wiedergeben.

Welche technische Infrastruktur ist
vorhanden?

Die Infrastruktur stellt den Anwendern
die Werkzeuge zur Losung lhrer Ar-
beitsaufgaben zur Verfiigung. Die Infra-
struktur umfasst sowohl die Hardware
mit den verfiigbaren Ein- und Ausgabe-
geridten als auch die Software mit allen
bereitgestellten Funktionalititen. Ein
genaues Verstindnis der Eigenschaften
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von Hardware und Software ist notwen-
dig, um die Softwarelésung moglichst
effizient an die sich vor Ort befindliche
Infrastruktur anzupassen und zu opti-

mieren.

Kontext

Usability ist dann gegeben, wenn in
einem konkreten Nutzungskontext das
Zusammenspiel zwischen Aufgaben,
Benutzern und Infrastruktur optimal
gegeben ist. Dazu muss die Software er-
stens zu den Arbeitsaufgaben passen (d.
h. die richtigen Funktionalitdten zur Ver-
fiigung stellen), zweitens muss sie opti-
mal den Eigenschaften ihrer Benutzer
angepasst werden, um ein effektives Ar-
beiten zu erméglichen und zugleich eine
positive Nutzungserfahrung vermitteln.
SchlieBlich bedarf es der Sicherstellung
eines reibungslosen Ablaufs innerhalb
der vorhandenen IT-Infrastruktur.

Es ist offensichtlich, dass Software nicht
“universell” tiber Usability verfiigt, son-
dern es kommt immer darauf an, wo
und wann die Software eingesetzt wird.
So hat ein Auflendienstmitarbeiter, der

Aufgaben

zur Erfiillung eines Instandhaltungs-
auftrags mit einem PDA unterwegs ist,
ganz andere Usability-Anforderungen
als der zustdndige Dispatcher am Desk-
top Computer.

Phase 2: Design

Ist die Analyse-Phase abgeschlossen,
geht es in der sich anschlieBenden De-
sign-Phase darum, die gesammelten
Information mdoglichst transparent in
konkrete Design-Entwiirfe umzuwan-
deln. Bevor dies jedoch geschieht, ist
eine Gewichtung der Usability-Ziele
erforderlich. Da Usability sehr viele As-
pekte umfasst, die manchmal miteinan-
der kollidieren, ist es im Vorfeld wichtig,
sich mit den Endnutzern auf eine konsi-
stente Untermenge von Usability-Zielen
zu einigen. Dabei muss man — wie im-
mer bei Projekten — auch im Bereich der
Usability Priorititen setzen. So sollte
z. B. bei der Zielgruppe “Neunutzer des
Systems” der Schwerpunkt hauptsich-
lich auf “Learnability” (Erlernbarkeit)
gelegt werden, wihrend bei erfahrenen
Nutzern die “Arbeitseffizienz” im Vor-
dergrund stehen sollte.

Vom abstrakten Entwurf zum detaillierten Design

In der Design-Phase bietet sich ein mehrstufiges Vorgehen
an. Zunichst wird ein so genanntes konzeptionelles Design
erstellt. Diese, oft auch als Grobdesign bezeichnete Design-
Stufe umfasst die Informationsarchitektur und das Navigati-
onskonzept der Applikation. Gleichzeitig werden Metaphern
bestimmt und Standards, Richtlinien und Style Guides erstellt
bzw. ausgewdhlt. Ziel ist es, den Workflow des Benutzers mog-
lichst optimal zu unterstiitzen, wobei technische Einschrin-
kungen mit in die Uberlegungen einbezogen werden.

In der anschlieBenden Phase des detaillierten Designs wird,
basierend auf dem konzeptuellen Modell und der gewéahlten
Metapher, der Entwurf so weitgehend vervollstindigt, das ein
sehr genaues visuelles Abbild des spateren Produkts entsteht.
Fiir die Gestaltung der Benutzerschnittstelle werden in aller
Regel GUI (Graphical User Interface) Builder eingesetzt, so
dass Oberfldchenprototypen generiert und ausprobiert wer-
den kénnen. Grundsitzliches Prinzip beim Design — wie auch
in den anderen Entwicklungsstufen — ist die Zusammenarbeit
mit den Endnutzern. Die Benutzer bringen eigene Design-
Ideen ein und sind auch entscheidungsberechtigt. Korrekturen
konnen so frithzeitig vorgenommen werden bzw. treten gar
nicht erst auf.

Phase 3: Evaluation

Ein wichtiges Grundprinzip unseres Vorgehensmodells ist die
stete Anwendung von Ergonomie-Tests. Solch eine Evaluation
der Usability kann sowohl an abstrakten Entwurfsmodellen
als auch an detaillierten Designs durchgefiihrt werden.

Dabei stehen dem Usability Engineer verschiedene metho-
dische Herangehensweisen zur Verfiigung, z. B. die Heuri-
stische Evaluation, die Methode des Lauten Denkens oder die
Blickaufzeichnung.

Mit Hilfe der Heuristischen Evaluationsmethode wird die An-
wendung systematisch nach Usability-Fehlern untersucht.

Bei der Methode des Lauten Denkens werden die Anwen-
der bei der Bearbeitung von vordefinierten arbeitstypischen
Aufgabenstellungen beobachtet und dabei ihre Handlungen,
Empfindungen und Gedanken ermittelt.

Durch die Blickaufzeichnungsanlage ist es zudem mdglich,
neben den direkt beobachtbaren Handlungen und verbalen

kVASy

AuBerungen auch Daten zur unbewussten Aufmerksamkeits-
verteilung zu erheben und anschliefend auf Basis modernster
Softwaretechnologien auszuwerten.

Aufgrund des iterativen Ansatzes unseres Vorgehensmodells
flieBen die Ergebnisse der Usability-Evaluation direkt in die
vorhergehenden Entwicklungsphasen ein. Das Analysemodell
sowie die jeweiligen Designmodelle werden somit — basierend
auf den Ergebnissen der Usability-Tests — sukzessive verbes-
sert, bis die gesteckten Usability-Ziele im vollen Umfang er-
reicht sind und zugleich alle bestehenden Geschiftsprozesse
effizient abgebildet werden.

Kontakt: Daniel Sinnig Ph. D., Departement of Computer
Science and Software Engineering, Concordia University,
Montreal (Canada), Tel.: +1 514 347-3639, Fax.: +1 514 848-4568,
ds@dsinnig.com

Zusammenfassend bleibt festzuhalten, dass die konse-
quente Anwendung des vorgestellten Vorgehensmodells
erheblich dazu beitrdgt, dass das Losungsportfolio der
SIV.AG nicht nur optimal an betriebliche Erfordernisse an-
gepasst wird, sondern zugleich auch dem Anwender ein
effizientes und effektives Arbeiten ermdglicht.

Von den Vorteilen eines strategischen Usability-Manage-
ment-Plans profitieren dabei Unternehmen und Mitarbei-
ter gleichermaBen. Zum einen fiihrt ein benutzerfreund-
lich gestaltetes System zur Vermeidung negativer Folgen
fiir die Nutzer. Zum anderen kénnen im Unternehmen
durchaus signifikante Kosten fiir Trainings, Dokumenta-
tionen und das Einspielen kostspieliger Anderungen ge-
spart werden.

Zurzeit laufen in der SIV.AG Projekte, die das Ziel ha-
ben, innerhalb der evolutiondren Weiterentwicklung der
Applikation (Lesen Sie dazu auch unseren Beitrag auf S. 12.
- Die Redaktion) auch die Usability sowie das Nutzungser-
lebnis der IT-Lésung kVASy® noch weiter zu optimieren.
Parallel hierzu erfolgt u. a. die komplette Umgestaltung der
Homepage der SIV.AG auf Web 2.0-Technologie sowie die
Einfiihrung einer aufgabenorientierten Benutzerschnitt-
stelle fiir kKVASy®. (ds/as)
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Erneuerung und Kontinuitat

Gemeinsam mit ihren Kunden setzt die SIVAG mit kVASy® 5 den Weg einer evolutiondren Weiterentwick-

lung ihres Losungsportfolios fort. Fiir die Anwender bedeutet der sukzessive Ubergang zu einer service-

orientierten Architektur ein deutliches Plus an Performance, Nutzerfreundlichkeit, Flexibilitat und Individuali-

sierbarkeit. Dabei profitieren sie von der langjahrigen strategischen Partnerschaft der SIVAG mit dem Welt-
marktfiihrer Oracle. Der Vorteil: Kein abrupter Systemwechsel, sondern eine kontinuierliche Erneuerung auf
einer homogenen Technologiebasis und im Rahmen einer systemibergreifenden Prozessintegration.

Die SIV.NEWS im Gespréch mit Arno Weichbrodt, Vorstand der
SIV.AG, iiber die Mehrwerte der neuen Produktgeneration.

SIV.INEWS: Worin bestehen die besonderen Vorteile von kVASy®5?

Arno Weichbrodt: Mit kVASy® 5 stellen wir uns den stetig
komplexer werdenden Anforderungen der liberalisierten
Versorgungsmairkte und setzen auf eine durchgéngige Pro-
zessorientierung und Usability. Fiir unsere Anwender lassen
sich die Vorteile der neuen Produktgeneration sicher am be-
sten anhand des kVASy® Application Organizers erkldren. Der
Nutzer kann sich frei auf seiner gewohnten Arbeitsoberfldche
bewegen und gelangt tiber ein intuitiv zu bedienendes Portal
ganz entspannt in jede von ihm gewiinschte Anwendung — ob
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er nun in kVASy® einen neuen Kunden anmelden, ein Meeting
in seinem Kalender vermerken oder einem Dienstleister eine
Mail schreiben méchte. Er kann mit seinen Kollegen chatten,
Notizen und Aufgaben hinterlegen, in Word oder Excel ar-
beiten bzw. auf andere ERP-Systeme zuriickgreifen —all dasim
Rahmen einer kontextsituativen Meniifiihrung und in einem
frischen Look & Feel. Immer stehen dabei unsere Anwender
und ihre ganz individuellen Tagesaufgaben im Mittelpunkt.
Im Rahmen einer serviceorientierten Architektur erschlief3t
sich unseren Kunden eine applikationsiibergreifende Kom-
munikationswelt. Wo es heute noch Schnittstellen zu den L6-
sungen anderer Anbieter gibt, wird sich der Datenaustausch
zukiinftig tiber Prozessschnittstellen vollziehen. Technisch
koénnen diese Schnittstellen als WSDL (maschinen-lesbare

|
1
i

&

|

Beschreibung eines Web-Service) und BPEL (ausfiihrbare Be-
schreibung von Prozessabldufen) beschrieben werden. Fiir un-
sere Kunden bedeutet kVASy® 5 also vor allem eine optimierte
Softwareergonomie und systemiibergreifende Integration in
einer scheinbar globalen Applikation.

SIV.NEWS: Was wird sich mit der neuen Produktgeneration fiir die
Kunden der SIV.AG dandern?

Arno Weichbrodt: Mit kVASy® 5 vervollkommnen wir sukzes-
sive unser Losungsportfolio und setzen ganz planvoll unseren
Prozess einer evolutiondren Softwareentwicklung fort — und
dies natiirlich mit Blick auf unsere Kunden und dem nétigen
AugenmaS fiir das wirtschaftlich Machbare. Es handelt sich
hierbei also keinesfalls um eine Produktneueinfithrung bzw.
-ablosung.

Im Rahmen unserer langfristigen Produkt-Roadmap stellt
kVASy®5 einen wichtigen Meilenstein fiir den kontinuierlichen
Umbau unserer Softwarearchitektur dar. Unsere Applikation
wird dann nicht nur serviceorientiert bzw. service-enabled
sein, sondern kann als echter ,Service Provider” verstanden
werden. Die damit verbundene technologische Erneuerung
ist ein sich iiber mehrere Jahre hinziehender Prozess, der sich
z. B. mit der Einfithrung von Web.kVASy® ab dem Jahr 2002
vergleichen ldsst.

Alles in allem garantiert die SIV.AG mit diesem Vorgehen
als ein verldsslicher Partner langfristige Planungs- und In-
vestitionssicherheit. Auch beim Ubergang zu einer serviceo-
rientierten Architektur ist es uns wichtig, unsere Anwender
frithzeitig mitzunehmen und mit einer transparenten Entwick-
lungsstrategie sehr sensibel auf ihre Bediirfnisse einzugehen.
Sie werden von einer deutlichen Steigerung der Prozesseffizi-
enz und Usability profitieren konnen.

SIV.NEWS: Welche Produktphilosophie liegt kVASy® 5 zugrunde?

Arno Weichbrodt: Mit unserer neuen Produktgeneration fokus-
sieren wir uns noch stirker auf die engen Wechselwirkungen
zwischen den einzelnen Modulen unserer Applikation. Dabei
verstehen wir sie nicht mehr als separate Einheiten, sondern
als interagierende Funktionskomplexe innerhalb konkreter Ge-
schiftsprozesse. Gemeinsam mit unserer Tochtergesellschaft
A&T Softwarearchitektur und Technologie GmbH betrachten
wir es daher als unsere Kernkompetenz, fiir ausgewihlte Pro-
zesszusammenhénge hochperformante ergonomische Services
zu entwickeln und funktional zu orchestrieren.

4 CERTIFIED ADVANTAGE
ORACLE PARTNER

SIV.NEWS: Werden Sie dabei auch weiterhin auf bewdihrte Oracle-
Technologien setzen?

Arno Weichbrodt: Thre Frage lasst sich mit einem ganz klaren
Ja beantworten. Oracle ist und bleibt unser wichtigster stra-
tegischer Partner und bietet uns ideale Voraussetzungen zur
evolutiondren Weiterentwicklung unseres Produktspektrums.
Wir setzen also unverdndert auf der leistungsstarken Basis-
technologie des Marktfiihrers auf. kVASy® 5 wird langfristig
ein SOA-Stack mit Enterprise Java in der Middle Tier sowie im
User Interface zugrunde liegen. Schrittweise eingefiihrte Ser-
vicekomponenten speichern dabei ihre Daten in dedizierten
Datenbank-Schemata.

SIV.NEWS: Zusammenfassend betrachtet, was sind die Mehrwerte
einer serviceorientierten Architektur fiir die Kunden der SIV.AG?

Arno Weichbrodt: Mit kVASy® 5 riicken die individuellen
Prozessabldufe und Entscheidungskriterien der einzelnen
Kunden in den Vordergrund. Damit kann effizienter gearbei-
tet und nicht zuletzt wesentlich weitgehender automatisiert
werden. So wird kVASy® 5 dabei helfen, die Prozesskosten zu
senken.

Zugleich erméglicht der SOA-Stack ein umfassendes Prozess-
monitoring. Da Anderungen in der tiglichen Arbeitsroutine
nicht mehr zwangsladufig eine Anpassung der Anwendungs-
logik nach sich ziehen, kann schneller und flexibler auf sich
wandelnde Anforderungen des Marktes reagiert werden. An-
gesichts der strikten Konformitit zwischen den jeweiligen Ein-
gaben und dem Prozessablauf erh6ht sich zudem die Produk-
tivitdt der mit kVASy® arbeitenden Nutzer. Standards werden
automatisiert bzw. durch die Anwendung unterstiitzt.

Dariiber hinaus ermdglicht die Implementierung der Prozes-
sabldufe auBerhalb der Anwendungslogik in der Standard-
Middleware die Einrichtung einer scheinbar globalen Ap-
plikation, in der die Geschiftsprozesse als Ganzes und ohne
Wechsel der Anwendung effizient und bereichsiibergreifend
abgearbeitet werden konnen.

Parallel dazu bewirkt der Entwicklungsprozess fiir
kVASy® 5 nicht zuletzt auch einen Gewinn an Softwarequali-
tdt und vereinfachte Wartungsprozesse bei Installationen und
Patches. Den Kunden der SIV.AG bietet die Umstellung auf
eine serviceorientierte Architektur insofern mehr Bedienungs-
komfort, mehr Prozesseffizienz und damit ein deutliches Plus
an Zukunftssicherheit. (as)
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Strategischer Schulterschluss

Als Certified Advantage Partner setzt
die SIVAG seit 1992 auf die Analy-
se- und Entwicklungsumgebung des
Marktfithrers Oracle. Eine erfolgreiche
strategische Partnerschaft, die dem
ganzheitlichen Lgsungsanbieter und
seinen Kunden gleichermafien Vorteile
bietet — durch eine homogene Technolo-
giebasis und systemiibergreifende Pro-
zessintegration. Auch im Rahmen des
kontinuierlichen Wandels hin zu einer
serviceorientierten Softwarearchitektur
profitieren die kVASy® - Anwender von
Innovationsstirke und Know-how des
Weltkonzerns.

Die SIVNEWS im Gesprich mit Rein-
hard Popp, Leitender Systemberater der
ORACLE Deutschland GmbH.

SIV.NEWS: Fiir die SIV.AG ist Oracle der
wichtigste strategische Partner. Wo sehen
Sie die besondere Qualitit der Zusammen-
arbeit?

Reinhard Popp: Seit nunmehr 17 Jahren
gelingt es unseren beiden Unternehmen,
stetig neue gemeinsame Geschiftsfelder
zu erschlieBen und systematisch auszu-
bauen. Die Versorgungsbranche bietet
uns erhebliche Wachstumspotentiale,
insbesondere im hart umkadmpften mit-
telstandischen Segment. Hier haben wir
die SIV.AG als einen soliden, verlass-
lichen Partner schitzen gelernt — so-
wohl bei der gezielten Vermarktung un-
seres Utility-Produktportfolios als auch
bei der Umsetzung einer durchgingig
prozessorientierten  Entwicklungsme-

thodik.
SIV.NEWS: Die neue Produktgeneration

der SIV.AG kVASy®5 steht fiir einen deut-
lichen Zuwachs an Prozessorientierung,
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systemiibergreifender Integration und Usa-
bility. Welche Vorteile bietet der Oracle-
SOA-Stack aus technologischer Sicht?

Reinhard Popp: Mit unserer Oracle SOA
Suite bieten wir alle Serviceinfrastruk-
turkomponenten, die fiir Aufbau, Be-
reitstellung und Management service-
orientierter Architekturen erforderlich
sind. Der unmittelbare Nutzen: mehr
Produktivitit durch eine benutzer-
freundliche, integrierte SOA-Entwick-

Reinhard Popp, Leitender Systemberater der
ORACLE Deutschland GmbH

lungs- und Managementumgebung
sowie eine hohere Serviceverfiigbarkeit
und -zuverldssigkeit. Der damit ver-
bundene Qualitdtsvorsprung basiert auf
unserer einzigartigen Grid-Architektur
mit hoch entwickelten Skalierungs- und
Leistungsfunktionen.

Gerade bei der gemeinsamen Entwick-
lung einer serviceorientierten Archi-
tektur verbindet uns ein zielgerichteter
Know-how-Transfer mit den Spezia-
listen der SIV.AG und der A&T GmbH.
Wir tauschen regelmiBig ganz offen

und unkompliziert unsere Projekter-
fahrungen aus und stehen in einem en-
gen fachlichen Austausch miteinander.
Dazu gehéren z. B. auch diverse Trai-
nings und die intensive Nutzung der
Oracle Product Technology Services.
Zugleich ist die SIV.AG Betatester un-
serer Datenbankversion 11g Release 2,
die u. a. eine Aktualisierung der Server-
software im laufenden Betrieb ermdog-
licht sowie deutliche Verbesserungen bei
unstrukturierten Daten mit sich bringt.
Ein neues Kompressionsverfahren re-
duziert selbst Bindrdaten auf die Halfte
bzw. ein Drittel ihrer Grofle, wodurch
Plattenplatz gespart werden kann.

SIV.NEWS: Wodurch konnen nun die
kVASy® - Anwender konkret vom zugrunde
liegenden Technologiestack profitieren?

Reinhard Popp: Der Einsatz unserer
Technologie bringt eine Reihe von
Vorteilen mit sich: eine héhere Soft-
warequalitit, Offenheit durch Stan-
dards, reduzierte Entwicklungs- und
Wartungszeiten sowie eine optimierte
Performance, um nur einige davon bei-
spielhaft zu nennen.

Gerade im Rahmen der Umstellung auf
SOA bedeutet die Nutzung unserer ho-
mogenen Technologiebasis mehr Pro-
duktivitit und Benutzerfreundlichkeit.
Unser SOA-Stack erméglicht ein iiber-
greifendes Prozessmonitoring und eine
bereichsiibergreifende Abarbeitung al-
ler Geschiftsprozesse. Die konsequente
Integration in einer scheinbar globalen
Applikation macht sich also direkt im
Arbeitsalltag der Kunden bemerkbar —
durch vereinfachte Routineabldufe und
einen deutlichen Gewinn an Usability.

(as)
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Dr. Corrina Herold
Marketingmanagerin

der procilon IT-Solutions GmbH
Tel.: +49 341 14938-30

Fax: +49 341 14938-59

corrina.herold@procilon.de

procilon — Ein starker Partner fur den rechts-
konformen Datenaustausch im Energiemarkt

Die procilon IT-Solutions GmbH be-
schéftigt sich seit mehr als sieben Jahren
mit der sicheren elektronischen Kommu-
nikation. Dabei werden sowohl spezielle
branchenbezogene als -iibergreifende
Losungen entwickelt, die grundsétzlich
drei Leistungen verbinden: Transaktion
von strukturierten und unstrukturierten
Daten, Integrationinbestehende Systeme
und Applikationen sowie den sicheren
Austausch der Daten mittels digitaler
Signatur  (fortgeschritten+qualifiziert)
und Verschliisselung.

Bundesweit haben sich iiber 600 Kun-
den mittlerweile fiir die Losungen des
Leipziger Unternehmens entschieden.
Dazu zihlen im besonderen Energiever-
sorger, Einrichtungen des offentlichen
Dienstes und des Gesundheitswesens
sowie mittelstindische Unternehmen.

Speziell fiir den Energiemarkt wurde
die Komponente ProGOV energy als
serviceorientierte Plattform fiir heu-
tige und zukiinftige Anforderungen
im Energiemarkt entwickelt. Durch ein
ganzheitliches Integrationskonzept wer-
den bestehende Systeme miteinander

verbunden und somit die Mdoglichkeit
des rechtskonformen Datenaustausches
sichergestellt.

ProGOV energy gewihrleistet die
sichere elektronische Kommunikation,
die beim Datenaustausch im Rahmen
von GPKE, GeLi Gas und GABi Gas
zwischen den Marktpartnern gefor-
dert wird. ProGOV energy tibernimmt
die Verschliisselung und Signatur von
E-Mails, den Austausch von mehr-
wertsteuerrelevanten Rechnungsdaten
(INVOIC) mit qualifizierter digitaler
Signatur, den Datenaustausch per AS2,
die Anbindung bestehender Archiv-
systeme und die ArchiSig-konforme
Langzeitarchivierung von Signaturen.
Des Weiteren sorgt ProGOV energy na-
tiirlich auch fiir die sichere Transaktion
auflerhalb der Umsetzung der Bundes-
netzagenturrichtlinien.

Die sichere elektronische Kommuni-
kation und der elektronische Rech-
nungsaustausch gewinnen in tdglichen
Geschiftsprozessen zunehmend an Be-
deutung. Schon heute kénnen vielfal-
tige elektronische Prozesse mit ProGOV

energy abgebildet werden. Der Ausbau
von ProGOV energy zur unterneh-
mensweiten sicheren Kommunikations-
und Prozessplattform ist schrittweise
durchfiihrbar. Angefangen bei der un-
ternehmensweiten sicheren E-Mail-
Kommunikation iiber Emissionshandel
und elektronisches Mahnwesen mittels
OSCI, E-Payment, Authentifizierung bis
hin zu Portalanbindungen.

Zusammen mit den Kunden wird die be-
stehende Infrastruktur wie Mailkette, Vi-
renschutz, Contentfilter etc. erdrtert und
ProGOV energy in diese eingebunden.

Als einer der ersten Softwarehersteller
im Energieversorgermarkt hat sich die
SIV.AG fiir die procilon IT-Solutions als
Integrationspartner entschieden, um ih-
ren Kunden einen erfahrenen Losungs-
anbieter fiir die sichere Kommunikati-
on zur Seite zu stellen. Die langjghrige
Erfahrung beider Unternehmen setzt
Mafstébe, fithrte zu zahlreichen, erfolg-
reich umgesetzten Projekten und einer
standigen Weiterentwicklung der Lo-
sung fiir die speziellen Anforderungen
des Energiemarktes. (ch)
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Gemeinsame Schnittstelle — Am HESS-Auto-
maten gezahlt — direkt in kVASy® gebucht

Durch den verscharften Wettbewerb auf dem Strom- und Gasmarkt und den damit einhergehenden Ko-

stendruck verlangen die Versorgungsunternehmen — in Deutschland insbesondere die Stadtwerke — nach

Losungen, die sowohl die Wirtschaftlichkeit erhohen als auch den Kundenservice und somit die Kundenbin-

dung verbessern.

HESS und die SIV.AG bieten Versorgungsunternehmen
Lsungen fiir eine effektive Gestaltung der Geschiftsprozesse
in unterschiedlichen Bereichen, die jeweils fiir mehr Komfort,
Effizienz und Sicherheit sorgen. , Die neue 'Comfortschnitt-
stelle’” ermdglicht eine optimale Anbindung des HESS-Zah-
lungssystems mit Kassenautomat an kVASy®, den Software-
standard der SIV.AG, und verbindet die Vorteile der beiden
Systeme”, erklart Wolfgang Ristau, Vertriebsleiter von HESS.
50 werden wir den Anspriichen der Versorgungsunterneh-
men beziiglich der Optimierung und Automatisierung der
Prozesse in den Kundenzentren gerecht”, stellt Ristau fest.

Das HESS-Zahlungssystem mit Kassenautomat ist eine mul-

tifunktionale Hard- und Softwarelgsung zum automatischen
Kassieren und Buchen von Bar- und ec-Kartenzahlungen am
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Kassenautomaten sowie fiir die Annahme und Ausgabe von
Bargeld. Der Kunde begleicht seine Verbrauchsrechnung in
Selbstbedienung. Die Identifizierung am Kassenautomaten
erfolgt entweder tiber einen Barcode-Scanner oder tiber die
Eingabe der Kundennummer am Touch-Screen-Bildschirm.
Anschliefend erfolgt die Auswahl der Verbrauchsstelle. Wei-
ter ermdglicht das System dem Kunden Gesamt- oder Teilzah-
lungen.

,Durch den Einsatz des modernen Zahlungssystems von
HESS werden Mitarbeiter von Routinearbeiten entlastet, Ab-
wicklungskosten gesenkt und es steht mehr wertvolle Arbeits-
zeit zur Betreuung der Kundinnen und Kunden zur Verfii-
gung”, so Ristau weiter. Weitere Vorteile sind die Moglichkeit
einer Rund-um-die-Uhr-Verfiigbarkeit des Kassenautomaten

fir die Kunden sowie ein verbessertes
Sicherheitskonzept, denn alle Zahlungs-
vorgénge laufen zentral tiber den — nach
Bankenqualitits- und Sicherheitsstan-
dard entwickelten und produzierten —
HESS-Kassenautomaten. Dariiber hin-
aus konnen die modular aufgebauten
Systeme von HESS den Wiinschen und
Anforderungen der Anwender optimal
angepasst werden.

Durch die neu entwickelte , Comfort-
schnittstelle” werden alle Zahlungen
automatisch vom HESS-Zahlungssy-
stem in den Softwarestandard kVASy®
gebucht. Das Kundenkonto befindet
sich somit immer auf dem aktuellen
Stand. Weiter werden durch den Ein-
satz der , Comfortschnittstelle” manu-

HESS

cash handling & payment systems

elle Buchungs- und Ubertragungsfehler
ausgeschlossen. Die neue ,Comfort-
schnittstelle” ist das Ergebnis einer en-
gen Zusammenarbeit zwischen HESS
und der SIV.AG. , Nach rund einjdhriger
gemeinsamer Entwicklungszeit steht
die Schnittstelle nun fiir den Einsatz
beim Kunden zur Verfligung”, freut
sich Wolfgang Ristau. Erstmalig zum
Einsatz kommt die ,,Comfortschnittstel-
le” bei den Stadtwerken Sondershau-
sen, die bereits heute auf Produkte von
HESS und der SIV.AG vertrauen. Wei-
tere Projekte, z. B. bei den Stadtwerken
Giistrow, sind in Planung.

HESS Cash Systems GmbH & Co. KG
ist ein Tochterunternehmen der inter-
national tdtigen Gauselmann Gruppe.

Mario Hoffmeister M. A.
Pressesprecher der

HESS Cash Systems GmbH & Co. KG
Tel.: +49 7159 4009-76

Mobil: +49 171 9745712

mario.hoffmeister@hess.de

Unter dem Slogan ,Kreativitét ist der
Motor unserer innovativen Lésungen”
entwickeln, produzieren und vertreiben
die mehr als 140 Mitarbeiter von HESS
Selbstbedienungssysteme fiir Banken
und Kreditinstitute, Zahlungssysteme
fiir kommunale Einrichtungen, geld-
verarbeitende Systeme im Retailbereich
und Cash Handlingsysteme fiir Casinos.
Entwicklungs- und Produktionsstand-
ort von HESS ist Magstadt in der Nahe
von Baden-Wiirttembergs Landeshaupt-
stadt Stuttgart. HESS-Produkte sind von
der Forschung tiber die Entwicklung bis
hin zur Produktion ,Made in Germa-
ny”. Der Vertrieb der Produkte dagegen
erfolgt weltweit. Der Exportanteil liegt
aktuell bei 60 Prozent. (mh)

Member of

é German Water

Partnership

SIV.AG: Mitglied im German Water Partnership

Seit April 2008 engagiert sich die SIV.AG als aktives Mitglied
im German Water Partnership e. V.. Der Verein ist eine ge-
meinsame Initiative des offentlichen und privaten Sektors
in Deutschland. Wirtschaftsunternehmen, Regierungs- und
Nichtregierungsorganisationen, wissenschaftliche Einrich-
tungen sowie Fachverbinde im Wasserbereich tauschen iiber
diese Plattform Informationen iiber ihre Aktivitdten und
Dienstleistungen aus. Elementares Ziel dabei ist es, Aktivi-
titen und Initiativen der deutschen Wasserwirtschaft zu biin-
deln und die deutsche Expertise weltweit bekannt zu machen.
Der German Water Partnership e.V. ist die zentrale Anlauf-
und Kontaktstelle fiir internationale Anfragen nach dem An-
gebotsspektrum der deutschen Wasserwirtschaft.

Im Rahmen des Verbandes nimmt die SIV.AG eine besonde-
re Rolle ein, ist sie hier doch der einzige auch international
erfolgreich aufgestellte Softwareanbieter mit ausgewiesenem
Know-how fiir die den ingenieurtechnischen Aufgaben nach-
gestellten Abrechnungsprozesse.

Auf Basis der bisherigen Zusammenarbeit hat die SIV.AG be-
reits konkrete Projektszenarien modelliert. Ziel ist es dabei, ge-
meinsam mit starken Partnern wie der GELSENWASSER AG
oder der Berlinwasser Gruppe , schliisselfertige” Gesamtpro-
jekte zur Abdeckung der gesamten Wertschopfungskette im
Bereich der Wasserinfrastruktur zu entwickeln, zu vermarkten

und umzusetzen. (as)
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Aareal Bank: 100%-ige Zuordnungssicherheit

Nachdruck eines Interviews mit Andreas Beckmann, Director Aareal Bank, Integrated Payment Solutions, zur
Zusammenarbeit mit der SIVAG im ,,Energiespektrum‘ Heft 3/2009

es: Was versprechen Sie sich von der Kooperation mit der SIV.AG?

Andreas Beckmann: Wir erwarten, mit diesem neuen, in der
Branche etablierten Partner weitere Kunden ansprechen und
mit unseren bewéhrten Losungen versorgen zu kénnen, die
wir bisher tiber unseren Exklusiv-Partner SAP nicht haben er-
reichen kénnen. Umgekehrt wird es SIV-Kunden nun méglich,
die BK01-Zahlungseingangsoptimierung der Aareal Bank auf
den individuellen Nutzen zu priifen.

es: Was sprach hier fiir den Partner SIV.AG?

Andreas Beckmann: Die SIV.AG haben wir als dynamischen,
bestens vernetzten Dienstleister kennengelernt. Das Unter-
nehmen sucht zudem mit grofem Engagement nach interes-
santen Losungen, die ihre Anwender tédglich weiterbringen
konnen. Und schlieBSlich decken sich ihre Kunden mit unseren
Zielkunden.

es: Die Vollautomatisierung der Billingprozesse in der Energiewirt-

schaft steht derzeit weit oben auf der Tagesordnung. Wie sehen Sie
die Situation?
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Andreas Beckmann: In einer Zeit knapper werdender Margen
— Stichwort Deckungsbeitrag II — ist Effizienzsteigerung tiber
alle Arbeitsbereiche hin unabdingbar. Wir gehen davon aus,
dass der genannte Trend vermehrt den Blick fiir Best practise-
Losungen wie BKO1 6ffnet — auch losgeldst von bisherigen po-
litischen Bindungen.

es: Was sind die Vorteile von BKO1 fiir die Energiewirtschaft?

Andreas Beckmann: Wir sind der Uberzeugung, mit BKO1
die zukunftstrachtigste und effektivste Technologie zu bie-
ten, um hochste Zuordnungsquoten im Zahlungseingang
zu erreichen. Hierin liegt der erste groSe Vorteil. Der glei-
che innovative technische Ansatz ist auch Grundlage des
zweiten Hauptvorteils, der Speziallosung BK01 immocon-
nect. Im Kern ist dies ein brancheniibergreifender Prozess
ohne Systembruch; im Ergebnis ein nachhaltiges Kunden-
bindungsinstrument sowie ein Vertriebs-argument gegentiber
Neukunden.

es: Bisher lag der Einsatzbereich vorwiegend in der Wohnungswirt-
schaft. Auf welchen Erfahrungsschatz aus der Wohnungswirtschaft

konnen Sie hier zuriickgreifen?

Andreas Beckmann: Dort sind wir seit
Jahrzehnten bei weit iiber 2200 Kunden
als Experte fiir die Abwicklung von Mas-
senzahlungsverkehr titig. So konnten
wir die entscheidenden systemischen
Merkmale auf eine Branchenlésung fiir
die Energiewirtschaft tibertragen: Inte-
gration in die Branchensoftware und Au-
tomatisierung von Buchungsprozessen.

es: Wie dhnlich sind hier die Prozesse? In-
wieweit kénnen Sie und Ihre Kunden davon
konkret profitieren?

Andreas Beckmann: Die Abrechnungs-
prinzipien &hneln einander. Die klas-
sischen Bankdienstleistungen wie etwa
die Kontofiihrung sind analog nutzbar.

Es bleiben die Branchenspezifikationen,
die durch die Integration in die Unter-
nehmenssoftware hergestellt werden.
AuBerdem konnen wir zusitzliche
Energien im Zusammenspiel der beiden
Branchen realisieren — durch die ge-
nannte Losung BK01 immoconnect.

es: Ihre Losung muss tiefgreifend mit der
Unternehmenssoftware integriert werden.
Was bedeutet dies konkret?

Andreas Beckmann: Das heifit, wir sind
mit unseren Dienstleistungen Premi-
um- und Exklusivanbieter fiir die Kun-
den unserer BKO1-Partner. Umgekehrt
muss die Unternehmenssoftware BK01-
fghig sein und vom Hersteller entspre-
chend aufbereitet werden. Das gibt
den Kunden Sicherheit hinsichtlich der

== | Aareal Bank

Anpassung neuer Releases oder einer
modifikationsfreien Einfithrung: Die
BKO1-Funktionalitdten sind Bestandteil
eines Standardproduktes.

es: Welche weiteren Optimierungsschritte
Ihrer Abrechnungslosung stehen derzeit an?

Andreas Beckmann: BKO1 mit kVASy®
wird als umfassende Losung gestaltet.
Verfeinerungen im Detail und das Ent-
wickeln kreativer Erweiterungen sind
Bestandteil unserer Philosophie. Glei-
chermaflen verbessern wir fortlaufend
die rein bankseitigen Systembestand-
teile wie das Kontofiihrungssystem.

Das Interview fiihrte Michael Nallinger,
Chefredakteur des , Energiespektrums”.

(mn)

Exklusive Partnerschaft neben SAP

Die SIV.AG und die Aareal Bank — mit iiber 50 Jahren Bran-
chenerfahrung und mehr als 2.200 Kunden Marktfiihrer in der
gewerblichen Wohnungs- und Immobilienwirtschaft — haben
eine exklusive Kooperationsvereinbarung fiir den Ultility-
Markt geschlossen. Nach den Kunden der SAP profitieren
fortan auch die Anwender der SIV.AG von der langjihrigen
Expertise des Wiesbadener Bankhauses in der Abwicklung
des Massenzahlungsverkehrs und der Optimierung angegli-
ederter Softwareprozesse.

Durch die Integration des Zahlungsverkehrsverfahrens BK01
der Aareal Bank in kVASy® entfallt der bislang hohe manuelle
Aufwand der Kundenbetreuer bei der Zuordnung zu offenen
Posten — bei einer gleichzeitigen 100%-igen Treffsicherheit.

Wie seit Jahren erfolgreich bei Tausenden Mietern erprobt,
erlaubt die systematische Integration des Verfahrens BKO01 in
kVASy® Unternehmen der Versorgungswirtschaft eine eindeu-
tige Zuordnung der Zahlungen fiir den individuellen Strom-,
Gas- oder Wasserverbrauch. Dies ist méglich, indem es zu je-
der realen Kontonummer, auf die Zahlungen bei der Bank lau-
fen (etwa das der Stadtwerke), unbegrenzt viele virtuelle Kon-
tonummern (fiir jeden einzelnen Stadtwerke-Kunden) gibt.

Diese immer mitgelieferten virtuellen Kontonummern erset-
zen Kundennummern und identifizieren daher jeden Kunden,
Zéhler oder Vertrag zweifelsfrei. Die dadurch erzielte Vollau-
tomatisierung der Zahlungsverkehrs- und Buchungsprozesse
ist verbunden mit einer Prozesskostenersparnis im Massen-
zahlungsverkehr von 30 bis 50 %.

© Aareal Bank Gruppe

Die Aareal Bank ist einer der fithrenden internationalen
Immobilienspezialisten und im MDAX gelistet. In struk-
turierten Immobilienfinanzierungen ist sie auf drei Konti-
nenten aktiv. Auf der Grundlage ihres erfolgreichen euro-
péischen Geschéftsmodells hat die Aareal Bank &hnliche
Plattformen in Nordamerika und im Raum Asien/Pazifik
aufgebaut. Sie bietet Immobilienfinanzierungslésungen in
mehr als 25 Landern an. Im Segment Consulting / Dienst-
leistungen offeriert sie einen umfassenden Service bei der
Verwaltung von Wohnungsbestdnden und der Abwicklung
von Zahlungsverkehrsstrémen fiir Unternehmen mit Mas-
senzahlungsverkehr. Im Zahlungsverkehr fiir Immobilien-
unternehmen ist sie in Deutschland Marktfiihrer. (as)
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Dresden-IT GmbH: Gemeinsam erfolgreich

Dresden-IT verfiigt tiber ein leistungsfihiges Rechenzentrum
mit einer modernen Infrastruktur. Durch langfristige Vertrags-
vereinbarungen mit der SIV.AG bietet es kVASy® - Anwendern
wie der Stadtentwisserung Dresden GmbH, der Wasserversor-
gung Weifseritzgruppe GmbH und der Stid-Oberlausitzer Was-
serversorgungs- und Abwasserentsorgungsgesellschaft mbH
Planungs- und Investitionssicherheit. Als Competence Center
der SIV.AG setzt das Unternehmen die anspruchsvollen Imple-
mentierungsanforderungen in den Bereichen Billing, Finance
und Technical Assets mit Fokus auf die Wasser- und Abwasser-

kVASy®

Kompetenz-
zentrum

fiir Ver- und Entsorgungs-
unternehmen

B Outsourcing Partner - Systembereitstellung
und Anwendungsbetreuung

B Implementierungspartner - Systemein-
richtung und Training

B Optimale Lésungen zu kVASy”® -
elektronische Archivierung, Druck- und
Kuvertierung, individuelles Reporting,
gerichtliches Mahnwesen

Dresden-IT GmbH | dd|it
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wirtschaft fiir seine Dienstleistungspartner um. In den bisherigen
Dateniibernahme- und Systemeinrichtungsprojekten waren die
lokale Nihe und Marktkenntnis von zusitzlicher Bedeutung.

Besonders kleinere und mittlere Ver- und Entsorger erzielen mit
dem ASP-Modell enorme Kostensenkungen. Zu den wichtigsten
Entscheidungskriterien zihlen nicht nur die stetig wachsenden
Anforderungen an Technologie- und Prozesswissen, sondern
auch der hohe Standard an Sicherheit und Verfiigbarkeit. Durch
die kVASy® - Einrichtungs- und Datentibernahmeprojekte fiir
den Abwasserverband Rodertal, den Abwasserbetrieb Glashiit-
te und den Abwasserzweckverband , Untere Zschopau” wuchs
2008 die Zahl der durch Dresden-IT betreuten Anwender auf
neun Unternehmen und Verbdnde. Mit weiteren Losungen im
Prozessumfeld der zentralen Anwendung kVASy® kénnen die
Kunden auch Dienstleistungen vom Dokumentenmanage-
ment und Berechtigungsmanagement iiber die Abbildung von
individuellen Anforderungen zur Drucklayout-Gestaltung bis
hin zu Druck-, Kuvertierungs- und Versandleistungen in An-
spruch nehmen.

Neben der SIV-Zertifizierung ist Dresden-IT auch Silberpart-
ner der EASY SOFTWARE AG im Umfeld des Dokumen-
tenmanagements. Die Entscheidung zum Ausbau der Lo-
sungskompetenzen auf diesem Gebiet wurde in den letzten
Monaten durch verstédrkte Anfragen vieler Kunden und Interes-
senten erfolgreich bestétigt. Die Entscheidung der FREITALER
STROM+GAS GMBH und der Stadtwerke Lobau GmbH fiir
die EASY-Produkte hat die Dresden-IT GmbH auch niher an
kVASy® - Anwender im Bereich der Stadtwerke gebracht. Dabei
stehen nicht nur die Anforderungen zur elektronischen revi-
sionssicheren Archivierung im Mittelpunkt, sondern auch die
Abbildung von komplexen Prozessen zur Automatisierung des
Rechnungseingangs sowie die Gestaltung von Ldsungen zur
Kundenakte, Vertragsakte und Personalakte. Ein Schwerpunkt
ist dabei die E-Mail-Archivierung im Geschéftspostverkehr und
der Marktkommunikation im Strom- und Gasumfeld.

Mit der Gewinnung eines lokalen Partners fiir Scan-Dienstlei-
stungen rundet die Dresden-IT GmbH die Anforderungen zur
Dokumentenverarbeitung ab und sieht sich den Herausforde-
rungen speziell bei der Prozessoptimierung gewachsen. (ab)

Kontakt: Annette Burkhardt, Dresden-IT GmbH, Tel.: +49 351 857
1675, Fax: +49 351 857 1502, annette.burkhardt@dresden-it.de

T -

derago

Fuhrend in mobiler Datenerfassung

und -verwaltung

Als langjahriger Partner der SIV.AG hat das Softwarehaus derago — seit 1994 am Markt und fiihrend im Bereich

der mobilen Datenerfassung und -verwaltung — einmal mehr einige wegweisende Produkte entwickelt.
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Abb.: dTrack am PC

Zum einen ist das dTrack, ein ausgereiftes Tool, um Zahler —
prinzipiell auch jede andere Form von Auftrdgen — grafisch zu
verwalten. Und das sowohl am PC als auch auf dem PDA. Ne-
ben der reinen Darstellung der Zihler auf detailliertem Kar-
tenmaterial — hier sind z. B. auch FuBwege klar eingezeichnet -
lassen sich Zihler, Termine, Ableser und Monteure grafisch
zuordnen. Zahler kénnen neu- oder repositioniert werden.
Die erforderliche Geokodierung kann derago ebenfalls gleich
mit {ibernehmen. Somit ist der Anwender in der Lage, ener-
giearteniibergreifend und in Echtzeit den Stand der Auftrige
zu verfolgen. Ein weiterer Pluspunkt ist die mit der grafischen
Ansicht verbundene Moglichkeit zur Routenoptimierung, die
nun auch durch nicht ortskundige Mitarbeiter erfolgen kann.

Neben der maximalen Vereinfachung der Arbeitsvorbereitung
wird auch vor Ort vieles einfacher. So sieht der Mitarbeiter
auf seinem PDA ebenfalls alle Zihler in einem Umkreis, den
er tiber die Zoomfunktion nahezu beliebig auswihlen kann.
Dabei kann jederzeit zwischen dTrack und den klassischen de-
rago-Ansichten gewechselt werden. Besonders deutlich wird
der grafische Vorteil bei der Funkauslesung. Hier werden er-
folgte Auslesungen einfach ausgeblendet. Was der Mitarbei-

ter vor Ort noch sehen kann, ist also noch unerledigt. Mittels
Routingfunktion, hinterlegbarer Wegepunkte — z. B. optimale
Auslesestellen —, der Moglichkeit, Routen aufzuzeichnen und
abzugehen bzw. abzufahren, Fotos zu hinterlegen etc. kann
eine Effizienzsteigerung im mittleren zweistelligen Prozent-

bereich erzielt werden.

Beim Thema Smart Metering werden die Vorteile von dTrack
vom PDA auf den PC projiziert. Das hohe Ziel der Lésung de-
rago smart metering ist es, dem Energieversorger miniitliche
Werte zu liefern. Dazu wurden und werden alle nennens-
werten Protokolle der einzelnen Hardwarehersteller imple-
mentiert und alle Kommunikationswege genutzt. Das schlief3t
z. B. den Nahbereichsfunk, MBUS, GSM / GPRS /UMTS, ISDN,
DSL, Ethernet und WLAN mit ein. Ob die Auslesung dann per
Modem oder optisch erfolgt, ist ebenso ohne Belang wie die
Tatsache, dass zumindest die néchsten Jahre noch nicht alle
Zihler fernauslesbar sein werden.

Hier machen sich die Vorteile der bereichsiibergreifenden
derago-Produktevolutionen vollumfinglich bemerkbar. Der
Kunde kann nach wie vor z. B. Zihlerstinde vor Ort erfassen,
gleichzeitig aber auch Zghlerstinde iiber ein z. B. Mesh-ba-
siertes WLAN Netz automatisch und minutengenau erfassen.
Sollte eine Stérung auftreten, ist er mit dTrack sofort im Bil-
de, wo genau diese aufgetreten ist, und kann entsprechende
MagBnahmen einleiten. Der Servicemitarbeiter wird dann rou-
tenoptimiert zum Stérpunkt gefithrt und kann — ebenfalls on-
line — z. B. Meldungen, Berichte oder Fotos einreichen. Durch
Bandbreitenreservierungen, z.B. bei WLAN, stehen dem EVU
zudem viele weitere Moglichkeiten offen.

Schlanke, aber sehr leistungsfahige Losungen — oder einfach:
derago! (mk)

Kontakt: Marco Kissheimer, Leiter Marketing und Vertrieb der

derago e. K., Tel.: +49 7745 9208-14, Fax: +49 7745 9208-17,
Mobil: +49 172 8795921, mk@derago.com
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Dienstleistungen nach Mal3 fur Unternehmen

der Energiewirtschaft

Als unabhangige Servicegesellschaft bietet die UTIPS GmbH Unternehmen der Energiebranche ein kom-

plettes strategisches Modell zur Prozessoptimierung — entlang der gesamten Wertschopfungskette und auf

Basis einer langjahrigen Branchenexpertise.

Der Full-Service rund um die ERP-Lésung kVASy® reicht vom
Hosting der Hardware {iiber die Betreuung der Applikationen
hin zur Durchfiihrung energiewirtschaftlicher Dienstleistungen
als Business Service Provider. Diese kénnen sowohl auf dem
Inhouse-System des Auftraggebers als auch auf den UTIPS-ei-
genen Systemen erbracht werden. Das gemeinsame Ziel: eine
deutliche Reduktion der Ist-Kosten und lésungsorientierte
Optimierungsszenarien fiir eine hohere Kundenzufriedenheit,
Wirtschaftlichkeit, Datenqualitit und Prozessstabilitit.

Das strategische und individuell erweiterbare Losungsspektrum
der UTIPS GmbH fiir den liberalisierten Energiemarkt umfasst:

* Energiewirtschaftliche Dienstleistungen fiir den iiberregio-
nalen Energievertrieb und zum Betrieb des Netzmandanten

¢ Rechenzentrumsdienstleistungen

¢ Application Service Providing und Hosting

¢ Betrieb von Online-Portalen fiir Endkunden

® Modelle zum Customer Care Management

¢ Modelle zum Smart Metering und Messdienstleistungen/
Messstellenbetrieb.

Die drei Sdulen des Dienstleistungsmodells
Das Losungsportfolio der UTIPS basiert auf den Bereichen

Application Service Providing, Business Service Providing
und Business Process Optimizing.
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1. Application Service Providing

Mit dem Application Service Providing der UTIPS GmbH
steht dem Auftraggeber stets die ,Best-in-Class“-Ldsung zur
Unterstiitzung seiner Prozesse zur Verfiigung — ohne die
Notwendigkeit zu stdndigen Investitionen und laufenden
IT-Personalkosten. Leistungsbestandteile sind u. a. die Biin-
delung standardisierter und vorkonfigurierter Losungen der
etablierten Netzwerkpartner der UTIPS GmbH, System-Im-
plementierung und -Betrieb, Anschluss, Datenaustausch, An-
wendungsmonitoring, Wartung und technischer Support.

2. Business Service Providing

Business Service Providing ist ein Dienstleistungskonzept der
UTIPS GmbH fiir die vollstandige bzw. teilweise Ubernahme
von Prozessabldufen sowie zur strategisch-operativen Unter-
stiitzung der weiteren Geschiftsfeldentwicklung. Exempla-
risch seien hierfiir die folgenden Lésungsmodelle genannt:

Fiir Netzbetreiber (Strom und Gas):

¢ Wechselmanagement nach GPKE und GeLi Gas

¢ Erstellung der Netznutzungsrechnung inklusive des
elektronischen Rechnungsaustauschs nach GPKE und
GeLi Gas sowie des Forderungsmanagements

¢ Vergiitung von Einspeisungen nach dem EEG

¢ Unterstiitzung des Ablesemanagements

¢ Umfangreiches Reporting inklusive Unterstiitzung des
Regulierungsmanagements

Fiir den regionalen und iiberregionalen

Vertrieb (Strom und Gas):

¢ Wechselmanagement nach GPKE
und GeLi Gas

e Erstellung der Verbrauchsabrechnung
inklusive Anbindung an die ene’t-
Datenbank zur Kalkulation der
Netzentgelte

e Elektronischer Rechnungsdaten-
austausch nach GPKE und GeLi Gas
inklusive Rechnungspriifung

e Unterstiitzung beim Jahresabschluss
inklusive bilanzieller Abgrenzung

e Umfangreiches Reporting

3. Business Process Optimizing
Diese Leistungskomponente umfasst ein
komplettes Serviceangebot zur IT- und

Dr. Ulrich Czubayko
Geschiftsfiihrer der UTIPS GmbH
Tel.: +49 38204 74916

Fax: +49 38204 74917
info@utips.de

Prozessbearbeitung und -optimierung
sowie die Integration und Weiterent-
wicklung der tibernommenen Prozess-
abldufe beim Auftraggeber.

,Der Schwerpunkt unserer Unterneh-
menstatigkeit liegt auf der Abbildung
der Geschiftsprozesse zur Umsetzung
der GPKE und GeLi Gas sowie der
zugehdrigen Annexprozesse”, so Dr.
Ulrich Czubayko, Geschiftsfithrer der
UTIPS GmbH.

,Energieversorger, die beispielsweise
im Rahmen der Entflechtung von Netz
und Vertrieb nicht beide Mandanten
betreiben wollen, finden in der UTIPS
GmbH  einen  branchenerfahrenen,

starken Partner z. B. zum Betrieb des
Netzmandanten. Dadurch kénnen sie
sich voll und ganz auf ihr Kerngeschéft
und den lukrativen Energievertrieb
konzentrieren. Alle nicht wettbewerbs-
differenzierenden Supportprozesse
werden von uns iibernommen - eine
zeitgemafle, ressourcenoptimierte Ant-
wort auf die stetig komplexer wer-
denden Anforderungen des Marktes.
Dariiber hinaus iibernehmen wir u. a.
auch ebenso kostengiinstig wie flexibel
Dienstleistungen fiir Energieversorger,
die sich im Rahmen eines aktiven Out-
of-Area-Vertriebs neue profitable Ge-
schiftsfelder erschliefen wollen.” (as)

Der Netzwerker

Name Michael Wolff
Jahrgang 1955
Position Leiter Vertrieb

Persanliches

Verbringt gern jede freie Minute mit seiner
Familie und den Kindern, Interesse an
Traditions- und Modelleisenbahnen,

der Seefahrt verbunden.

Vorher Abgeschlossenes Dipl.-Ing.-Studium,
1979 bis 1989 Berufserfahrung in der Hochseefi-
scherei, 1990 Einstieg bei der Telekom — Begann
als Mitarbeiter im Managementstab des Fern-
meldeamtes Rostock, Aufstieg zum Vertriebslei-
ter Geschiftskunden in Rostock, spater Mitglied
der Geschiftsleitung der Niederlassung Berlin
(Verantwortung fiir die Geschéftskunden).

Bei der SIV.AG Seit 2007 als Leiter Vertrieb.

Aufgaben Strategisch-organisatorische
Gesamtverantwortung fiir den Vertriebsbereich
mit voller Personal- und Budgetverantwortung,
systematischer Ausbau der bestehenden
Vertriebs-, Partner- und Lobbyingnetzwerke,
erfolgreicher Aufbau dezentraler

Vertriebsstrukturen.

Motivation Geht nicht, gibt’s nicht! -
Beharrlich den Erfolg erkdmpfen und immer

ein Ohr fiir den Kunden haben.
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Erfolgreich zum international
agierenden Losungsanbieter avanciert

Am [.Marz 2010 feiert die SIV.AG ihr 20. Firmenjubilaum — gemeinsam mit ihren Kunden, Mitarbeitern, Part-

nern und langjahrigen Weggefihrten. Anlass genug, in den nachsten Ausgaben der SIV.NEWS auf eine ganz

besondere Erfolgsgeschichte zuriickzublicken.

,Wenn du ein Schiff bauen willst, so trommle nicht Manner
zusammen, um Holz zu beschaffen, Werkzeuge vorzuberei-
ten, Aufgaben zu vergeben und die Arbeit einzuteilen, son-
dern lehre die Mianner die Sehnsucht nach dem weiten, end-
losen Meer!”

Beinahe kénnte das beriihmte Zitat von Antoine de Saint-Exu-
péry ein Leitspruch fiir die Entwicklung der SIV-Gruppe sein.
Nicht allein deshalb, weil es so gut zum Werdegang des Schiff-
bauingenieurs Jorg Sinnig passt. Dass er den Grundstock fiir
seine eigene Firma durch den Anbau und Verkauf von Stiefmiit-
terchen legte, ist natiirlich erst einmal eine weitere Anekdote
am Rande. Dennoch zeigt sie, dass es der heutige Vorstandsvor-
sitzende von Anfang an verstand, auch scheinbar unbeachtete
Marktliicken zu erkennen und sie konsequent zu nutzen.

Als es ihn knapp 30-jéhrig bereits Ende der 80er Jahre in die
berufliche Selbstindigkeit drangte, brachte er neben Boden-

24 SIV.NEWS 2/2009

standigkeit und Sinn fiir das Machbare ganz entscheidende
Voraussetzungen fiir unternehmerischen Erfolg mit: Entschei-
dungsstarke, Durchsetzungsvermﬁgen, Mut, Weitsicht, Tem-
po und eine Begeisterungsfihigkeit, die sich schnell auf sein
gesamtes Umfeld tibertrug. Fiir gemeinsame Projekte mit Lei-
denschaft zu brennen, ist sicher auch noch heute ein ganz we-
sentlicher Erfolgsfaktor der SIV.AG. Mit der 1990 gegriindeten
SIV Service fiir Informationsverarbeitung gelang es Jorg Sin-
nig, seinem Traum von unternehmerischer Freiheit ein Stiick
niher zu kommen. In einem improvisierten Computercenter
bot er zundchst PC-Schulungen an und spezialisierte sich
nach kurzer Zeit auf den Vertrieb kaufménnischer Softwarelo-
sungen fiir kleine und mittelstindische Unternehmen.

Ganzheitlicher IT-Dienstleister

Eine seiner ersten Zeitungsanzeigen — damals bereits mit Fo-
kus auf die Versorgungswirtschaft — trug den vielsagenden

Titel ,Weg vom Inseldenken!”. Der Ent-
wicklung ganzheitlicher IT-Losungen
fiir die Energie- und Wasserbranche ist
die SIV.AG seit dieser Zeit treu geblie-
ben. Knapp 20 Jahre spéter steht die Un-
ternehmensgruppe erfolgreicher denn je
da — nicht mehr nur in Deutschland, son-
dern zunehmend auch international.

Die starksten Impulse fiir ein dyna-
misches Unternehmenswachstum gab
es dabei Ende der 90er Jahre — mit Off-
nung der Versorgungsmairkte und ei-
ner zunehmenden Liberalisierung der
Wasser- und Energiewirtschaft. Mit in-
novativen und unkonventionellen Lo-
sungskonzepten konnte sich das Rog-
gentiner Software- und Beratungshaus
zunehmend gegeniiber dem Wettbe-
werb durchsetzen - vor allem durch die
hohe Flexibilit4t ihrer Applikation und
der eingesetzten Ressourcen.

Mit einem Rekordumsatz im Geschifts-
jahr 2008, bundesweit mehr als 270
Anwendern, 240 Mitarbeitern in vier
Niederlassungen und den Tochterge-
sellschaften A&T GmbH, UTIPS GmbH,
der in Moskau anséssigen SIV.ROS und
SIV.BG EOOD mit Firmensitz in Varna
hat sich der Konzern als feste Grofie
etabliert. In Bulgarien, Mazedonien, der
Russischen Féderation und in Algerien
werden gemeinsam mit starken Partnern
wie der E.ON, GELSENWASSER oder
EVN erfolgreich Projekte umgesetzt.

Mitarbeiter begeistern

Von Anfang an sind die Mitarbeiter das
grofite Unternehmenskapital. Sie alle
eint ein Ziel: optimale Losungen fiir die
individuellen Kundenanforderungen zu
entwickeln und umzusetzen. Dazu ge-
héren Spaf3 und Begeisterung ebenso wie
Beharrlichkeit und tiberdurchschnitt-
liches Engagement, den gemeinsamen

Erfolg immer wieder neu zu erarbeiten.

Starke Partner als Wegbegleiter

Diese lebendige Unternehmenskultur
ist stets auch das solide Fundament
fiir die strategische Ausrichtung der
SIV.AG gewesen. Das betrifft sowohl
die evolutiondre Weiterentwicklung
der Applikation kVASy® als auch die
damit korrespondierende kontinuier-
liche Anpassung und Optimierung der
Organisationsstrukturen und Prozes-
sabldufe — stets mit Blick auf das sich
stetig wandelnde Marktumfeld und die
daraus erwachsenden Anforderungen.
Ergebnis dessen ist nicht nur ein lang-
jahrig selbstfinanziertes organisches
Unternehmenswachstum, sondern auch
eine hohe Kundenzufriedenheit.

Nahezu 20 Jahre SIV.AG — dies ist nicht
zuletzt auch das Resultat einer engen
Zusammenarbeit mit engagierten Kom-
petenz- und Netzwerkpartnern, wobei
Oracle eine herausragende strategische
Rolle zukommt. Seit 1992 basiert das
Losungsportfolio der SIV.AG auf der
Analyse- und Entwicklungsumgebung
des Weltmarktfiihrers.

Fiir das Morgen arbeiten

Mit ihrem langjgdhrigen Prozess- und
Projekt-Know-how steht die SIV.AG
gleichermaBen fiir Produktinnovati-
onen, hoéchste Flexibilitit und wirt-
schaftliche Soliditdt. Erfolgsfaktoren,
von denen Kunden und Partner glei-
chermaflen profitieren — nicht zuletzt
angesichts erheblicher Investments in
die kontinuierliche Weiterentwicklung
des ganzheitlichen Leistungsspektrums.
So wird kVASy® nicht nur den gegen-
wirtigen Marktanforderungen gerecht,
sondern setzt auch zukiinftige Markt-
szenarien verldsslich um.

Neben der Umstellung auf eine service-
orientierte Architektur und eine hohere

bt b L

Bundeskanzler a.D. Gerhard Schroder zu Gast
bei der SIVAG

Usability steht fiir die SIV-Gruppe in
den nichsten Jahren das kontinuierliche
Wachstum im Kernmarkt Deutschland
sowie auf internationaler Ebene auf der
Agenda. Stets getragen von einem kla-
ren Unternehmenskurs und einer enga-
gierten Mannschaft. (sl/as)
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Integriert und vollautomatisiert —Von den
Geschaftsprozessen der Zukunft profitieren

Smart Metering revolutioniert die Energiebranche. Integrierte Konzepte fiir online-basierte Organisations-

prozesse und Interaktionsmechanismen bieten erhebliche Innovationspotentiale fiir einen effizienten Messda-

tentransfer und optimierte Geschaftsprozesse entlang der gesamten Wertschopfungskette. Es gilt also, mutig

Veranderungen anzugehen.Auftakt unseres Themenschwerpunkts ist ein Interview mit Jorg Sinnig,Vorstands-

vorsitzender der SIV.AG, zur Branchenentwicklung und strategischen Positionierung des Unternehmens.

Fiir Energieversorger bedeuten eBilling und eEnergy ein deut-
liches Plus an unternehmerischer Freiheit, erschlieen die mo-
dernen Technologien doch génzlich neue, profitable Wachs-
tumsmarkte. Zugleich erméglichen sie eine Fokussierung auf
das eigentliche, wettbewerbsdifferenzierende Kerngeschiift.

siiafd W ppaar i Ty Y

Jorg Sinnig,Vorstandsvorsitzender der SIVAG
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Die vorhandenen Ressourcen werden entlastet und konnen
sich auf das Wesentliche konzentrieren — auf zufriedene Kun-
den. Diese profitieren von einer hoheren Servicequalitét, sind
weniger wechselwillig und fiihlen sich ,ihrem” Stadtwerk
durch nachhaltige Bindungsmechanismen auch emotional
eng verbunden.

Als zentrale Schnittstelle zwischen Netzbetreiber / Energiever-
sorger und Endverbraucher dienen intelligente Zzhlerinfra-
strukturen als Briicke zum ganzheitlichen Szenario einer voll-
standigen Inhouse-Vernetzung. Doch wie sehen sie aus — die
IKT-basierten Energiesysteme der Zukunft?

SIV.NEWS: Den Mutigen gehort die Zukunft. Bereits heute werden
in ausgewdhlten Modellregionen und Innovationsclustern die durch
Smart Metering entstehenden Modernisierungspotentiale genutzt —
auch unter engagierter Beteiligung der SIV.AG. Worin sehen Sie die
mit den neuen Technologien verbundenen Chancen?

Jorg Sinnig: Durch die zunehmende Liberalisierung der Ver-
sorgungsmérkte und Dezentralisierung der Energieerzeu-
gung entstehen hochkomplexe, zukiinftig stark diversifizierte
Wertschépfungsprozesse und -strukturen. Zugleich erhéhen
der stetig wachsende Kostendruck, sinkende Margen und 6ko-
logische Faktoren wie CO,-Emissionen, Umweltbelastungen
und Brennstoffverknappung den Zwang zu einer sorgsamen,
ressourcenbewussten Energienutzung.

Der konsequente Einsatz ganzheitlicher Energielogistikkon-
zepte kann hierbei einen zentralen Beitrag zu mehr Energieef-
fizienz, Versorgungssicherheit und Umweltvertraglichkeit
leisten. Die dafiir erforderlichen IT-, kommunikations- und
energietechnischen Querschnittsaktivititen beinhalten Wert-
schopfungsaspekte wie die Zghlertechnologie, ERP-Systeme,

Fernwirksysteme und das Verbraucher-
verhalten. Dariiber hinaus eréffnen sich
nur den Mutigen neue lukrative Ge-
schiftsfelder — etwa im profitablen Out-
of-Area-Vertrieb, in der Beschaffungsop-
timierung oder in der Energieberatung.
Und nicht zuletzt schafft ein konse-
quentes eBilling eine hohe Flexibilitit bei
der Gestaltung der Kunden- und Wettbe-
werbsbeziehungen.

SIV.NEWS: Wie hat sich die SIV.AG hier-
bei strategisch aufgestellt?

Jorg Sinnig: Als ganzheitlicher Losungs-
anbieter unterstiitzen wir unsere Kun-
den auf einem breiten Spektrum. Dieses
reicht von engen strategischen Partner-
schaften und der aktiven Beteiligung an
richtungweisenden Pilotprojekten —z. B.
mit der SVO Energie GmbH in Celle —
bis hin zu umfangreichen Workshopan-
geboten und der Positionierung unseres
neuen kVASy® - Features Smart Mete-
ring am Markt. Durch eine Zwischen-
schicht in unserer Applikation sind wir
offen fiir die Integration von Lésungen
aller Systemhersteller.

Wir verstehen dabei eBilling nicht nur
im engen Sinne als Portalservice, son-
dern als gesamthaftes Vorgehensmodell
fiir eine durchgingig individualisierte
und internetgestiitzte Kundenkommu-
nikation.

Vollautomatisierte, online-basierte Bil-
lingsysteme umfassen insofern den
gesamten Wertschopfungsbogen eines
effizienten Kundenbeziehungsmanage-
ments. Hierzu gehéren die Zahlerstands-
erfassung und -ermittlung, das Able-
semanagement, der automatisch durch
den Zihlerstand initiierte Abrechnungs-
prozess, das Output Management und
alle verbraucherbezogenen Aktivitidten
via Internet-Portal und CRM. Das Web
erreicht dabei eine génzlich neue Quali-

tat als Vertriebs-, Service- und Kommu-
nikationskanal — inpraktikable Abschla-
ge und kostenintensive Druckerstraien
konnen so entfallen. Die Mitarbeiter in
den Call Centern und der nachgelager-
ten Kundenbetreuung haben die Mog-
lichkeit, sich intensiver um wirklich
wettbewerbsdifferenzierende Dienstlei-
stungsangebote zu kiimmern.

eBilling integriert dadurch ein breites
Losungsspektrum - von intelligenten
Meteringlosungen bis hin zur gezielten
Steuerung des Konsumverhaltens tiber
Markttransparenz, zeitflexible Tarife
und monatliche Abrechnungen analog
der Telekommunikationsbranche.

Durch die stdndige Visualisierung der
aktuellen Verbrauchssituation im On-
line-Portal kénnen sich die Kunden ih-
rer individuellen Einflussmoglichkeiten
auf die Energiekosten bewusst werden
und bei Bedarf eigenverantwortlich ak-
tiv werden.

So erhthen schlanke Geschiftspro-
zesse und effektive Kundenbindungs-
mechanismen die Zufriedenheit der
Endverbraucher, schaffen vertriebliche
Freiraume und stirken die eigene
Marktposition.

SIVNEWS: eEnergy und Smart Mete-
ring werden fiir Stadtwerke zunehmend
zu einem zentralen Differenzierungs- und
Wettbewerbsfaktor. Wie werden sich die
Rahmenbedingungen fiir EVU und ihre IT-
Partner in naher Zukunft andern?

Jorg Sinnig: Durch die vorgestellten
Steuerungsmechanismen lassen sich
Netze schonen, Margen optimieren
sowie Betriebs- und Wartungskosten
reduzieren. Eine intelligente Laststeue-
rung erméglicht eine deutliche Verrin-
gerung des Primédrenergieeinsatzes fiir
Minutenreserven und Regelenergie. Die

SIV AG

Verteuerung des Verbrauchs in Spitzen-
zeiten — bei gleichzeitiger Anreizschaf-
fung fiir Schwachlastphasen entlastet
Ressourcen in Energieerzeugung und
-transport.

Parallel dazu schirfen individuelle,
zeitflexible Tarifierungsmodelle das ei-
gene Profil im Wettbewerb um zufrie-
dene Kunden. Nicht zuletzt unterstiitzt
die IKT-basierte Interaktion zwischen
den Marktteilnehmern die von der EU
geforderte Transparenz in Bezug auf
Verbrauchsprofil, -historie und -kosten
jedes einzelnen Endkunden. Auch neu-
en Marktteilnehmern bieten sich durch
die neuen Technologien erfolgverspre-
chende Wachstumschancen.

SIV.NEWS: Gibt es zur Vollautomatisie-
rung tiberhaupt eine Alternative?

Jorg Sinnig: Nein. Wenn sich ein Stadt-
werk im scharfen Verdrangungswett-
bewerb langfristig erfolgreich und
durchgingig kosteneffizient aufstellen
will, wird es um eine vollstindige Au-
tomatisierung von Kernprozessen nicht
herumkommen.

Dabei ist sicher auch Abschied von ge-
wohnten Arbeitsabldufen zu nehmen
— insbesondere in Anbetracht dessen,
dass eBilling und eEnergy eine signifi-
kante betriebswirtschaftliche Dimen-
sion haben. Immerhin ldsst sich durch
eine konsequente Prozessintegration
der gesamten Wertschépfungskette ein
Drittel der betreffenden Kosten redu-
zieren. Hierfiir stellen wir bereits heute
wirksame Werkzeuge zur Verfiigung.

(as)
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Mit mehr Mut in die neue Welt!

Insbesondere fiir kleine Unternehmen der Energiewirtschaft wird die Luft wirtschaftlich diinner. Kooperati-
onen und Outsourcing in Netz und Vertrieb konnten neue Handlungsspielraume eroffnen. Doch oft fallt es
schwer, sich von alten Strukturen und Denkmustern zu verabschieden.

Wer vor Kraft und Gesundheit strotzt, verdrangt gern, auch
einmal krank werden zu koénnen. Viele kommunale Ener-
gieversorger, insbesondere kleine und mittelgrofie, passen
in dieses Bild. Sie stehen in der Bliite ihrer Ertragskraft und
ignorieren Entwicklungen, die eine ernsthafte Bedrohung
darstellen. Das mutet unverstidndlich an, denn lingst sind die
Gefahren kein Phantom mehr. Zur Beweisfiihrung geniigt ein
Blick in den Markt, der gerade eine Premiere erlebt: Die ersten
Stadtwerke verschwinden von der Landkarte.

Wettbewerb, Anreizregulierung, Prozesskomplexitit

Drei Faktoren sind es, die viele Unternehmen langsam aber si-
cher in den Wiirgegriff nehmen. Auf der Vertriebsseite wichst
der Wettbewerbsdruck massiv, seitdem auch Privatkunden
von verschiedensten externen Anbietern immer stirker um-
worben werden. Einerseits fithrt dies zu sinkenden Margen,
andererseits bluten Unternehmen langsam aus, wenn sie ihre
Vertriebsaktivititen auf Kundenbestandserhaltung beschrin-
ken. Auf der Netzseite, bislang quasi die Lebensversicherung
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der Unternehmen, sorgt die Anreizregulierung fiir diinne Luft.
Die Deckelung der Erlose zwingt zur Effizienzsteigerung und
damit zur Senkung der Prozesskosten. Wer an dieser Schraube
nicht energisch dreht — und eine andere gibt es im Netz nicht -,
wird sich bald vergeblich nach der erlaubten Hochstrendite
strecken.

Doch damit nicht genug des Ungemachs: Uber allem schwebt
das Damoklesschwert dramatisch zunehmender Komplexitat
der Geschéftsprozesse. Die Automatisierung der Marktkom-
munikation beim Anbieterwechsel gemdff GPKE und GeLi
Gas sowie die Umsetzung anderer neuer Marktregeln be-
deuten fiir die Branche einen enormen Kraftakt. Er beinhal-
tet nicht nur grundlegendes Umdenken und eine komplette
Umstrukturierung der Geschiftsabldufe, sondern bedingt
auch erhebliche IT-Investitionen. Hinzu kommt hoher Zeit-
druck bei der Realisierung. Alle Faktoren zusammen miinden
in eine Situation, die geprigt ist von Uberforderung, Verlust
an Leistungsfahigkeit und Flexibilitit sowie immer engeren
Handlungsspielrdumen.

Synergieeffekte durch Kooperationen

Welche Wege fithren aus der fatalen
Lage? Dr. Ulrich Czubayko, Geschifts-
fithrer der UTIPS GmbH, hat sie in Fach-
medien und Vortrdgen wiederholt skiz-
ziert. Im Wesentlichen handelt es sich
um zwei grundsitzliche Optionen: Ko-
operationen und Outsourcing. Und ein
generell offensives, innovationsorien-
tiertes Marktverstandnis, denn jede Kri-
se erdffnet bekanntlich auch Chancen.

,Kooperationen mit Partnern gewin-
nen zunehmend an Bedeutung”, erldu-
tert Czubayko. ,Sie ermdglichen die
Nutzung von Skaleneffekten auf Netz-
betreiberebene und den Aufbau eines
kosteneffizienten {iberregionalen Ver-
triebs. Im Verbund erzielen Energiever-
sorger die notigen Grofieneffekte, um
ihre Kosten in den Griff zu bekommen
und damit ihre Zukunftsfahigkeit und
kommunale wirtschaftliche Eigenstin-
digkeit zu sichern. Das Spektrum reicht
von einer lockeren Zusammenarbeit
zwischen EVU dhnlicher GroBe bis hin
zur Grindung gemeinsamer Gesell-
schaften. Insbesondere Investitionen in
gemeinsame IT-Systeme und die gebiin-
delte Abbildung der Wertschépfungs-
prozesse sind ein viel versprechender
Ansatz, um Einsparungen zu erzielen,
denn solche Systeme rechnen sich erst
ab einer bestimmten Gréfsenordnung.”

Doch bislang sind Kooperationskon-
zepte bis auf wenige Ausnahmen Theo-
rie geblieben. , Es gibt viele Beispiele, wo
am Anfang alle Feuer und Flamme wa-
ren. Aber wenn es dann um die konkrete
Umsetzung ging, wurde letztlich doch
ein Riickzieher gemacht.” Das hingt
oft mit personlichen Befindlichkeiten
zusammen und auch mit der generellen
Unlust, sich von einem Wettbewerber in
die Karten schauen zu lassen und die Ei-
genstidndigkeit zu beschneiden. Partner-

I ITI P 5 UTILITY PROCESS SERVICES

Die UTIPS GmbH bietet Full-Service rund um die ERP-Losung kVASy® — vom Hosting der

Hardware uiber die Betreuung der Applikationen bis hin zur Durchfiihrung energiewirtschaft-

licher Dienstleistungen als Business Service Provider.

schaft verlangt Vertrauen, und das ldsst
sich nicht auf Knopfdruck herstellen.
Dass der wachsende Leidensdruck die
Egozentrik nicht schneller zerbréselt,
erklart Czubayko so: ,, Auf kommunaler
Ebene, dort wo letztlich die Entschei-
dungen getroffen werden, ist dieser
Druck noch nicht angekommen. Wenn
sein Stadtwerk 2007 und 2008 noch glan-
zend verdient hat, ist dem Oberbiirger-
meister schwer klarzumachen, dass die
Welt nun ganz anders tickt.”

Handlungsfreiheit durch Outsourcing

Nicht viel anders verhilt es sich mit der
Bereitschaft, Prozesse auszulagern, die
nicht wettbewerbsdifferenzierend sind,
beispielsweise die Marktkommunika-
tion oder das Abrechnungsmanagement.
,Dadurch wiirden die Unternehmen
nicht nur massiv Kosten sparen, son-
dern wiren auch in der Lage, sich ganz
auf ihr Kerngeschift und den lukrativen
Energievertrieb zu konzentrieren”, skiz-
ziert Czubayko die wesentlichen Chan-
cen. Dass diese Denkrichtung bislang
wenig Anklang findet, liegt auch da-
ran, dass die grofe Mehrheit der Un-
ternehmen die Verbrauchsabrechnung
beispielsweise nach wie vor zu ihren
Kernprozessen zihlt. Bezeichnender-
weise ist die jahrliche Abrechnung viel-
fach nach wie vor das einzige Kontakt-
instrument der Unternehmen zu ihren
Kunden, noch dazu eins, das negativ
belegt ist. Czubayko: ,Erfolgreiche
Vertriebsarbeit zeichnet sich sicherlich
durch andere Dinge aus als durch die
Erstellung einer hoffentlich fehlerfreien
Abrechnung.”

Mit Application Service Providing
(ASP) und Business Service Providing
(BSP) stellt UTIPS der Branche als un-
abhéngiger Anbieter Dienstleistungen
zur Verfiigung, die genau an den neu-
ralgischen Punkten wirken:

* Nutzung modernster IT-Losungen
und Best Practices

Regelkonformes Informations- und

Prozessmanagement

Deutliche Steigerung der
Prozesseffizienz

Erhebliche Kosteneinsparung bei
Investitionen und Betrieb

Absolute Kostentransparenz

Entlastung von Ressourcen
bindenden Kapazititen

Konzentration auf das Kerngeschift
bzw. neuer Handlungsspielraum in
wettbewerbsrelevanten Bereichen.

Eigentlich kann sich die Branche Beriih-
rungsingste und Vorbehalte gegeniiber
innovativen Konzepten nicht mehr lei-
sten. Zwar gibt es auch Beispiele, dass
Versorger offensiv und mutig in die
neue Welt marschieren, indem sie sich
intelligent sortieren und klar definieren,
im Vertrieb innovative Wege beschreiten
und ihre Prozesse konsequent optimie-
ren. Doch das gilt vor allem fiir grofere
Unternehmen. Einige kleine Stadtwerke
mussten aus wirtschaftlicher Not und/
oder vor den Herausforderungen der
Prozessregulierung schon kapitulieren.
Fiir zahlreiche andere Unternehmen
ist es mindestens fiinf vor zwolf. Denn
der wirtschaftliche Druck wird weiter
steigen, nicht nur durch Faktoren wie
steigende Wechselquoten. Die meisten
Versorger haben sich beschaffungsseitig
mit Strommengen eingedeckt, als die
Preise im Zenit standen. Wer kurzfri-
stig einkaufen kann, ist nun in der Lage,
ganz andere Konditionen anzubieten.

Fazit:

Die Zukunft gehort jenen, die sich recht-
zeitig und mutig neuen Herausforde-
rungen stellen. Den anderen bleibt oft
nur der Mut der Verzweiflung. (gg)
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Bewahrte Praxis

Die Arbeit im 2-Mandanten-Modell ist fiir immer mehr Kunden der SIV.AG Geschiftsalltag. Mit der erfolg-
reichen Einflihrung bei der Stadtwerke Schwerte GmbH und der Stadtwerke Volklingen GmbH wurden dafiir
schon 2007 die Weichen gestellt — in einem Fall durch Migration aus den Programmpaketen der SAP,im ande-
ren auf Basis des bereits 2006 bei allen Energiekunden der SIV.AG eingefiihrten kVASy®-2-Vertragsmodell.

Beispielhaft fiir weitere Umstellungsprojekte stehen auch die
Stadtwerke Emsdetten GmbH, die EVB Eisenacher Versor-
gungs-Betriebe GmbH, Eisenach, die neu - itec GmbH Neu-
brandenburg, die Stadtwerke Cottbus GmbH, die Energiever-
sorgung Nordhausen GmbH oder die Stadtwerke Ilmenau
GmbH.

Auf das standardisierte Einfithrungsmodell der SIV.AG set-
zen aktuell u. a. die SVO Energie GmbH, Celle, die infra fiirth
dienstleistung GmbH, die SWS Stadtwerke Stralsund GmbH,
die SVS-Versorgungsbetriebe GmbH, Stadtlohn, die Nuon
Deutschland GmbH, Heinsberg, LSW Wolfsburg, die SWS
Stadtwerke Schénebeck GmbH, die Licht- und Kraftwerke
Sonneberg GmbH, die Stadtwerke Freiberg AG, die Stadtwer-
ke Velbert GmbH, die Stadtwerke Sondershausen GmbH, die
Stadtwerke Giistrow GmbH und die Albstadtwerke GmbH.
Bei weiteren ca. 20 Kunden wird das 2-Mandanten-Modell
noch 2009 umgesetzt.
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Das Migrationskonzept basiert auf weitgehend automatisier-
ten Szenarien, die nach erfolgter Erhebung und parametrisier-
ter Definition der Geschiftsmodelle fiir den Vertriebs- und den
Netzmandanten eingesetzt werden. Pramisse ist dabei, den
Umstieg ohne Unterbrechung des Geschiftsbetriebs sicher
zu stellen — bei vollstandiger Norm- und Marktkonformitat,
kurzen Projektlaufzeiten und kalkulierbaren Kosten.

Erfahrungen ausgewihlter Kunden der SIV.AG

> Wolfgang Will
Leiter Shared Service der
Stadtwerke Cottbus GmbH

Mit der Einfithrung des 2-Mandanten-Modells durch die
SIV.AG haben wir unsere Netz- und Vertriebsprozesse erfolg-
reich entflochten — vollstindig BNetzA-konform, weitestge-

hend automatisiert und auf Basis eines
auch bei anderen Kunden bewihrten
Losungs- und Umstellungsszenarios.
Besonders hervorheben mdchten wir
in diesem Zusammenhang das grofe
Engagement des Projektteams, das uns
auch heute noch jederzeit verldsslich
und kompetent zur Seite steht. Es ist
alles sehr professionell und ziigig um-
gesetzt worden — von der Analyse und
Planung iiber die anspruchsvolle Da-
teniibernahme bis hin zum reibungs-
losen Betrieb des Echtsystems. Die
Umstellung begann am Mittwoch und
war am Sonntagabend beendet. Eine
bedingte Freigabe erfolgte am Montag.
Am Mittwoch waren alle Priifungen
abgeschlossen und wir konnten die un-
eingeschrénkte Freigabe fiir beide Man-
danten erteilen.

Mit der Umsetzung des zukunftswei-
senden 2-Mandanten-Modells verbin-
den wir zugleich eine spiirbare Op-
timierung und Vollautomatisierung
unserer Geschiftsprozesse. Wir sehen
uns damit gut gertistet fiir die immer
komplexer werdenden Anforderungen
des Marktes.

> Erich Bauer
Bereichsleitung IT der infra furth
dienstleistung gmbh

Fir die Umsetzung des 2-Mandanten-
Modells wurde in 2007 eine Projekt-
gruppe gegriindet. Die Projektgruppe
hat mit Unterstiitzung der SIV.AG eine
Entscheidungsvorlage erarbeitet, welche
Variante des 2-Mandanten-Modells bei
der infra fiirth eingesetzt werden soll.

Im Februar 2008 ist die Entscheidung
fir die Variante 1 des 2-Mandanten-
Modells getroffen worden (Standard,
jeweilige Abbildung der Geschiiftsprozesse
aller Sparten in zwei getrennten Systembe-

reichen — die Red.). Im Laufe des Jahres
2008 wurden mit SIV-Mitarbeitern das
2-Vertragsmodell und die Transformati-
on der Geschéftsbereiche erarbeitet. An
dieser Stelle war der Einsatz der Berater
der SIV.AG fiir die infra fiirth sehr hilr-
reich. Im Sommer 2008 wurde mit Hilfe
der SIV.AG die erste 2-Mandantentren-
nung durchgefiihrt. Weitere Mandan-
tentrennungen wurden jeweils nach den
aktuellen Patcheinspielungen durchge-
fithrt. Vor der produktiven 2-Mandan-
tentrennung ist fiir Mitte April 2009 die
finale 2-Mandanten-Trennung geplant.
Die letzte Testtrennung wird von Mit-
arbeitern der SIV.AG vor Ort begleitet,
um letzte Korrekturen fiir die Produk-
tivsetzung Anfang Mai 2009 einflieflen
zu lassen.

> Marietta Germer
Kaufmannische Prokuristin der
Energieversorgung Nordhausen
GmbH

Die Energieversorgung Nordhausen
GmbH hat sich bereits im Jahr 2007 mit
der Umstellung von dem 2-Vertragssy-
stem auf das 2-Mandanten-System aus-
einandergesetzt. Die Geschéftsprozesse
aller Sparten in zwei getrennten Sy-
stembereichen Netz und Vertrieb abzu-
bilden, ist fiir uns die geeignete Losung
der 2-Mandanten-Trennung.

Im Februar 2008 haben wir mit den Vor-
bereitungen zur inhaltlichen Trennung
von Netz und Vertrieb iiber Geschifts-
bereiche begonnen. Die erste Testumstel-
lung wagten wir im Mai 2008. Nachdem
die SIV.AG und wir die Sommermonate
fiir erste Erfahrungen nutzten, folgten
weitere Testumstellungen.

Mitte September 2008 war es dann so
weit. Die Uhren im System kVASy®
wurden an einem Wochenende ange-
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Der Energiedienstleister

halten und die Datenbestinde in das
Netz- und Vertriebsschema iiberfiihrt.
Nun folgten die notwendigen Abstim-
mungen zwischen Vorsystem und den
zwei neuen Schemen.

Die gegenwirtig laufende Verbrauchs-
abrechnung aller unserer Jahreskunden
bedeutet fiir uns mit dem 2-Mandanten-
Modell eine erneute Herausforderung,
dennoch werden wir dies gemeinsam
meistern. (as)

Die Losungsvarianten

_ Gas Gag

= Multi-Uility-Strategie
-, 0ne Face to the Customer®

Gy Gas

- ,One Face to the Customer* nur im Vertrieb
- Trennung der technischen Prozesse

Gas Gag

- Integration der technischen Prozesse im
Netzmandanten
- EInflul auf Multi-Utility-Strategle
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Neue Marktrollen
mit Folgen

Seit am 23. Oktober 2008 die Messzugangsver-
ordnung in Kraft getreten ist, gibt es de facto
zwei neue Rollen im Energiemarkt: die des Mess-

stellenbetreibers und die des Messdienstleisters.

Mit der ,Aktivierung“ dieser beiden Rollen will
der Regulierer die verbliebene Liicke zur
vollstandigen Liberalisierung des Mess- und Zahl-
wesens schlieBen und den Wettbewerb in einem
wichtigen Teilbereich des traditionellen Netzbetriebs
endgiiltig eroffnen.

Auch wenn die entsprechenden Standardformate und Pro-
zesse erst bis zum 1. Oktober 2009 geklart werden sollen und
die Umsetzungsfrist fiir Netzbetreiber noch bis zum 1. April
2010 lauft, stellt sich fiir die Versorgungsunternehmen schon
langst die Frage, wie sie dieses Thema zu bewerten haben: we-
niger wichtig, wichtig oder sehr wichtig?

Einerseits gibt es wahrlich genug Griinde, die neue Messzu-
gangsverordnung und ihre Auswirkungen auf das Tagesge-
schéft zundchst einmal als ,,Nebenschauplatz” einzustufen.
Zunehmender Wettbewerb, steigender Kostendruck, stagnie-
rende bzw. sinkende Margen sowie strategische Positionie-
rungsfragen bei Themen wie Smart Metering oder Koopera-
tionen dridngen sich massiv auf die Dringlichkeitslisten der
Entscheider. Andererseits stellt sich bei niherer Betrachtung
heraus, dass die neuen Marktrollen des Messstellenbetreibers
und des Messdienstleisters nicht nur Verpflichtungen und
Hausaufgaben mit sich bringen, sondern zu wichtigen Dreh-
und Angelpunkten zukiinftiger Herausforderungen und
Chancen werden kénnen.

Neue Pflichten und Aufgaben im Uberblick

Unabhingig davon, wie sich die tatsdchliche Wettbewerbssitu-
ation im Bereich des Messstellenbetriebs zukiinftig darstellen
wird, kommen auf die Versorgungsunternehmen, namentlich
die Netzbetreiber, eine Reihe von neuen Aufgaben und Pflich-
ten zu:
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e Die vertraglichen Rahmenbedingungen, zu denen ein
Anschlussnutzer den Messstellenbetrieb und  die
Messdienstleistung an einen Dritten vergeben will, muss
der Netzbetreiber bereitstellen und im Internet verotffent-
lichen.

* Innerhalb einer Ubergangsfrist bis zum 1. April 2010 hat der
Netzbetreiber den Mess- und Stammdatenaustausch in
einem einheitlichen Format zu erméglichen.

Sebastian Weille

Produktmanager Marktliberalisierung der SIV.AG
Tel.: +49 381 2524-433

Fax: +49 381 2524-299

sebastian.weisse@siv.de

¢ Gegen ein angemessenes und diskri-
mierungsfreies Entgelt muss der
Netzbetreiber Dritten den Zugang
zu seiner Telekommunikationsinfra-
struktur gewdhren — ausgenommen
zu solchen Teilen, die er selbst zu
Testzwecken benétigt.

Der ,neue” Netzbetreiber, der zunichst
zumindest formell nicht mehr der
Messstellenbetreiber ist, hat dariiber
hinaus die Aufgabe, die Zdhlpunkte zu
verwalten, aufbereitete abrechnungs-
relevante Messdaten an den Netznut-
zer zu Ubermitteln und die Daten zu
archivieren. Tritt der Fall ein, dass der
im Auftrag des Anschlussnutzers han-
delnde Messstellenbetreiber ausfillt
oder der Auftrag beendet wird, muss
der Netzbetreiber in der Lage sein,
samtliche Aufgaben sofort wieder zu
iibernehmen. Der Netzbetreiber iiber-
nimmt damit im neuen Rollengefiige
den Part eines ,Grundversorgers” auf
dem Gebiet der Messung, muss also
auch alle entsprechenden Strukturen
und Prozesse vorhalten.

Zwischenfazit:
Viel Aufwand fiir wenig Lohn?

Angenommen, der Wettbewerb auf
dem Markt der Messstellenbetreiber
und Messdienstleister wiirde spate-
stens mit Ablauf des 1. Aprils 2010, also
in weniger als einem Jahr, sprunghaft
wachsen, Anschlussnutzer wiirden zu
Tausenden ihrem ,messtechnischen
Grundversorger” kiindigen und zu
einem der vielen neuen Anbieter am
Markt wechseln. Dann, in der Tat, hit-
ten diejenigen Netzbetreiber respektive
Versorgungsunternechmen das Nachse-
hen, die darauf gesetzt hitten, nur den
notigsten Aufwand zu betreiben, um
die Bedingungen der MessZV lediglich
rechtzeitig und formell zu erfiillen. Sie
hétten den Umstellungsaufwand zu tra-

gen, die Kosten fiir die Vorhaltung von
,Grundversorgerstrukturen” im Bereich
Messung aufzubringen und miissten
diese schlicht und einfach umlegen,
weil ihnen keine entsprechenden Ein-
nahmen gegeniiberstiinden. Aber ist
dieses Szenario realistisch? Dagegen
spricht eindeutig die Tatsache, dass
das Geschéftsmodell des Messstellen-
betreibers bzw. Messdienstleisters fiir
sich genommen nicht dazu geeignet ist,
mit wenig Aufwand hohe Margen zu
erwirtschaften — im Gegenteil. Um die
Frage nach der tatsdchlichen Bedeutung
der neuen Marktrollen addquat beant-
worten zu koénnen, greift diese Argu-
mentation allerdings zu kurz.

Das Ganze ist der SchlUssel — und
ein optimaler Messstellenbetrieb
ein echter Trumpf.

Es kommt nicht von ungeféhr, dass die
MessZV und mit ihr die finale Libera-
lisierung des Messwesens nicht blofl
als weiterer Liberalisierungsfortschritt
deklariert wird, sondern zugleich als
integraler Bestandteil des IEKP und
damit der generellen strategischen
Ausrichtung auf Energieeinsparung,
Energieeffizienz und  Erneuerbare
Energien. In der Tat ist der Messstel-
lenbetrieb der Zukunft nicht blo8
irgendein Segment in einem reguliert-
deregulierten Marktgefiige, sondern
die entscheidende Schnittstelle fiir
Innovationen sowohl auf technolo-
gischer Ebene, auf der Ebene der Tarife
und Dienstleistungen als auch auf der
Ebene der Kundenbeziehung. Anders
gesagt: Alle Potentiale und Chancen, die
sich durch die neuen, intelligenten Z&h-
lertechnologien erschlieflen lassen, sind
eng mit den beiden neuen Marktrollen
verzahnt. Vor diesem Hintergrund wird
schnell deutlich, welche Gefahr in einer
eher zggerlichen, abwartenden ©
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Minimalstrategie beim Thema Messstel-

lenbetrieb und Messdienstleistung liegt.
Im Zuge der Marktoffnung kénnte sich
dadurch mitten in der Flanke des Ver-
sorgers eine empfindliche Angriffsfliche
offnen, an der blofle Innovationskraft viel
leichter tiber traditionelle Werte trium-
phiert als sonst. Damit soll nicht gesagt
sein, dass nur diejenigen Versorgungs-
unternehmen neue Zukunftspotentiale
durch Smart Metering optimal erschlie-
Ben konnen, die die neuen Marktrollen
nicht auslagern und unter dem eigenen
Dach selbst iibernehmen. Entscheidend
ist nicht eigentlich der Messstellenbe-
trieb selbst, sondern vielmehr die opti-
male Integration aller neuen Prozesse
und Datenstréome in die Gesamtprozess-
landschaft der Versorger, einschlieflich
dessen, was ein letztendlich flichen-
deckender Einsatz intelligenter Zihler
und neuer zeitvariabler Tarifmodelle mit
sich bringen wiirde.

Im Rahmen der Liberalisierung des
Mess- und Zihlwesens engagiert
sich die SIV.AG in renommierten
Branchengremien und Fachverbin-
den. Mitfederfiihrend bei der stra-
tegisch-konzeptionellen Umsetzung
der Vorgaben der Bundesnetzagen-
tur ist Sebastian Weifle, Produktma-
nager Marktliberalisierung  der
SIV.AG.

Er nimmt dabei nicht nur eine zen-
trale Schnittstellenposition zwischen
den verantwortlichen Unterneh-
mensbereichen wahr, sondern lei-
tet auch die EDNA-Projektgruppe
Messstellenbetreiber / Messdienst-
leister und vertritt die EDNA-Initia-
tive e.V. beim BDEW.
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Der Kern der Herausforderung, die die
MessZV in ihrer verabschiedeten Form
auf den Tisch bringt, 14sst sich demnach
folgendermaflen zusammenfassen: Wie
lassen sich die Themen Smart Metering
und Messdienstleistungen so mitei-
nander verbinden und verzahnen, dass
dabei neue, hochperformante Prozess-
landschaften entstehen, die sich perfekt
in die Gesamtprozesslandschaft von
Versorgungsunternehmen einpassen?

Mehr denn je entscheidet die IT
Uber Wettbewerbsfiahigkeit und
Zukunftschancen.

Eine differenzierte Betrachtung der
MessZV und der damit verbundenen
neuen Marktrollen zeigt also: Das Ganze
ist der Schliissel — damit zugleich aber
auch eine IT, die alle Voraussetzungen
mitbringt, neue Herausforderungen
ganzheitlich zu bewiltigen. Die span-
nende Frage ist nicht mehr allein: Sind
alle aktuellen gesetzlichen Vorgaben
erfiillt und umgesetzt? Die weit um-
fassenderen und dabei nicht weniger
spannenden Fragen lauten jetzt: Ist die
IT in all ihren Teilkomponenten optimal
auf die Prozesse selbst ausgerichtet? Ist
hochste Performanz nicht nur innerhalb
einzelner Module gegeben, sondern auch
auf der Ebene der Interoperabilitit? Ist
die IT in der Lage, auch bei enorm an-
steigenden Datenmengen hochste Da-
tenqualitit zu gewéhrleisten?

Bei der SIV.AG hat man bereits friih-
zeitig verstanden, dass eine IT, die vor
allem und zuallererst auf den Aspekt der
Anpassung ausgerichtet ist, schnell zu
einem begrenzenden Faktor fiir die stra-
tegische Beweglichkeit von Versorgungs-
unternehmen werden kann. Die neu-
en Zihlertechnologien ebenso wie die
neuen Marktrollen Messstellenbetreiber
und Messdienstleister sind Faktoren, die

die Komplexitit des Tagesgeschifts der
Versorger wesentlich erhshen. Sie sind
zugleich aber auch Faktoren, die wich-
tige strategische Optionen {iiberhaupt
erst er6ffnen. Die Versorger miissen die-
se strategischen Optionen wahrnehmen
konnen —und zwar in individueller Aus-
pragung: das muss eine IT ermdglichen.
Was das im Einzelfall heifit, ldsst sich an
einem einfachen Beispiel erldutern: Die
Frage, ob ein Versorgungsunternehmen
die Prozesse des Messstellenbetriebs
und der Messdienstleistungen kiinftig
auslagern soll oder iiber eine Tochter un-
ter dem eigenem Dach behalten will, soll
auf Basis strategischer Argumente ge-
fallt werden kénnen — und nicht abhén-
gig davon gemacht werden miissen, was
mit der eingesetzten IT besser vereinbar
ist. Die Konsequenz: Die IT muss einfach
beide Strategien abbilden konnen, und
zwar gleich gut.

Zuriick zur Ausgangsfrage: Ist die
MessZV bzw. die Auseinandersetzung
mit den Folgen, die mit den neuen
Marktrollen einhergehen, eher unwich-
tig, wichtig oder sehr wichtig?

Die Antwort ist klar, weil der struktu-
relle Zusammenhang mit den zentralen
Themen Smart Metering, Wettbewerbs-
fahigkeit und strategischer Flexibilitat
offenbar ist. Entsprechend eindeutig ist
auch die Strategie der SIV.AG: Standar-
disierte Schnittstellen, optimale Inter-
operabilitit interner und externer Pro-
zesse, serviceorientierte Architektur und
hochstméoglicher Automatisierungsgrad
sind die entscheidenden Merkmale von
IT-Losungen fiir heutige und kiinftige
Herausforderungen von Versorgungs-
unternehmen. (ar)

Dr.Wolfgang J. Trein
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Smart-Metering-Projekte in der Praxis

Als langjahrig erfahrener Branchenexperte hat Dr.Wolfgang J. Trein, IGEMA DR.TREIN Unternehmensbera-
tung, Velbert, bereits mehrere Smart-Metering-Projekte begleitet bzw. selbst durchgefuhrt. Sein Kompetenz-
spektrum reicht dabei von der Erstellung von Vorstudien und Business Cases tiber eine umfassende Prozess-,
Technologie- und CRM-Beratung bis hin zum Projektmanagement bei der Einfiihrung intelligenter Zahlerin-
frastrukturen und der Identifizierung damit verbundener Kostensenkungspotenziale.

Smart Metering wird grofle Auswirkungen auf die Prozesse
der Energieversorger haben und diese tiefgreifend verandern.
Die neue Zihlertechnologie birgt bislang noch nicht hinrei-
chend nutzbare Potentiale bei der Optimierung der Geschifts-
prozesse und Senkung der Prozesskosten entlang der gesamt-
en Wertschépfungskette.

Dabei zeichnet sich ein deutlicher Trend ab. Zunehmend kom-
binieren Stadtwerke ihre geplanten Smart-Metering-Projekte
mit dem an wachsender Bedeutung gewinnenden Schwer-
punkt Messstellenbetrieb/Messdienstleistungen. Der damit
verfolgte ganzheitliche Ansatz schafft eine Vielzahl wertvoller
Synergien, um den stetig komplexer werdenden Marktanfor-
derungen umfassend gerecht zu werden.

Bei der Evaluierung intelligenter Zahlerinfrastrukturen sind
daher nicht allein die reinen Anschaffungs- und Installati-
onskosten zu beriicksichtigen, sondern vielmehr auch die
positiven Effekte auf all jene Organisationseinheiten, die am
meisten von der neuen Zihlertechnologie profitieren. Dazu ge-
hoéren die Bereiche Vertrieb, Kundenservice und Netz.

Obwohl grundsitzlich bei Investitionen in Smart Meter zu-
nichst Mehrkosten identifiziert werden miissen, ergeben sich
insbesondere fiir die Ablesung, die Abrechnung und das For-
derungsmanagement signifikante Einsparungen aus Prozes-
soptimierungen. So rentieren sich die teilweise erheblichen
Investments bereits nach wenigen Jahren.

Zugleich lassen sich die anfinglichen Mehrkosten auch durch
die ErschlieBung neuer, profitabler Geschéftsfelder refinanzie-
ren — sei es nun im Wege einer gezielten Kundensegmentie-
rung, der Schaffung individueller Spartarife oder spezifischer
Angebote zur Erhthung der Kundenbindung. Hierbei sollte
jedoch stets einer hohen Produktqualitit der Vorrang vor
einem ungeziigelten Preisdumping gegeben werden. Bei der
Durchfithrung von Smart-Metering-Projekten kommt es vor

allem auf eine sorgfiltige, langfristige Vorbereitung an, wobei
sich fiir den Anfang die planvolle Einfiihrung digitaler Zahler
in einem ausgewdéhlten, repréasentativen Stadtteil bewéhrt hat.
So konnen vorab im Rahmen eines Pilotprojekts wertvolle Er-
fahrungswerte fiir einen flichendeckenden Rollout gesammelt
werden.

In Ausgabe 3/2009 wird Dr. Wolfgang J. Trein in einem ausfiihr-
lichen Fachartikel praktische Erfahrungswerte und Strategie-
empfehlungen zur Umsetzung ganzheitlicher Smart-Metering-
Projekte vermitteln. (wt/as)
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Den Kunden im Fokus

Die Veranderungen in der Energiewirtschaft sind so fundamental, dass sich die Entwicklungen der ver-
gangenen Jahre kaum mit einer anderen Branche vergleichen lassen. Die Erfiillung der stetig wachsenden
regulatorischen Anforderungen, technologische Innovationen wie intelligente Zahlerinfrastrukturen oder die
komplexen Aufgaben einer effizienten dezentralen Energieerzeugung — da ist es schwer, zukunftssichere Ent-
scheidungen zu treffen und nicht das Ziel aus den Augen zu verlieren.

Fakt ist: Die Finanzkrise verschafft der

Versorgungswirtschaft — nicht zuletzt

durch fallende Energiepreise — eine
Atempause, um die eigenen Ziele und
gewdhlten Strategien auf ihre Richtig-
keit hin zu iiberpriifen. Weiterhin ist
Klar, dass die Zeiten ,billiger Energie”
und ,,anspruchloser Endkunden” vorbei
sind. Den Rahmen fiir die aktuelle Ge-
mengelage bildet die Mitte 2008 von der
Bundesregierung beschlossene Markt-
6ffnung des Zihl- und Messwesens fiir
die Energietrdger Strom und Gas. Sie
beinhaltet nicht nur die Auspragung ei-
ner weiteren Wertschépfungsstufe (des
Messstellenbetriebs), sondern ist auch
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mit der gesetzlich angestrebten Umset-
zung intelligenter Messtechniken (Smart
Metering) verbunden.

Der politisch forcierte Einzug , smarter”
Messtechnik kommt dabei einer Revo-
lution gleich. Das Intelligente an den
neuen Geréten ist die Verfiigbarkeit von
Verbrauchsdaten in Echtzeit, was fiir die
EVU mit massiv gestiegenen Anforde-
rungen an die hauseigenen IT-Systeme
und weiterhin mit der Notwendigkeit
zur wettbewerbsaddquaten Optimie-
rung der eigenen Geschiftsprozesse ein-
hergeht. Vorgelagerte Anforderungen
an effiziente Prozesse in liberalisierten

Energiemirkten determinieren sich da-
bei auf Vertriebsseite durch einen wach-
senden Kostendruck, der durch einen
verstirkten Wettbewerb hervorgerufen
wird. Auf Seiten des Netzbetriebs sind
die Vorgaben der Regulierungsbehorde
ein wesentlicher Motor.

Konsequenz der Liberalisierung ist letzt-
endlich eine erhthte Anzahl von Markt-
teilnehmern und eine damit verbundene
Erhshung der Komplexitdt von Markt-
prozessen — nicht zuletzt deshalb be-
notigen die Markte und deren Akteure
verldssliche Informationen iiber Ange-
bot und Nachfrage. Schliellich versetzt
die Verkniipfung moderner Informati-
onstechnologien mit den individuellen
Verbrauchsdaten den Verbraucher erst-
mals in die Lage, auf Preissignale aus
der Steckdose zu reagieren. Ebenfalls
wiére es denkbar, vor dem Hintergrund
einer nachhaltigen und ressourcenscho-
nenden Energieerzeugung den Kunden
nicht allein mit Preisinformationen zu
versorgen — Energienutzungsprofile, die
mit Angaben tiber die eigene CO,-Bilanz
verbunden sind, wiren ein weiterer Trei-
ber in einem Markt, tiber dem das Da-
moklesschwert des Klimawandels und
dessen langfristigen Folgen schwebt.
In diesem Zusammenhang stehen nicht
nur die Uberwachung des eigenen Ver-
brauchs durch den Kunden selbst, son-
dern auch die schnelle Reaktion anhand
von Preissignalen sowie eine langfristige
Optimierung des individuellen Energie-

verbrauchprofils durch die Identifizie-
rung und den Austausch energieinten-
siver Haushaltsgeridte am eigenen PC
im Vordergrund — idealerweise auch mit
Angeboten fiir sparsamere Geridte sei-
tens des Energielieferanten kombiniert.

Festzuhalten bleibt: Die Zeiten, in denen
der einzige Kontakt zum Endkunden
iiber eine zweimal im Jahr auftretende
Energieabrechnung stattfand, werden
in naher Zukunft vorbei sein. Customer
Self Services, Energieeinsparung, Ener-
gieeffizienz und die Optimierung von
CO,-Bilanzen ist nur eine Auswahl von
Schlagwortern, welche in Kombination
mit einem nachhaltigen Kundenbin-
dungsmanagement als Zieldefinitionen
dienen miissen. Dabei darf nicht ver-
gessen werden, dass ein zufriedener
und damit loyaler Kunde nicht allein
aus Verbundenheit zum Versorger mehr
Energie verbrauchen wird, sondern eher
weniger.

Mit der Einfithrung intelligenter Messsy-
steme wird die Versorgerseite mit einem
massiven Anstieg von Verbrauchsdaten
konfrontiert. Ausgehend von den derzei-
tigen Verarbeitungskapazitdten aktueller
Abrechnungssysteme stehen sowohl
Softwarehéuser als auch deren Kunden
dieser ,Datenflut” gelassen gegentiber.
Dabei ist es mit der reinen Bearbeitung
und Speicherung sowie dem — mogli-
cherweise papierlosen — Versand einer
korrekten Endabrechung nicht getan.
Grundvoraussetzung zur Nutzung des
Datenbestandes im Rahmen eines mar-
ketingorientierten Kundenbindungsma-
nagement sind zum einen die Effizienz
der eigenen Geschiftsprozesse entlang
der Dimensionen Qualitdt, Kosten und
Zeit und zum anderen eine wettbe-
werbsadédquate Ansprache im Rahmen
eines  Endkunden-Energiemarketing.
Zielvektoren eines solchen verbrauchs-
gesteuerten Energiemarketings sind die

Dipl.-Oek. Dieter Varelmann
Institut fiir Marketing und Management
Leibniz Universitat Hannover

Tel.: +49 511 762-19405

Fax: +49 511 762-3142
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Erfiillung der Wiinsche und Bediirfnisse
der Endkunden — weg von der Anony-
mitdt einer Verbrauchsabrechnung und
hin zu einem transparenten Energie-
verbrauch mit Zusatzdienstleistungen
rund um das Produkt Energie — all das
bei gleichzeitiger Kostenkontrolle. Die
Basis dieser neuen Transparenz bilden
moderne IT-Systeme, welche begleitend
zu den Entwicklungen eine neue Quali-
tit innerhalb des Energieversorgers er-
halten, denn schlussendlich stellen diese
Systeme die Datengrundlage bereit, auf
derer neue Tarifangebote und dariiber
hinaus energienahe Dienstleistungen
den verschiedenen Endkundenseg-
menten angeboten werden miissen.

Den ersten Schritt auf der Reise hin zu ei-
ner monatlichen, papierlosen und online
zuganglichen Energieabrechnung — ver-
gleichbar mit den Entwicklungen inner-
halb der Telekommunikationswirtschaft
- beschritt die Bundesnetzagentur durch
die Offnung der Messzugangsverord-
nung sowie die Zahlerindustrie. Hohe
Investitionskosten, fehlende Standards
wie eine einheitliche und sichere Uber-
mittlungstechnologie von Verbrauchs-
daten sowie uneinheitliche Prozesse bei
der Datenverarbeitung und -tibermitt-
lung zwischen den Marktteilnehmern
bremsen die Versorgungswirtschaft noch
aus. Dennoch sind die Weichen gestellt
und es besteht die Chance, sich friihzei-
tig am Markt neu zu positionieren, neue
Umsatzpotentiale zu erschliefen sowie
die Vorteile des First Movers zu nutzen.
Nun liegt es an der Versorgungswirt-
schaft, trotz bestehender Unsicherheiten
die Reise konsequent fortzusetzen.

Ein Grund fiir die Zurtickhaltung beim
Einsatz  zukunftsorientierter =~ Smart-
Metering-Technologien ist neben den
Anforderungen an das Marketing der
Einfluss auf die gesamte Wertschop-
fungskette der Versorgungsunterneh-

men. Vor allem aus 6konomischer Sicht
ist es dabei unumgénglich, die gesamte
Wertschépfungskette unter Zuhilfenah-
me von nachhaltigen IT-Szenarien und
Strategien zu automatisieren. Insbeson-
dere Softwarehduser wie die SIV.AG
und IT-nahe Dienstleister kénnen auf
den ersten Metern durch ihre Kenntnisse
des Marktes und ihr technisches ,, Know-
How” Starthilfe geben.

Jedoch besteht die Kernherausforde-
rung des Weges in einer Verkniipfung
von mehreren Kernkompetenzen: zum
einen des ausgezeichneten technischen
Wissens und Prozessverstindnisses sei-
tens der IT-Anbieter und zum anderen
der erprobten Branchenkenntnisse der
Versorgungswirtschaft. Bei der Kombi-
nation dieser Fahigkeiten gilt es jedoch,
den Endkunden nicht aus dem Auge
zu verlieren und dessen Anforderung
in den Fokus einer serviceorientierten
Dienstleistung zu stellen.

Nur durch die Zusammenarbeit mit
Softwarehdusern und anderen IT-Dienst-
leistern kann den Herausforderungen
einer erstklassigen Kundenbetreuung
begegnet werden. Als ein grundlegender
Erfolgsfaktor fiir die Implementierung
eines erstklassigen Services am Kunden
lasst sich die Automatisierung arbeitsin-
tensiver Geschiftsprozesse entlang der
gesamten Wertschopfungskette nennen.
Explizit ist in diesem Kontext eine Vollau-
tomatisierung des Abrechnungsprozesses
als Schliisselfaktor zu nennen, denn nur
eine schrittweise Automatisierung der
EVU-Kernprozesse schont unternehmen-
sinterne Ressourcen und ldsst Raum fiir
eine erfolgorientierte und nachhaltige Be-
arbeitung des Marktes. (dv/as)
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Ist nicht ein
,Update’ unserer
Gedankenwelten fallig?

In seinem aktuellen Beitrag fir die SIV.NEWS pla-
diert der scheidende Geschaftsfilhrer der EDNA-
Initiative e.V. Dr. Franz Hein fiir eine deutlich sorg-
samere Energieverwendung. Dabei gilt es, den Markt
als Ganzes zu betrachten. Fiir die Gemeinschaft der
Stadtwerke kann das nur von Vorteil sein, denn Ge-
meinsamkeit macht stark — gerade durch die Vielfalt
ihrer Mitglieder. Durch ihren engen Kundenbezug
kommt den Stadtwerken bei der umfassenden, nach-
haltigen Erhohung der Energieeffizienz eine zentrale
Bedeutung zu.

Bisher waren wir wie selbstverstdndlich bestens versorgt. Schal-
ter an und alles ist gut: Lampen leuchten, Motoren schnurren,
Herdplatten heizen, Kiihlschrinke kiihlen und vieles andere
funktioniert einfach. Strom kommt immer schon und sofort
aus der Steckdose. Das ist so selbstverstindlich, dass wir uns
total abgewo6hnt haben, dariiber nachzudenken, wo der Strom
wirklich herkommt (und wie er ausgerechnet den Weg zu un-
seren Steckdosen findet, sogar exakt in dem Moment, wenn
wir dort elektrisch betriebene Gerite einstecken). Ganz offen-
bar werden da unerschopfliche Quellen angezapft.

Aber das soll sich, nein, das muss sich 4ndern. Wegen unseres
oft gedankenlosen und ungeziigelten Verwendens auch von
elektrischer Energie, tragen wir dazu bei, dass unser Klima
,kaputt geht”. Immer wenn wir den Stecker einstecken, den
Schalter einschalten, produzieren irgendwo Kraftwerke die
Energie, die dann zu uns ins Haus kommt.

Dieses Produzieren geht in vielen Kraftwerken nicht ohne das
gleichzeitige Produzieren von Kohlendioxid — und das ist kli-
maschédlich. Also miissen wir uns nun ziigeln und die wei-
terhin in unserer Industrie und auch im Haushalt benétigte
Energie wenigstens so effizient wie moglich bereitstellen wie
auch verwenden.
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Energieeffizienz umfassend steigern

Hohere Energieeffizienz muss erreicht werden. Das ist zumin-
dest ein Beitrag, dass wir nicht weiter Raubbau bei unseren
Energievorriten betreiben und die Bemiithungen unterstiitzen,
dass unser Klima nicht noch regelrecht umkippt. Wir kommen
nicht umhin, einen Weg in die Zukunft zu finden, mit dem
unser Leben weiterhin lebenswert und unsere Wirtschaft leis-
tungsféhig bleibt. Klar ist inzwischen lingst, dass die Bereit-
stellung von Energie nicht ad infinitum gesteigert werden
kann. Nichts, aber auch wirklich gar nichts ist unendlich. Die

Dr. - Ing. Franz Hein

Koordinator/Geschaftsfiihrer der EDNA-Initiative e.V.a.D.
Tel:+49 711 9371306

Fax: +49 711 9371307

f.hein@edna-initiative.de

Energievorrate sind es ganz bestimmt
nicht.

Eine Energiebereitstellung erscheint
uns unerschopflich — die der Sonne.
Wenn die Nacht nicht wire, konnten
wir andauernd die zustromende En-
ergie anzapfen. Wir miissten ,nur”
den Zustrom zeitlich so , verschieben”
konnen, dass dies mit unserem Bedarf
durch zeitgenaues Zusammenfallen
von Bereitstellung und Verbrauch har-
moniert. Ahnlich ist das mit der Wind-
energie und anderen regenerativen En-
ergiequellen.

In dieser Uberlegung steckt nun einer
der Grundgedanken fiir die Erhéhung
der Energieeffizienz: Wenn dieses Ver-
schieben durch intelligenteren Umgang
mit verfiigbarer Energie ermoglicht
wird, dann kann der Wind wehen und
die Sonne scheinen — wann auch immer.
Die daraus erzeugte Energie wire in
dem Moment verwendbar, in dem sie
anfillt, weil — tiber Informations- und
Kommunikationstechnik (ITK) gesteu-
ert — die Energieverwendung sicherge-
stellt wiirde.

Energiebereitstellung und
Netzregelung

Natiirlich ist das nur ein Aspekt der
Energieeffizienzerh6hung - die volle
Ausnutzung der uns zuflieBenden Ener-
gie. Ein anderer nutzbringender Aspekt
ist das Eingreifen in die Herstellung
des Leistungsgleichgewichts im elek-
trischen Energienetz durch die Netzre-
gelung. Diese hat die Aufgabe, zu jedem
Zeitpunkt die Energiebereitstellung mit
dem Energiebedarf in Ubereinstim-
mung zu bringen und zu halten.

Bisher ist hier die Grundannahme, dass
die Energiebereitstellung gedanklich

als unerschopflich angesehen wird und
nur die Kraftwerksleistung angehoben
oder abgesenkt werden muss, um das
Gleichgewicht zwischen Erzeugung
und Bedarf erzielen zu koénnen. Wir
drehen da bisher nur an einer ,Schrau-
be” - die der Energiebereitstellung.
Diese ist aber nicht unerschépflich und
besonders die Windenergie ist mal ver-
fiigbar, dann wieder nicht. Steht welche
zur Verfiigung, sollte sie Verwendung
finden. Das zwingt zum Paradigmen-
wechsel bei der Netzregelung. Nicht
mehr die Deckung des Energiebedarfs
ist ausschlaggebend, sondern viel mehr
die Anpassung des Bedarfs an die Be-
reitstellungssituation.

Nur wenn dieser Regelkreis aus Sicht
verfiigbarer Energie betrachtet wird,
koénnen die deutlich fluktuierenden
Energiequellen wie die Windkraft dazu
beitragen, unseren Energiehunger et-
was besser zu stillen. Energiespeicher
kénnen sicher helfen, zwischen Bedarf
und Angebot ausgleichend zu wirken.
Sie konnen aber eben nur ausgleichen,
keine zusétzliche Energie bereitstellen.
Zudem fehlen derzeit fiir das Speichern
von elektrischer Energie noch gentigend
leistungsfihige Technologien, denn mit
den Pumpspeicherwerken sind wir im
Strommarkt weitestgehend am Ende
der Fahnenstange angelangt.

Den Markt als Ganzes betrachten

Wir konnen nicht stehen bleiben und
nur die Einspeisesituation betrachten.
Jedwede Energie, die wir verwenden,
ist ein Geschenk der Natur, mit dem
wir mehr als sorgsam umzugehen ha-
ben. Deshalb ist neben dem genannten
Paradigmenwechsel beim Herstellen
des Leistungsgleichgewichts auch eine
entschiedene Steigerung der Energieef-
fizienz notwendig. Langst sind uns
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technische Moglichkeiten hinzugewachsen, mit denen wir
einen effizienteren Umgang mit Energie erreichen kénnen.
Dazu sind jedoch gesamthafte Betrachtungen nétig, nicht nur
solche aus , reiner” Netzbetreiber- oder ,reiner” Lieferanten-
sicht. Der Energiemarkt ist etwas Ganzheitliches - trotz der
Entflechtung, wie dies fiir die Umsetzung der Liberalisierung
allerdings offensichtlich notwendig ist.

Messen, Steuern und Regeln sind die Schliisselbegriffe fiir das
Erreichen eines effizienteren Umgangs mit Energie. Sie sind
das Mittel fiir die Anpassung des Bedarfs an der Bereitstel-
lungssituation. Die , Verheiratung” der ITK mit den Techniken
der Energiebereitstellung und Energieverwendung schafft
die notwendigen Werkzeuge, um die Energieeffizienz nach-
haltig zu steigern und auch, um besser mit einem begrenzten
Energieangebot auszukommen oder bei plstzlich zusétzlichem
Energieangebot eine sinnvolle Umsetzung vorzunehmen. Wir
miissen den Energiemarkt befdhigen, seinen Beitrag zur Erho-
hung der Energieeffizienz erbringen zu kénnen.

Die Zukunft im Blick

Dazu istin allererster Linie das exzellente Beherrschen aller fiir
die Bereitstellung der Energie notwendigen Geschéftsprozesse
und Techniken von ausschlaggebender Bedeutung. Um das
erreichen zu kénnen, muss auch im Energiemarkt der Blick in
die Zukunft gerichtet werden. Was war, ist nicht (mehr) wich-
tig, was kiinftig sein muss, ist entscheidend. Das Festhalten am
gewohnten , Handbetrieb” bei den Geschiftsprozessen muss
einer Automatisierung weichen, damit so auch durch Verhei-
ratung von ITK und Energietechnik das Tor zu mehr Ener-
gieeffizienz weit aufgemacht wird und die hinzukommenden
Steuerungsmoglichkeiten bis letztlich hinunter zu den Geréten
genutzt werden konnen.

Liangst durchdringen die Segnungen der wirklich extrem
leistungsféhigen ITK unser Leben. Ob das nun die Nutzung
des Internets ist oder der vielfiltige Einsatz von Automaten
in der Industrie. Selbst die umfassende Nutzung von Mikro-
prozessoren im Verkehrswesen gehort dazu. Der Gebrauch
von Automaten ist beim Autofahren inzwischen normal. Viele
werden gar schon von Satelliten geleitet. Navigationsgerite
sagen uns exakt an, wo es lang geht.

Genau solche Denkweisen bringen uns bei der Erhéhung der

Energieeffizienz und beim Umgang mit den begrenzten Ener-
gieressourcen weiter. Auch da geht es darum, dass uns Auto-
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maten helfen, Angebot und Bedarf jederzeit — ja sogar online
— auszutarieren. Durch eingehende, zeitgenaue Betrachtung
der Energiesituation im gesamten zusammenhéngenden Ener-
giemarkt und der vor Ort vorhandenen jeweiligen Bediirfnisse
im Haushalt, im Gewerbe und in der Industrie kénnen uns
Automaten helfen, alles bedarfsgerecht und kostensparend in
Ubereinstimmung zu bringen.

Intelligent umdenken

Die so genannten ,intelligenten” Zghler allein geniigen fiir
das Erreichen hoherer Energieeffizienz nicht. Denn ein Zih-
ler kann allein nicht so intelligent sein, um die skizzierten
Aufgaben meistern zu koénnen. Ein Zihler hat korrekt und
verlasslich zu zihlen und muss die Ergebnisse nun auch kom-
munizieren kénnen. Nur kommunikative Zahler und vernetzt
agierende Automaten, welche die gemessenen Umsatzgrofien
zur Entscheidungsfindung verwenden, bewerkstelligen zu-
sammengenommen die notwendigen Optimierungen. Dazu
miissen die Automaten auch Planungen, Wiinsche, Prognosen
und Strategien der Menschen (also der Energiekunden) fiir ihr
in die Zukunft gerichtetes Agieren einbeziehen.

Ein Ablesen der Energieverbrauchswerte durch Menschen ist
zwar zur Bewusstseinsbildung tiber den Umfang und Zeitbe-
reich der Energienutzung von Vorteil, aber vom Betrachten al-
lein wird nichts effizienter. Es miissen Handlungen abgeleitet
werden. Und das stidndig. Das zu tun, ist nicht die Angelegen-
heit von Menschen. Das konnen mit der notwendigen Zuver-
lassigkeit, Bestédndigkeit und Griindlichkeit nur Automaten.
Der Mensch muss diese Automaten aber mit Vorgaben dazu
anleiten, dass seine Erwartungen und Bediirfnisse bestmog-
lich erfiillt werden. Das ist die Zukunft. Um das zu erreichen,
miissen unsere Gedankenwelten ,gewendet” werden. Das
muss der dringend erforderliche ,Update” bewirken. Er fiihrt
uns in die Zukunft. (fh)

Norman Pagel

Manager SIV.AG|AKADEMIE
Tel.: +49 381 2524-330

Fax: +49 381 2524-399

norman.pagel@siv.de

Neuer Workshop: ,,Kommunikationsprozesse
nach einer 2-Mandanten-Trennung"

Wer kommuniziert was mit wem?
In diesem dreitédgigen Workshop erfahren Sie:

e warum eine 2-Mandanten-Trennung durchgefiihrt wurde,
e warum es Liefer- und Netznutzungsvertrage gibt,

¢ wie ein Lieferantenwechsel, ein Umzug, ein Einzug,

ein Auszug funktioniert,

¢ wie technische Zihlerdaten, Zihlerstinde und Verbriduche

kommuniziert werden,

* wie die Netznutzung zwischen Handler und Netzbetreiber
abgewickelt wird,

¢ dass diese Prozesse im CRM komfortabler abgewickelt
werden kénnen.

Nach erfolgreichem Abschluss kénnen Sie die Prozesse nach ei-
ner 2-Mandanten-Umstellung in den Bereichen Netzzugangs-
management, MSCONS, Netznutzungsmanagement und Cu-
stomer Relationship Management erkldren und durch weitere

SIV AG AKADEMIE

Anwendungspraxis in Ihrem Geschiftsalltag umsetzen. Es
handelt sich ausdriicklich nicht um eine kVASy® - Schulung —
das Lernziel ist das Prozessverstandnis im 2MM.

Wenn Sie Fragen zu diesem Workshop haben, helfen wir Thnen
gern weiter.

Yertrieb

Kundendaten

Zihlerdaten

Rechnungsdaten

EnWG GPKE Geli Gas NZV

Tagesaktueller Schulungsplan unter:

www.siv.de/akademie
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&. — Markteintritt in Rekordzeit

Die liberalisierte Energiewirtschaft ist gepragt durch unterschiedliche Akteure mit teilweise divergierenden

Marktrollen und Interessenlagen. lhren spezifischen Anforderungen gerecht zu werden, erfordert nicht nur

solides Branchen-Know-how, sondern auch ein tiefes Verstandnis der zugrunde liegenden Geschiftspro-

zZesse.

Dabei muss die Implementierung einer individuellen Stan-
dardlésung keinen Widerspruch in sich darstellen. Vielmehr
gilt es, die Besonderheiten jedes einzelnen Kunden in der
Projektumsetzung optimal zu beriicksichtigen — ergebnisori-
entiert, moglichst flexibel und in einem tiberschaubaren Zeit-
und Kostenrahmen.

E.VITA - ein Tochterunternehmen der Gléckle-Gruppe (www.
evita-energie.de) — ging iiber diese anspruchsvollen Heraus-
forderungen noch einen Schritt hinaus.

Mit Vertragsunterzeichnung im Dezember 2008 stand die
SIV.AG vor der ehrgeizigen Aufgabe, in nur wenigen Wochen
ein funktionierendes System zu implementieren. Zugleich
sollte mit der ITC-Internet-Trade-Center AG — einem langjih-
rigen Partner der SIV.AG - ein Portal zur Kundengewinnung
entwickelt werden, welches parallel produktiv gehen sollte.
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Dienstleistungskompetenz und schwibischer
Unternehmergeist

Die Expansion der Glockle-Gruppe in die Energiewirtschaft er-
weist sich bei ngherer Betrachtung durchaus als folgerichtig.

Mit seiner mehr als 110-jdhrigen Erfahrung im Dienstlei-
stungssektor steht das traditionsreiche Familienunternehmen
vor allem fiir Kompetenz im Direktmarketing. Dem Manage-
ment ist es dabei immer wieder gelungen, neue profitable Ge-
schiftsfelder zu erschliefen und damit ein nachhaltiges Un-
ternehmenswachstum zu sichern. Fest in Baden-Wiirttemberg
verwurzelt, setzt die Tochter E.VITA auch auf diesem Gebiet
auf Servicequalitdt, Sicherheit und Zuverlédssigkeit. Unter
dem Motto ,Energie fiirs Leben” bietet der mittelstindische
Energiedienstleister Privatkunden aus dem gesamten Bundes-
gebiet den jeweils passenden Tarif.

Betriebsbereitschaft in nur einem Monat

Das Projekt folgte einer straffen organisatorischen Planung,
die dank des aufergewdhnlichen Engagements und des ziel-
gerichteten, pragmatischen Vorgehens beider Seiten prizise
eingehalten werden konnte — von der initialen Besprechung
zur Konzeption des Customizings bis zur Erkldarung der Be-
triebsbereitschaft.

Fir das siebenkopfige Projektteam der SIV.AG um René
Kersten stand stets im Mittelpunkt, die Voraussetzungen fiir
eine aktive Kundenakquise zu schaffen und bis Ende Januar
2009 eine schlanke Standardlésung zu implementieren. Funk-
tionale Erweiterungen (wie das Reporting) und sich daraus
ergebende Anpassungen im Handling werden in direkter
Abstimmung mit E.VITA noch vorgenommen. Aus dem sich
dabei vermittelnden, umfangreichen Prozess- und Marketing-
Know-how der Gléckle-Gruppe ergeben sich so wertvolle
Synergien, von denen zukiinftig sicher weitere Kunden und
Partner der SIV.AG profitieren kénnen — etwa bei der Umset-
zung eines effizienten Customer Relationship Managements
oder im Rahmen der konsequenten Optimierung der gesamt-
en Wertschopfungskette.

Kundengewinnung via Internet

René Kersten, Projektleiter der SIV.AG, koordinierte zugleich
die enge, konstruktive Zusammenarbeit mit ITC. Das Inter-
net-Kundenportal dient schon heute der bequemen Ein-
stellung von Daten und Tarifen durch den Endverbraucher
und wird sukzessive um neue Bereiche erweitert (Einrich-
tung eines eigenen Accounts mit der Mdglichkeit zur Daten-
dnderung und Verwaltung eines eigenen Kundenkontos). So
kénnen bereits seit 1. April 2009 vollstindige Kundenwechsel
vollzogen werden.

Stefan Harder, Geschiftsfiihrer der E.VITA, zeigt sich insbe-
sondere vom engagierten Einsatz der SIV-Berater und dem
beispiellosen Umsetzungstempo beeindruckt:

, Wir waren selbst positiv tiberrascht, wie schnell kVASy® als
vollfunktionale Standardlosung eingefithrt wurde. Hochgra-
dig zufrieden sind wir mit dem Team um René Kersten, der
es mit groem Pragmatismus, fachlicher Kompetenz und pro-
zessorientiertem Denken verstanden hat, unseren spezifischen
Anforderungen als Energiehéndler gerecht zu werden. Kurz-
um: Mit der SIV.AG verbindet uns bislang eine sehr vertrau-
ensvolle Projektpartnerschaft, die wir gern weiter ausbauen.”

René Kersten

Consultant im Fachbereich Billing
Tel.: +49 381 2524-0
Fax: +49 381 2524-399

rene.kersten@siv.de

Effiziente Projektplanung

Dass die SIV.AG das Projekt mit der E.VITA so schnell und er-
folgreich umsetzen konnte, ist nicht zuletzt auch das Ergebnis
einer stringenten Projektkoordination. So wurden insbesonde-
re hinsichtlich der Effizienz neue Wege beschritten, indem der
iiberwiegende Teil der Projektarbeit nicht vor Ort beim Kun-
den, sondern direkt in der SIV.AG konzipiert und umgesetzt
wurde — im intensiven fachlichen Austausch der jeweiligen
Teilprojektleiter. Eine ressourcenoptimierte Herangehenswei-
se zur Modellierung der vom Kunden gewtinschten Prozess-
abldufe. (as)
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Wahljahr 2009 — Herausforderungen
fur die Wasserwirtschaft

Die offentliche Wasserwirtschaft ist im Wahljahr 2009 voll spannender Themen. Kurz vor Ende der Legisla-

turperiode des Deutschen Bundestages werden noch einige lang diskutierte Vorhaben mit oder ohne Erfolg

beendet, die Europawahlen riicken Briissel wieder in den Fokus und auch die Konjunkturprogramme reichen

fur Diskussionsstoff.

Umweltgesetzbuch

Auftakt dieser Symphonie von Themen war sicherlich das
Umweltgesetzbuch (UGB): 10 Jahre diskutiert, beraten und
abgestimmt, scheiterte es am Widerstand der bayerischen
Landesregierung. Dem Vernehmen nach waren es keine was-
ser- oder naturschutzspezifischen Fragen, sondern biirokra-
tische Erwédgungen. Die integrierte Vorhabengenehmigung
war der Stolperstein. Da die Féderalismusreform aber bis
Ende 2009 zwingend ein neues Wasserrecht erfordert, wird
nun das Vorhaben UGB aufgegeben und die vorgesehenen
Inhalte des Wasserrechts sollen separat beschlossen werden.
Damit wird zum Jahreswechsel wenigstens ein einheitliches
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Recht in Deutschland herrschen. Scheitert dies im Bundestag
oder Bundesrat ebenfalls, werden 16 Bundesldnder ihre eige-
nen Wasserrechte erarbeiten und erlassen miissen. Genau das
wollten Politik, Wirtschaft und Verbinde aber verhindern.

Vergaberecht

Wie schwer der Stand der 6ffentlichen Wasserwirtschaft in der
Bundespolitik ist, zeigt ein Vorgang, der vermeintlich eher am
Rande liegt. Im Eilverfahren hat der Bundestag noch vor Weih-
nachten das neue Vergaberecht beschlossen. Im urspriing-
lichen Entwurf des Bundeswirtschaftsministers war noch eine
Klarstellung enthalten, nach der die Zusammenarbeit von

Kommunen nicht der Ausschreibungs-
pflicht unterfallt. Auch die Landerkam-
mer hatte sich dafiir ausgesprochen. In
letzter Minute wurde aber dieser Pas-
sus aus dem Gesetz gestrichen und der
Bundesrat stimmte dem zu, wenn auch
verbunden mit der Aufforderung an die
Regierung, die Angelegenheiten noch
ein Mal zu priifen. Grundsétzlich dndert
sich zwar nichts fiir die Wasserwirtschaft
und die Gemeinden. Die inter-kommu-
nale Kooperation war auch vorher ohne
die Klarstellung moglich. Mehr Rechts-
sicherheit wire jedoch wiinschenswert
gewesen, zumal die Kommission der
Europédischen Gemeinschaften zuvor
bereits mitgeteilt hatte, dass sie gegen
die gemeinsame Erledigung 6ffentlicher
Aufgaben keine Einwénde habe. Sie hat-
te damit allen Versuchen, Wettbewerbs-
recht zum Zwecke der Privatisierung zu
missbrauchen, einen Riegel vorgescho-
ben. Der Bundestag hat dies leider nicht

aufgenommen.
Besteuerung hoheitlicher Aufgaben

Dauerthema bei allen Veranstaltungen
zur Wasserwirtschaft ist die Besteue-
rung hoheitlicher Aufgaben. Abfall-
und Abwasserbeseitigung ist gesetzlich
als hoheitliche Aufgabe festgeschrieben
und unterliegt daher nicht der Umsatz-
steuer. Das gilt fiir alle Leistungen, die
der Entsorgungspflichtige, die Kommu-
ne oder andere 6ffentlich-rechtliche Tra-
ger, selbst erbringt. Bedient er sich eines
Dritten, sind dessen Leistungen selbst-
verstdndlich steuerpflichtig. Dankens-
werterweise hat die EU-Kommission
ihre Haltung zumindest zur Abwasser-
beseitigung noch ein Mal bekriftigt: Sie
geht nicht von der Steuerpflicht aus. Das
fand dann auch seinen Niederschlag in
den Verhandlungen zur Mehrwertsteu-
ersystemrichtlinie, in der die Waren
und Leistungen verzeichnet sind, die
mit dem verminderten Steuersatz bela-

Dr. Hans Estermann
Geschaftsfuhrer der Allianz der
offentlichen Wasserwirtschaft (AoW) e.V.
Tel.: +49 30 397436-06

Fax: +49 30 397436-83

info@aoew.de

stet werden koénnen. Abwasser wurde
ausdriicklich nicht ausgenommen. Die
Logik dahinter: Was nicht der Steuer
unterliegt, muss auch nicht mit dem re-
duzierten Satz belegt werden.

Aber die Frage der Umsatzsteuer ist
noch nicht zu Ende ausgefochten. Zwar
sieht der derzeitige Koalitionsvertrag in
Berlin vor, da nichts zu dndern. Aber im
Wahlkampf wird sie ebenso eine Rolle
spielen wie in den darauf folgenden Ko-
alitionsverhandlungen. Ein Blick iiber
die Grenzen zeigt, wie unterschiedlich
Steuern in Europa erhoben werden.
Uberwiegend sind jedoch hoheitliche
Aufgaben ausgenommen, und es ist
kein Grund ersichtlich, warum das in
Deutschland anders werden soll. Die
deutsche Wasserwirtschaft investiert
jahrlich 8 Mrd. EUR, eine Summe, die
an private Unternehmen geht. Diese
Auftrdge sind selbstverstindlich mit
Mehrwertsteuer verbunden und iiber
die Beschaffung und Vergabe nach den
Vorschriften fiir die 6ffentlichen Hinde
habe alle Unternehmen gleichermafBen
Zugang zu diesem riesigen Konjunk-
turprogramm, das Jahr fiir Jahr von der
iberwiegend offentlichen Wasserwirt-
schaft aufgelegt wird.

Konjunkturprogramm der
Bundesregierung

Beim Konjunkturprogramm der Bun-
desregierung bleibt die Wasserwirt-
schaft weitgehend auBilen vor. Zwar
sollen schnell zusitzliche Manahmen
umgesetzt werden, um ziigig aus dem
Konjunkturloch heraus zu kommen.
Die Wasserwirtschaft, die in Umsetzung
und Finanzierung der Eigenanteile
sicher einen herausragenden Beitrag
leisten konnte, kann aber nur bei Vor-
haben des Gewdésserausbaus mitma-
chen. Alles, was mit Gebiihren zu tun
hat, fasst die Bundesregierung nicht

an. Das mag gute Griinde haben, hilft
aber weder der Konjunktur noch den
Gebiihrenzahlenden, die angesichts der
Energiekosten eine Entlastung bei den
Wohnungskosten an anderer Stelle gut
gebrauchen koénnten.

Kosten und Preise

Zu guter Letzt ist wieder eine Diskus-
sion um Kosten und Preise entbrannt.
Die offentliche Wasserwirtschaft baut
auf der Basis der Modernisierungsstra-
tegie des Bundes ihre Position immer
weiter aus, mit ihren Benchmarking-
prozessen und der stindigen Verbes-
serung von Strukturen, Prozessen und
Produkten zu giinstigen Preisen Was-
serversorgung und Abwasserbeseiti-
gung sicher und gut zu gewéhrleisten.
Dass bekanntermaBen unterschiedliche
Bedingungen zu unterschiedlichen
Kosten, Preisen und Gebiihren fiih-
ren, hilt aber Kartellbehérden und die
Bundesnetzagentur nicht davon ab, hier
ein neues Betdtigungsfeld zu suchen.
Die laufenden Verfahren sind abzu-
warten. Fiir die 6ffentliche Wasserwirt-
schaft ist aber jetzt schon festzuhalten,
dass Transparenz, Effizienz und Effekti-
vitét standig der offentlichen Kontrolle
unterliegen und es keiner neuen Institu-
tionen bedarf. Wenn dies fiir privatwirt-
schaftliche Unternehmen notwendig
sein sollte, so ist dies eine andere Frage.
Die offentliche Wasserwirtschaft ist so
klar und durchsichtig wie das Wasser,
das sie liefert.

Es wire gut, wenn am Ende dieses Wahl-
jahres die Bedingungen fiir weitere er-
folgreiche Arbeit gesichert wéren — zum
Wohl der Biirgerinnen und Biirger und
der Gebiihrenpflichtigen. (he)
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Wasser ist Leben

Der Zweckverband kommunaler Wasserversorgung
und Abwasserbehandlung Ludwigslust (ZkWAL) setzt
auf das IT-System kVASy®. Dank der integrierten Lo-
sung hat der Verband die Vorschriften des kommu-
nalen Abgabengesetzes effizient und termingerecht
umgesetzt.

,Trinkwasser ist Lebensqualitit und Wirtschaftsgut” - das
ist der Leitgedanke des Zweckverbandes kommunaler Was-
serversorgung und Abwasserbehandlung Ludwigslust
(ZKWAL). Der im siidlichen Westmecklenburg gelegene Ver-
band sieht es als seine Aufgabe, einwandfreies Trinkwasser in
ausreichender Menge an die Einwohner der 32 zugehdérigen
Gemeinden zu liefern und das anfallende Abwasser unschad-
lich zu beseitigen.

Deshalb investiert der Zweckverband kontinuierlich in Was-
serwerke und Klaranlagen — seit 1990 rund 20 bis 25 Millionen
Euro. Das kommunale Abgabengesetz fiir Mecklenburg-Vor-
pommern aus dem Jahr 1993 sieht vor, dass Grundstiicksei-
genttiimer fiir die leitungsgebundene Grundversorgung durch
Wairme, Wasser oder Strom einmalig an diesen Investitions-
kosten beteiligt werden kénnen. Diese Kann-Frage wurde mit
der Novellierung des Gesetzes im Jahr 2005 aufgehoben: Nun-
mehr sind kommunale Unternehmen verpflichtet, die Investi-
tionskosten auf die Eigentiimer umzulegen. Daraufhin hat der
Zweckverband beschlossen, eine entsprechende Beitragsbe-
scheidung fiir sein Versorgungsgebiet durchzufiihren. ,Eine
schwierige Entscheidung fiir uns”, wie Stefan Lange, Ge-
schiftsfithrender Leiter des ZKWAL bekennt, ,Bei Wahlrecht
hitten wir unsere Investitionskosten auf die Mieter umlegen
und deutlich héhere Wasser- und Abwassergebiihren in Rech-
nung stellen miissen. Diese Chance haben Grundstiickseigen-
tiimer nicht; sie tragen die umgelegten Kosten alleine. Trotz-
dem wollte unser Verband die Vorschriften des kommunalen
Abgabengesetzes umsetzen und die Trinkwasserbescheide an
Haus- und Grundstiickseigentiimer herausgeben.”

Alle Kernprozesse in einem IT-System integriert

Die gesetzlichen Vorschriften sollten in relativ kurzer Zeit - bis
Jahresende 2008 - realisiert sein. Das hie8: 12.000 Trinkwas-
serbescheide mit Flurstiick, Name, Adresse und Beitragshche
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mussten durch die ZkWAL-Mitarbeiter erstellt werden. Eine
logistische Herausforderung, zumal zusitzlich mit Wider-

spriichen, Ratenzahlungen und Stundungen zu rechnen war.

Nach anféinglichen Beginn mit dem Excel-Programm dann
recht schnell die Entscheidung in Ludwigslust: ,, Wir brauchen
ein leistungsfihiges IT-System fiir die Beitragsbescheidung”.
Stefan Lange: ,Wir haben nach einem System gesucht, das ver-
standlich und durchdacht ist, mit dem unsere Mitarbeiter ein-
fach umgehen konnen und das unsere Prozesse und Anforde-
rungen abbildet. kVASy® erfiillt diese Anforderungen und ist
im Vergleich zu Konkurrenzprodukten mit Abstand die beste
Losung fiir unseren Zweckverband. Der Vorstand des ZkWAL

.

entschied sich deshalb, mit der SIV.AG
zusammen zu arbeiten und kVASy® ein-
zufiihren.”

Das IT-Projekt startete im Herbst 2006
mit kVASy® - Finance und der Integra-
tion der Module Hauptbuch, Kredi-
toren, Debitoren, Anlagenbuchhaltung,
Kostenrechnung, Auftragsmanage-
ment und Materialwirtschaft, um alle
Prozesse der Finanzbuchhaltung um-
fassend abzubilden. Das kVASy® - Bei-
tragsmanagement wurde zusammen
mit dem Grundstiickskataster-Modul
im Friihjahr 2007 eingefiihrt. Drei Mit-
arbeiter des Zweckverbandes bearbei-
teten und verwalteten rund eineinhalb
Jahre alle Vorgédnge rund um die Trink-
und Abwasserbescheidung geméfl dem
kommunalen Abgabengesetz. 12.000
individuelle Bescheide an die Grund-
stlickseigenttimer wurden mit Hilfe
von kVASy® berechnet, gedruckt und
gebucht, Raten vereinbart, Zahlungen
gebucht und fast 7.000 Widerspriiche
mit sdmtlichen Aktivititen wie Telefo-
nate oder Korrespondenz dokumentiert
und beantwortet.

»Der gesamte Prozess der Beitragsbe-
scheidung funktionierte IT-seitig aus-
gezeichnet. Und auch das Miteinander
mit unseren Ansprechpartnern bei der
SIV.AG: Wir hatten und haben jederzeit
das Gefiihl, sie kiimmern sich sofort,
wenn wir einen Wunsch haben, nicht
irgendwann”, so Stefan Lange. ,Der
Vorstand des ZKWAL entschied deshalb
recht schnell, die drei Mitarbeiter, die
sich mit dieser Thematik befassten, ab
dem Jahr 2009 mit der Verkaufsabrech-
nung zu beschiftigen und auch die
kVASy® - Verbrauchsabrechnung ein-
zusetzen.” Bislang realisierte die e.dat
GmbH, eine Tochtergesellschaft des
ZKWAL-Betriebsfiihrers WEMAG AG
diese Aufgabe. Seit 1. Januar 2009 rech-
net der Zweckverband den Wasser- und

ZKWAL
O

Abwasserverbrauch seiner Kunden im
Versorgungsgebiet rollierend selbst ab.

ASP-Losung bringt Ressourcen- und
Kosteneffekte

Als Kkleines Versorgungsunternehmen
mit 29 Mitarbeitern und 6 Auszubilden-
den wollte der Zweckverband jedoch
nicht die notwendige IT-Infrastruktur
in seinen Rdumen vorhalten und IT-
Mitarbeiter beschiftigen. Die SIV.AG
empfahl, auf ihre ASP-Kompetenzen
zuriickzugreifen und kVASy® mit der
notwendigen Infrastruktur (Server, Da-
tenbanken) auf Mietbasis zu nutzen.
Das gesamte IT-System steht im Rechen-
zentrum der SIV.AG, das mit schnellen,
hochwertigen Kommunikationsverbin-
dungen ausgestattet ist. ,Eine sinnvolle
Losung fiir ein Unternehmen unserer
Groflenordnung”, bestétigt Stefan Lange,
,Die Abrechnungs-, Buchhaltungs- und
Kundendaten liegen zwar de facto bei
der SIV.AG, sind wihrend unserer Ge-
schiftszeiten aber immer verfiigbar. Wir
verspiiren keinerlei Einschrankungen
im Tagesgeschift.” Hinzu kommt, dass
Aufwendungen fiir Upgrades, Updates
und Systemwartung bei der SIV.AG lie-
gen und dass die Investitionen in die ei-
gene IT-Infrastruktur deutlich geringer
ausfallen. So bleiben die monatlichen
Kosten stabil und sind fiir den Zweck-
verband genau kalkulierbar. (sd)

© Zahlen und Fakten

Sparten:
Trinkwasserversorgung, Abwasser-
ableitung, Abwasserbehandlung

Versorgungsgebiet:

32 Gemeinden rund um Ludwigs-
lust, Neustadt-Glewe, Grabow und
Domitz (Westmecklenburg)

Einwohner/Anschliisse:
Rd. 28.500 Einwohner; 10.150 Trink-
wasser- & 4.500 Abwasseranschlisse
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Internationale Markte im Blick

Parallel zu ihren Aktivitaten im Kernmarkt Deutschland hat sich die SIV-Unternehmensgruppe in den letzten

Jahren auch international erfolgreich aufgestellt. Langfristige Wachstumspotenziale werden dabei nicht nur in

den Staaten Ost- und Siidosteuropas, sondern zunehmend auch gemeinsam mit starken strategischen Part-

nern in Nordafrika und Arabien erschlossen.

Die SIV.NEWS im Interview mit Heiner Sprunk, Leiter Inter-
national Business Development der SIV.AG.

SIV.NEWS: Als die SIV.AG vor gut sechs Jahren auch interna-
tional Fahrt aufnahm, lag ein erster strategischer Fokus auf der
Russischen Foderation. Gerade vor dem Hintergrund der innerpo-
litischen Transformationsprozesse setzte das Unternehmen bewusst
auf sein umfangreiches deutsches Know-how bei der Liberalisierung
der Versorgungsmirkte und der damit verbundenen Einfiihrung
einer verbrauchsgerechten Abrechnung. Wie hat sich die SIV.AG
zur weiteren Markterschliefung in Russland aufgestellt?

Heiner Sprunk: Unser Projekt in Murmansk hat erfolgreich un-
ter Beweis gestellt, dass kVASy® sowohl den gegenwirtigen
als auch den zukiinftigen Anforderungen des Marktes ge-
recht wird — in einer russischsprachigen Version, die allen lan-
destypischen Vorgaben im Billingbereich wie Subventionen
und Begiinstigungen umfassend gerecht wird.

Gemeinsam mit unserem Kunden Kolenergosbyt, bei dem
in diesem Jahr die Umstellung zur Abrechnung von 500.000
Energie-Verbrauchsstellen abgeschlossen wird (Die SIV.NEWS
berichtet dariiber auf S.6. — Die Red.), betreibt die SIV.AG wei-
tere Aktivitdten zum Ausbau ihrer Marktanteile in Russland.
So besteht enger Kontakt zu einem nérdlich von Moskau ge-
legenen Gebiet sowie einer sibirischen Region, die ebenfalls
Interesse an unserer bewéhrten Verfahrensweise zur Einfiih-
rung unserer Abrechnungslosung bekundet haben. Dariiber
hinaus stehen wir in finalen Verhandlungen mit einer grofien
Stadt siidlich von Moskau, deren Vertreter bereits zum Refe-
renzkundenbesuch in Murmansk geweilt haben.

Um uns den Herausforderungen des russischen Marktes so-
wohl in organisatorischer als auch in funktionaler Beziehung
optimal stellen zu konnen, priifen wir derzeit verschiedene
Vorgehens- und Beteiligungsmodelle. Ziel dieser Gespréche
ist es, ein flexibles Installations- und Kompetenznetzwerk
fiir kVASy® auf- bzw. auszubauen, welches gleichzeitig in der
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Lage ist, schnell und aktuell auf die legislativen und kunden-
spezifischen Anforderungen eingehen zu kénnen.

SIV.NEWS: Neben den iiberaus erfolgreichen GrofSprojekten in Bul-
garien und Mazedonien mit einigen Millionen abgerechneter Zihler
setzt die SIV-Unternehmensgruppe zunehmend auch auf die Er-
schlieffung signifikanter Geschiftspotentiale auf dem afrikanischen
Kontinent. Welche neuen Meilensteine ergeben sich mit dem Projekt
in Algerien?

Heiner Sprunk: Basierend auf dem derzeit laufenden Wasser-
infrastrukturprojekt fiir eine Million Einwohner in den alge-
rischen Stadten Annaba und El Tarf (hier arbeiten wir eng mit
der Gelsenwasser AG und anderen international agierenden
Partnern zusammen), sind wir bestrebt, unser in Nordafrika
aufgebautes Know-how weiter auf dem Markt zu verbreiten.
Dafiir gibt es bereits intensive Kontakte zu den beiden zustan-
digen algerischen Ministerien, die aktuell entsprechende Ent-
scheidungsvorlagen erarbeiten. Ahnliches gilt fiir Marokko,
wo sich lediglich die Binnenstruktur von der zentralistischen
algerischen Herangehensweise unterscheidet. Seit 1. April
2009 verantwortet zudem eine eigenstindige Division den
Vertrieb fiir den nordafrikanischen Raum.

Vervollkommnet wird unsere Vorgehensweise in Afrika durch
die Durchfithrung einer Marktstudie fiir weitere Lander, die
das Ziel hat, nicht nur zusitzliche profitable Zielmérkte zu
eruieren, sondern dariiber hinaus auch nachhaltige Geschifts-
kontakte zu vermitteln.

Des Weiteren stehen wir mit dem staatlichen stidafrikanischen
Stromversorger in Kontakt, der derzeit die Ablosung seines
Billingsystems plant.

Den aktuellen Marktentwicklungen folgend, ist die SIV.AG
auch im arabischen Raum présent. So nehmen wir aktuell an
einer kuwaitischen Ausschreibung zur kompletten Umstruk-
turierung des Zihler- und Billingmarktes fiir die Bereiche

Strom und Wasser teil und engagieren
uns zielgerichtet und mit grofem Au-
genmafl in weiteren Landern dieser
Region, deren Kommunal- und Versor-
gungswirtschaft sich in einem grundle-
genden Umbruch befindet.

SIV.NEWS: Wo sehen Sie die Mehrwerte
des SIV-Losungsportfolios international?

Heiner Sprunk

Leiter International Development der SIV.AG
Tel.: +49 381 2524-402

Fax: +49 0381 2524-515

heiner.sprunk@siv.de

Heiner Sprunk: Unsere Wettbewerbsvor-
teile liegen sowohl in unserer deutlich
glinstigeren Kostenstruktur als auch
in der groflen Flexibilitdt unserer Soft-
ware. Mit ihr kénnen wir Medien und
Produkte in nahezu jeder Wahrung und
Sprache abrechnen und alle markt- und
kundenspezifischen Anforderungen ad-
dquat abbilden. Dariiber hinaus kénnen

wir mit unserem Know-how-Transfer
punkten. Made in Germany ist in vielen
Landern nach wie vor ein anerkanntes
Markenzeichen und wird gerade heute
verstiarkt nachgefragt, da es Nachhal-
tigkeit und Qualitédt verspricht, die hilft,
die aktuellen Herausforderungen er-
folgreich zu meistern. (as)
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Jorg Sinnig,Vorstandsvorsitzender der SIV.AG, im Gesprach mit dem Parteivorsitzenden von Hefei Jinlong Sun, dem Oberbiirgermeister Cunrong Wu

sowie dem Stellvertretenden Oberbiirgermeister Xiaolin Zhang (v.l.n.r.)

Wachstumspotenziale im Land der Mitte nutzen

Anlisslich der Expo Central China weilte Ende April eine deut-
sche Unternehmerdelegation unter Leitung des Vorstandsvor-
sitzenden Jorg Sinnig in der 5-Millionen-Metropole Hefei, der
Hauptstadt der chinesischen Provinz Anhui. Die Wirtschafts-
vertreter nutzten den Messerahmen zu einem intensiven Dia-
log mit hochkaratigen Reprisentanten aus Politik, Wirtschaft
und Verwaltung. Zu den Gespréchspartnern gehorten der
Parteivorsitzende Hefeis Jinlong Sun, der Oberbiirgermeister
Cunrong Wu sowie sein Stellvertreter Xiaolin Zhang, der Ge-
schiftsfithrer der Wasserversorgung Hefei Guangxun Wu so-
wie Changyao Wang, der Geschiiftsfiihrer des ,, Wasserwerkes
Nr. 2“ der insgesamt sechs stddtischen Wasserwerke.

Ein Schwerpunkt der Delegationsreise lag auf bilateralen Stra-
tegiegesprachen mit kommunalen Unternehmen der Strom-,
Gas- und Wasserversorgung. Dabei war ein deutliches In-
teresse der chinesischen Wirtschaftspartner an einer engen
Zusammenarbeit mit deutschen Know-how-Trédger spiirbar.
Die Branchenkompetenz der SIV.AG ist dabei gleich mehr-

fach gefragt: Eine verbrauchsgerechte Abrechnung ist auch
der Schliissel zu einem nachhaltigen Umgang mit wertvollen
Energieressourcen. Die deutschen Spezialisten kénnen dabei
einen herausragenden Beitrag zur Verbesserung von Effizi-
enz und Transparenz der Versorgungswirtschaft leisten. An-
gesichts hervorragender Investitionsbedingungen und um-
fangreicher Programme zur Wirtschaftsférderung findet die
SIV.AG in China beste Voraussetzungen zum Aufbau trag-
fahiger Kooperationsbeziehungen und zum sukzessiven Aus-
bau ihrer Marktanteile in den chinesischen und asiatischen
Raum hinein.

Als prosperierender Wachstumsmarkt setzt China zuneh-
mend auf deutsches Know-how, wobei sich fiir die SIV.AG
signifikante Geschiftspotentiale bieten. An ihnen méchte die
SIV.AG auch ihre Kunden aus der Wasser- und Energiebran-
che partizipieren lassen — im Interesse eines beiderseitig Nut-
zen bringenden Know-how-Transfers und zur Erschliefung
neuer gemeinsamer Marktanteile. (as)
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Unseren tagesaktuellen Schulungsplan und weitere Infor-
mationen zu Kursen und Rabattprogrammen finden Sie
unter:

Die SIV.AG|AKADEMIE bietet ein
breites, speziell auf die Bediirfnisse
der Energie- und Wasserwirtschaft
zugeschnittenes Angebot an Seminaren

www.siv.de/akademiev\?
und Workshops. "y

© Veranstaltungskalender 2009/2010

|Veranstaltungen |[Datum |Informationen

13. EUROFORUM-]Jahrestagung ,Stadtwerke 2009 12. - 14.05.2009 Hotel Intercontinental Berlin www.euroforum.de

SIV.Anwenderkonferenz 18. - 19.06.2009 Rostock / Roggentin www.siv.de
BDEW-Kongress 24. - 25.06.2009 Hotel Intercontinental Berlin www.bdew.de
SIV.Geschiftsfiihrertreffen 01.10. 2009 Grand Hotel Esplanade Berlin www.siv.de

Handelsblatt-Jahrestagung Energiewirtschaft 19. - 21.01.2010 Hotel Intercontinental Berlin www.euroforum.de

E-world energy & water 09. - 11.02.2010 Messe Essen www.e-world-2010.com

SIV.AG - Gewinnspiel

Gewinnen Sie ein Wellness-Wochenende an der Ostsee inklusive Ubernachtung in einem erstklassigen Hotel in Rostock.

Beantworten Sie dazu die folgende Frage:
Nennen Sie bitte mindestens einen Mehrwert der serviceorientierten Architektur von kVASy® 5!

Schreiben Sie die richtige Antwort auf den Coupon (s. Beileger) und faxen Sie diesen bitte an +49 381 2524-288 oder schicken
Sie uns die Antwort per E-mail (sivnews@siv.de). Einsendeschluss ist der 31. August 2009 (Auslosung unter Ausschluss des
Rechtsweges). Viel Gluck!

Der Gewinner des Gewinnspiels in der Ausgabe [/2009: Margarita Novotny, ENERGIE GRAZ GMBH & Co KG. Herzlichen Glickwunschl!
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Tagungen * Incentives * Events

@/Q%f einer Landzunge am Neuen Strom, direkt am wei-
Ben Ostseestrand, liegt in Rostock-Warnemiinde die Yachthafen-
residenz Hohe Dune. Schon auf den ersten Blick begeistert das
Yachting & Spa Resort mit seiner klaren und hochklassigen mediter-
ran anmutenden Architektur.

Die einzigartige Atmosphare setzt sich im Inneren der Yachthafen-
residenz Hohe Diine fort. Die 368 liebevoll eingerichteten Zim-
mer und Suiten erwarten die Géste mit warmen Farbténen, natlr-
lichen Materialien, maritimen Details aus Mahagoni und Messing,
grof3zligigem Balkon oder Terrasse sowie wundervollem Ausblick.

YACHTHATENERSIDENE
YACHTING &k SPA REBORT

Ein ganz besonderes Highlight ist das HOHE DUNE SPA. Auf drei
Decks mit insgesamt Uber 4.200 gm? Iadt es zu einer sinnlichen
Reise durch die Badekulturen dieser Welt ein. Auch das gastrono-
mische Konzept der Yachthafenresidenz erfillt alle Wiinsche: Auf
Hohe Dune kénnen die Géste unter elf verschiedenen Restaurants
und Bars wahlen. Direkt an der Promenade erwartet der Yacht-
hafen Hohe Dune — die erste 5-Sterne-Marina Deutschlands —
mit 750 Liegeplatzen anspruchsvolle Skipper von nah und fern.

&me

%der Yachthafenresidenz Hohe Diine werden selbst ausgefal-
lenste Veranstaltungsideen wahr. Die Hotelanlage der Extraklasse
auf der Halbinsel Hohe Diine bietet alles, was Veranstaltungsplaner
winschen. Das 3.200 gm? grof3e Tagungs- und Kongresszentrum,
die Bootshalle mit Meerblick, zahlreiche Doppelzimmer und Sui-
ten mit garantiertem Weitblick, Restaurants und Bars in exponierter
Lage, der hoteleigene Hubschrauberlandeplatz und nattirlich der lan-
ge Sandstrand sind unvergleichliche Voraussetzungen fur grof3e und
einzigartige Veranstaltungen in der Yachthafenresidenz Hohe Duine.

Zudem bietet die Yachthafenresidenz imposante Eindrlicke vorbei
gleitender Féhr- und Kreuzfahrtschiffe, das offene Meer und den
Yachthafen Hohe Dune, der mit seinen Wassersportmaoglichkeiten
die Tagungs - und Eventkompetenz des Hotels vervollstandigt.

%ntrum aller Grof3veranstaltungen ist das dreistdckige Tagungs-
und Kongresszentrum, dessen Spitze wie ein Schiffsbug in die Ost-
see hinausragt. Das spektakuldre Gebaude beeindruckt auf den ers-
ten Blick mit seinen geschwungenen Freitreppen im grof3zlgigen,
voll verglasten Foyer. Neben dem Ballsaal im Erdgeschoss fiir bis zu
750 Personen lassen sich in den Obergeschossen weitere Tagungs-
raume fur Gruppen von 10 bis |.200 Personen einrichten. Selbst
Platz fur GrofB3produktprasentationen — zum Beispiel von neuen Au-
tomodellen — ist hier ausreichend vorhanden.

Yachthafenresidenz Hohe Dine % Am Yachthafen | * 18119 Rostock - Warnem(nde
Tel. 0381 /5040 - 0 * Fax 0381 /50 40 - 60 99 * E-Mail info@yhd.de



UTIPS

ENERGIEDIENSTLEISTUNGEN NACH MASS FUR
UNTERNEHMEN DER ENERGIEWIRTSCHAFT
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Als unabhangige Servicegesellschaft bietet die UTIPS GmbH Unternehmen der
Energiebranche ein komplettes strategisches Modell zur Prozessoptimierung —

entlang der gesamten Wertschopfungskette und auf Basis einer langjahrigen
Branchenexpertise.

WWW.UTIPS.DE




