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Vom »Verdranger« zum Integrator

Wir wollen mit unseren Kunden
ganzheitliche Losungen entwickeln

Nach der Ubernahme der SIV-Gruppe durch die international tatige Harris-Gruppe hat sich das Unterneh-
men im Jahr 2016 neu aufgestellt. Eine wichtige Veranderung ist die starkere Marktrollenorientierung der
SIV und die neue Rolle der Losungsarchitekten, betont Dr. Guido Moritz, Bereichsleiter Energie- und Wasser-
wirtschaft bei SIV, im Gesprach mit der ew-Redaktion. »Wir miissen weg kommen von Kleinfunktionalitaten
hin zu ganzheitlichen Losungen mit durchgangigen Prozessen —und genau das ist die Aufgabe der Losungs-

architekten.«

Herr Dr. Moritz, seit knapp einem Jahr ist
das ehemalige Familienunternehmen SIV
Teil der international tétigen Harris-Gruppe.
Was hat sich fiir die SIV AG verdndert?

Moritz: Relativ wenig, aber doch sehr
viel. Es gibt immer Bedenken, wenn ein
nordamerikanischer Konzern ein deut-
sches Unternehmen tibernimmt. Hier
treffen schlieBlich sehr unterschiedliche
Unternehmensphilosophien aufeinander
und viele Fragen werden aufgeworfen:
Werden Arbeitsplatze abgebaut, welche
Produkte wird es kiinftig geben —gibt es
eine neue Produktstrategie fir kVASy —
und wie stark wird der neue Eigenttimer
die Strategie und das operative Tagesge-
schaft des Unternehmens bestimmen?

Zu welchen Antworten sind Sie gekommen?

Moritz: Die Antwort lautet: Es hat sich re-
lativ wenig verandert —und das im posi-
tiven Sinn. Die Harris-Gruppe lasst uns
sehr eigenstandig agieren, so dass das
Management der SIV AG nach wie vor die
Geschicke des Unternehmens und die Pro-
duktphilosophie selbst in der Hand hat.
Allerdings konnten wir im vergangenen
Jahr auch viele positive Veranderungen in
der SIV AG anstoRen. Bereits vor der Uber-
nahme durch die Harris-Gruppe hatten
wir im Rahmen eines Strategieprojekts
intensiv diskutiert, wie sich die Branche
verandern wird und wie sich die SIV AG als
IT-Dienstleister der Branche dementspre-
chend strategisch aufstellen muss.

Welche konkreten Verdnderungen haben
Sie angestofSen?

Moritz: Durch den Austritt des Firmen-
griinders Jorg Sinnig aus dem operativen
Tagesgeschaft hat sich auch der Bedarf
fir Veranderungen in der Management-
struktur ergeben. So hat dann auch das
partiell jlingere Managementteam relativ
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Wir mtissen von
einer reinen
Kostenbetrach-
tung zu einer
Mehrwertbetrach-
tung kommen.

schnell einige wichtige Impulse aus dem
Strategieprojekt fiir eine strategische
Neuorientierung des Unternehmens
auf den Weg gebracht. Eine wichtige
Verdanderung ist die starkere Marktrol-
lenorientierung der SIV AG —mit all den
sich daraus ergebenden Anpassungen
der internen Prozesse und Strukturen.
Zusammenfassend ldsst sich also sagen,

dass sich im Jahr 2016 bei der SIV AG eini-
ges getan hat, was aber nicht unbedingt
durch die Harris-Gruppe ausgeldst wurde.

Sie hatten die stdrkere Marktrollenorien-
tierung angesprochen. Was bedeutet dies
konkret?

Moritz: Das Wort Marktrollenorientie-
rung ist eigentlich nicht ganz korrekt



und entspricht nicht der Bedeutung,
wie sie von der BNetzA verwendet wird.
Besser ist es, von einer kundenzentri-
schen Ausrichtung der SIV AG zu spre-
chen. Dabei richten wir unser Angebot
und auch unser gesamtes Handeln auf
drei Gruppen von Unternehmen in der
Versorgungsbranche: Wasserversorger,
klassische Querverbundunternehmen
sowie liberregional tatige Handler und
Lieferanten. Diese Unternehmen agieren

Eine wichtige Verdnderung
ist die stdrkere
Marktrollenorientierung
der SIV AC.

sehr unterschiedlich in ihrem jeweiligen
Segment. So haben ein Wasserversorger,
der eher in monopolistisch gepragten
Strukturen handelt, und ein tiberregional
tatiger Lieferant, der aktiv und progres-
sivam Markt agieren muss, sehr unter-
schiedliche Anforderungen. Daher haben
wir flr diese drei Segmente spezifische
Lésungen entwickelt und auch den Um-
gang mit diesen Kundengruppen auf die
jeweiligen Bediirfnisse angepasst.

Wie genau unterscheiden sich die Anforde-
rungen dieser Kunden?

Moritz: Wenn wir zum Beispiel mit einem
Wasserversorger das Thema Innovatio-
nen diskutieren, geht es vor allem darum,
wie die Kosten der Standardprozesse
reduziert oder wie Investitionen in die
Infrastruktur optimal gesteuert werden
kénnen. Das sind ganz andere Themen,
als wir sie zum Beispiel mit einem tUber-
regional tatigen Lieferanten diskutieren.
Dort steht der Kunde selbst viel starker im
Fokus. Ein Stichwort ist hier das »digitale
Kundenbeziehungsmanagement, wie
wir es mit dem Produkt kVASy Power Sa-
les umsetzen. Zwar geht es auch hierum
die Reduzierung der Kosten durch eine
vollstandige Digitalisierung der Prozesse,
viel wichtiger ist es jedoch, die Vorausset-
zungen zu schaffen, damit diese Unter-
nehmen sehr agil und flexibel —und zum
Teil durchaus auch aggressiv—am Markt
agieren kénnen.

Seit September 2016 setzt hier auch Green-
peace Energy auf die Dienstleistungen der
SIVAG. Wie entwickelt sich das Projekt?

Moritz: Greenpeace Energy kommt ja aus
einem reinen BPO/BSP-Betreuungsver-
haltnis und mochte jetzt die Vertriebs-
strukturen intern aufbauen, um am

Markt schneller und flexibler agieren zu
kénnen. Dabei konnten wir uns in dem
Auswahlprozess gegen namhafte Wett-
bewerber durchsetzen. Ein Grund war
sicherlich, dass die SIV AG kein reiner
Softwarehersteller ist, sondern wir uns
mit unserer Tochter SIV Utitlity Services
GmbH auch auf Incourcing- und Out-
sourcing-Falle spezialisiert haben. Wir
liefern hier also nicht nur die Software,
sondern auch ein vollstandiges Konzept
zum Aufbau der neuen Strukturen und
Ressourcen sowie zur Schulung der Mit-
arbeiter —und wenn notwendig, helfen
wir auch mit eigenen Ressourcen aus, um
Lastspitzen abzufangen.

Nochmals zurtick zu den Verdnderungen im
Unternehmen. Sie sind nach der Ubernahme
durch die Harris-Gruppe von der SIV-Tochter
Certigo wieder zuriick zur SIV AG gewechselt
und sind jetzt Bereichsleiter ftir die Energie-
und Wasserwirtschaft. Was war der Grund
ftir diesen Schritt?

Moritz: Der Schritt zurtick zur SIV AG
war nicht tiberraschend und auch schon
langer so geplant. In meiner neuen Rolle
verantworte ich das gesamte Bestands-
kundengeschaft der SIV-Gruppe. Die-
ses Geschaft wird fiir die SIV AG immer
wichtiger und das spiegelt sich auch in
der Neuorientierung wider: Wir wollen
gemeinsam mit unseren Kunden opti-
male Losungen entwickeln. Um dies zu
erreichen, haben wir mit sogenannten
Lésungsarchitekten ganz neue Rollen in
unserem Unternehmen installiert. So
tragen wir einer Herausforderung Rech-
nung, der wir immer haufiger gegentiber-
stehen: Der Kunde erwartet schon lang
keinen Verdranger mehr, der in einem Er-
setzungsszenario samtliche vorhandene
Lésungen ersetzt. Er bendtigt vielmehr
einen Dienstleister, der sich in der Rolle
des Integrators zurechtfindet. So bilden
wir mit unseren Lésungen quasi das IT-
Backbone vieler Prozesse bei unseren
Kunden und mussen in dieser Funktion
unterschiedliche Partnerprodukte und
-services integrieren — unabhdngig da-
von, ob es sich um eine On-Premise-Soft-
ware oder um eine Cloudlésung handelt.
Wichtig ist, dass wir weg kommen von
Kleinfunktionalitdten hin zu ganzheit-
lichen Lésungen mit durchgangigen Pro-
zessen —und genau das ist die Aufgabe
der Losungsarchitekten.

Was wird aus der Certigo GmbH? Ist dort
nach wie vor das Know-how der SIV AG zu
den Themen IT-Compliance und IT-Sicher-
heit gebtindelt?

Moritz: Hier haben wir in der Tat einen
Strategiewechsel vollzogen, denn wir

wollen kiinftig alle Dienstleistungen aus
einer Hand bieten und immer starker sy-
nergetisch betrachten. Daher haben wir
die Themen IT-Sicherheit, Informations-
sicherheit und Datenschutz —also das
Kerngeschaft der Certigo GmbH —wieder
in die SIV AG zuriickgeholt, auch wenn die
Marke Certigo weiterhin bestehen bleibt.

Auf der E-world 2017 will die SIV AG innova-
tive Losungsmodelle fiir das Marktdesign der
Zukunft préisentieren. Wie sieht denn aus
Ihrer Sicht das Marktdesign der Zukunft aus?

Moritz: Wir miissen uns auf zwei Ent-
wicklungen einstellen: So wird der
Versorgungsmarkt auf der einen Seite
immer heterogener und kleinteiliger —
Stichworte wie Mieterstrom, Arealnet-
ze, Eigenversorger — und auf der ande-
ren Seite werden die Anforderungen
immer individueller. Nehmen wir das
Beispiel Mieterstrom: Hier gibt es zwar
einige erfolgreiche Pilotprojekte, aber bis
heute keine einheitliche Definition des
Geschaftsmodells — also wie eine ent-
sprechende Geschaftsbeziehung oder
ein Vertragsverhaltnis ausgepragt ist.

Wir dtirfen uns nicht
darauf beschrdnken, nur
die Anforderungen des
Regulators umzusetzen.

Flr uns als IT-Dienstleister wird es so
immer schwieriger, in diesem heteroge-
nen Marktumfeld kosteneffizient und
im Sinne von Skaleneffekten agieren zu
kénnen. Das hohe Mal% an Individualitat
muss schlie@lich auch in den IT-Systemen
abgebildet werden, und dies fiihrt —auch
in Verbindung mit dem hohen Maf an
Regulierung — zu steigenden Kosten. Hier
miussen wir uns als Versorgungswirt-
schaft die Frage stellen, ob wir diese Kos-
ten wirklich stemmen kénnen und wollen
oder ob der zurzeit eingeschlagene Weg
eher ein Holzweg ist.

Kann es vor diesem Hintergrund kiinftig
berhaupt noch eine Art Standardprodukt
geben?

Moritz: Das wird immer schwieriger,
denn Standardprodukte und Standard-
modelle kann es nur geben, wenn die Ge-
schaftsmodelle dahinter zumindest ein
Stlick weit ebenfalls standardisiert sind.
Dies wird in der Branche zurzeit intensiv
diskutiert, allerdings setzt sich zumindest
nach meiner Erkenntnis aktuell noch kein
Trend durch.
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Ein wichtiges Thema auf der E-world wird
das Smart Metering sein. Die SIV AG hat be-
reits vor zwei Jahren dazu die Kooperation
mit der Deutschen Telekom bekanntgege-
ben. Wie hat sich die Kooperation bisher
entwickelt?

Moritz: Das Thema ist nach wie vor sehr
stark durch den Regulierer und nicht
durch den Markt getrieben. Wir hatten
uns ja zu einer Zeit fiir die Partnerschaft
mit der Deutschen Telekom entschieden,
als die Rahmenbedingungen und auch
der Zeitplan noch sehr vage waren. Ziel
war es, einen Partner zu finden, mit
dem wir auch langfristig ein gutes Lo-
sungsmodell fiir unsere Kunden bieten
kénnen. Trotz der doch immer wieder
geanderten Rahmenbedingungen und
der noch immer vorhandenen Unklarhei-
ten —zum Beispiel beim Thema Interims-
modell —sind wir weiterhin von der Part-
nerschaft iiberzeugt und stehen in den
Startlochern. Allerdings ist bisher auch
noch keine »Entscheidungshysterie« in
der Branche ausgebrochen. So haben bis-
her nur sehr wenige Unternehmen ent-
schieden, ob und wenn ja, mit welchem
Dienstleister sie den Weg Messstellenbe-
triebsgesetz beschreiten wollen.

Wann erwarten Sie die »Entscheidungshys-
terie«? Wann geht es wirklich los?

Moritz: Viele Unternehmen diskutieren
zurzeit noch sehr intensiv, ob sie zu den
First Movern beim Rollout gehoren wollen
oder ob sie doch noch ein oder zwei Jahre
abwarten, um von den Erfahrungen ande-
rer zu profitieren. Daher muss man zwei
Dinge unterscheiden: Wann entscheiden
sich die Unternehmen und wann geht es
wirklich los. Ich erwarte, dass die meisten
Unternehmen zwischen dem ersten und
dritten Quartal 2017 entscheiden werden,
wie sie mit dem Thema umgehen wollen
und ob, beziehungsweise mit welchem
Dienstleister sie zusammenarbeiten wol-
len. Allerdings gehe ich nicht davon aus,
dass mit Verfiigbarkeit der ersten Gerate
auch der groRe Massenrollout beginnt.
Der GroRteil der Unternehmen wird erst
ab dem zweiten Quartal 2018 ernsthaft
mit dem Rollout der Gerdte beginnen. Alles
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was wir davor sehen werden, wird eher
Pilotcharakter haben.

Die Darstellung der Wirtschaftlichkeit des
Rollouts wird als gréfSte Herausforderung
angesehen. Wo sehen Sie Ansatzpunkte, um
Wirtschaftlichkeit zu erreichen?

Moritz: Zurzeit ist es durchaus schwie-
rig, den Smart-Meter-Rollout und den
Messstellenbetrieb im Rahmen der vor-
gegebenen Preisobergrenzen wirklich
als Geschaftsmodell fiir klassische Quer-
verbundunternehmen zu bezeichnen.
Es geht also weniger um eine Gewinn-
maximierung —hier hat aus meiner Sicht
auch die Branche die Hoffnung verlo-
ren —, sondern es geht vor allem darum,
dass wir es schaffen, innerhalb der Preis-
obergrenze auch nur im Ansatz mit den
Kosten zu bleiben. Dabei sehe ich fiir die
Versorgungsunternehmen zwei wichtige
Hebel: zum einen die Risikominimierung
durch ein Full Outsourcing und zum an-
deren die Reduzierung der Kosten durch
Skaleneffekte. So hat die SIV AG zusam-
men mit der Deutschen Telekom nicht
nur ein modulares Dienstleistungsan-
gebot, sondern auch ein Gesamtpaket
uber die vollstandige Prozess- und Wert-
schopfungskette. Wir tibernehmen dabei
auch die Installation und den Betrieb der
Gerate und tragen samtliche Risiken. Dies
kann bei den neuen Gerategenerationen
und den noch nicht eingeschwungenen
Prozessen durchaus entscheidend sein,
und auch die Kommunikationsstrecke
wird mitunter nicht trivial zu beherr-
schen sein. Mit dem Gesamtpaket bie-
ten wir quasi eine Versicherung fiir die
Unternehmen zur Risikominimierung.
Mégliche zusatzliche Kosten —egal durch
welche Probleme diese entstanden sind —
geben wir also in diesem Full-Service-Mo-
dell nicht an den Kunden weiter.

Der zweite Ansatzpunkt ist die Nutzung
von Skaleneffekten. Denn es ist ein groRer
Unterschied, ob ein kleines oder mittleres
Stadtwerk, das in den ersten Jahren eine
niedrige dreistellige Zahl intelligenter
Messsystemen ausrollt, Gerate beschafft
oder ein Dienstleister wie die Deutsche
Telekom, die eher in fiinfstelligen Mengen

fur die ersten zwei bis drei Jahre denkt.
Hier konnen Einspareffekte in der Gro-
Benordnung von einem Faktor zwei oder
drei erreicht werden. Diese Kostenvortei-
le geben wir dann auch an die Kunden
weiter.

Was sind aus Ihrer Sicht die grofSten Heraus-
forderungen im Jahr 2017 — und zwar fiir
die Branche, aber auch fiir die SIV AG als
IT-Dienstleister?

Moritz: Ich glaube, die Branche darf das
Thema Messstellenbetriebsgesetz und
die Herausforderungen, die damit auf
sie zukommen, nicht unterschatzen.
Ganz am Ende der Kette steht ja die Ein-
flthrung des Interimsmodells zum 1.
Oktober 2017, was wesentliche Ande-
rungen in den Prozessen und Datenmo-
dellen zur Folge hat. Ich glaube, dass die
Branche noch nicht ausreichend darauf
vorbereitet ist und auch noch einige He-
rausforderungen und Stolpersteine zu
meistern sind — zumal es uns der Regu-
lator auch hier nicht leicht macht. Aber
dieses Spannungsfeld kennt die Branche
seit Jahren. Neben dieser Pflicht diirfen
wir jedoch die Kiir nicht aus den Augen
verlieren, denn andere Player drangen in
den Markt und der Wettbewerbsdruck
wird weiter steigen. Wir diirfen uns also
nicht darauf beschranken, nur die Anfor-
derungen des Regulators umzusetzen.
Vielmehr miissen wir endlich diskutie-
ren, wie wir zum Beispiel mit der Infra-
struktur und den Méglichkeiten, die die
intelligenten Messsysteme bieten, neue
Geschaftsmodelle fiir den Versorgungs-
markt entwickeln kénnen. Wir miissen
also von einer reinen Kostenbetrachtung
zu einer Mehrwertbetrachtung im Rah-
men kiinftiger Geschaftsmodelle kom-
men. Das sind Fragen, die im Jahr 2017
trotz der groRen Herausforderungen
nicht untergehen diirfen.

Martin Heinrichs
>> guido.moritz@siv.de

>> www.siv.de




