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Interview mit Jorg Sinnig und Guido Moritz, SIV.AG

,In diesem Gespann gibt's
ausschlieBlich Traktion®

SMART METERING | Die Anforderungen des zukiinftigen Energiemarkts
zwingt die Softwarehauser dazu, ihre eigene Positionierung neu zu tber-
denken. Genligt es, bei seinen Leisten zu bleiben, sprich sich weiterhin
auf klassische Themen wie etwa Billing, ERP, EDM und CRM zu konzen-
trieren? Oder erwarten die Kunden mit Blick auf das Smart Metering
zukiinftig mehr? Bei der SIV.AG hat man die erste Frage ganz klar mit
nein und die zweite ebenso eindeutig mit ja beantwortet. Das Software-
Haus wandelt sich zum Komplettdienstleister, der mit Hilfe von Partnern
fiir seine Kunden die gesamte Prozesskette vom Zahlereinbau bis hin zu
Abrechnung und Kundenportal unterstiitzen kann. Die Kooperation mit
der Deutschen Telekom ist in diesem Kontext von zentraler Bedeutung.

BWK sprach mit Vorstandschef Jorg Sinnig und Dr. Guido Moritz, der
bei der SIV.AG als Geschéftsfeldentwickler tatig ist und dabei auch als
interner Projektleiter im Bereich intelligente Messsysteme fungiert.

Auf der E-world haben SIV.AG und
Deutsche Telekom AG eine Vertriebs-
partnerschaft besiegelt. Welche Strate-
gie liegt dieser Kooperation zugrunde?

Moritz: Durch die Einfithrung intelli-
genter Messsysteme wird die Welt der
Energieversorger immer komplexer. Wir
haben es mit einer Prozess- und Wert-
schopfungskette zu tun, die man ganz-
heitlich und end-to-end betrachten muss,
vom intelligenten Zahler iber das Gate-
way, den Gateway-Administrator, MDM,
EDM bis hinein in die Abrechnung und
zum Kundenportal. Diese anspruchsvolle
Prozesskette muss durchgdngig zum Lau-
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fen gebracht werden, und dies zudem in
wirtschaftlich tragfahiger Art und Weise.
Die SIV.AG als IT-Dienstleister kann das
allein nicht bewdltigen, weil unsere Kern-
kompetenzen nicht in der physikalischen
Welt liegen. Dort brauchen wir einen star-
ken Partner, das ist die Telekom gewor-
den. Im Gespann kdnnen wir unsere
Kompetenzen sehr gut biindeln und die
komplexen Szenarien rund um intelligen-
te Messsysteme liickenlos abbilden.

»KMU favorisieren Komplett-Losung
eines Anbieters"

Die SIV.AG stellt
anlasslich der
Partnerschaft
mit der Telekom
eine mathema-
tisch riskante
Gleichung auf.

Die SIV.AG stellt sich also als Komplett-
anbieter auf, der quasi alles aus einer
Hand bereitstellen kann?

Sinnig: In der Tat. In vielen Gesprdachen
mit Kunden hat sich herauskristallisiert,
dass gerade kleine und mittelgrofie Unter-
nehmen (KMU) am liebsten eine Kom-
plettlosung von einem Anbieter favorisie-
ren. Auch der neue politische Rahmen
forciert dieses Modell. Das Eckpunktepa-
pier aus dem Bundeswirtschaftsministeri-
um fithrt dazu, dass die Losgrofie deutlich
verringert wird. Wir haben kleinere Fall-
zahlen, so dass die Versorger das Wirt-
schaftlichkeitskriterium nur {iber einen
Dienstleister erfiillen konnen, der die
Nachfrage biindelt.

Wo verlauft die Zustdndigkeitsgrenze
zwischen Telekom und SIV.AG?

Moritz: Zwischen Gateway-Administrati-
on und Meter Data Management. Die Te-
lekom macht alles, was Richtung Feld zu
tun ist, wir alles, was die Verarbeitung der
Messdaten betrifft. Durch diese Konstruk-
tion ist auch gewdhrleistet, dass der Kun-
de die Datenhoheit behilt. Die Messdaten
werden erst beim Stadtwerk entschliisselt,
eingesehen, verarbeitet und weitergelei-
tet. Die Telekom beschrankt sich auf die
Rolle des Infrastrukturbereitstellers und
Datentransporteurs.

,Der Kunde kann die Prozesse ganz
oder teilweise auslagern“

Die Anforderungen der Kunden sind er-
fahrungsgemaf’ vielfdltig. Wie gehen
Sie mit individuellen Wiinschen um?
Sinnig: Unser gemeinsames Angebot ist
modular strukturiert. Stadtwerke kdnnen
Bausteine auswahlen und bestimmte Leis-
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tungen in Eigenleistung oder tiber einen
weiteren Dienstleister erbringen. Wenn es
beispielsweise giiltige Rahmenvertrdge
gibt oder schon eine eigene M2M-Kom-
munikationsinfrastruktur besteht, ldsst
sich all das problemlos integrieren.

Erwarten viele Kunden angesichts der
enormen Komplexitit der Prozesse ge-
gebenenfalls nicht sogar die gesamte
Messdienstleistung?

Moritz: Das schliefit unser Modell mit
ein. Der Kunde kann die Prozesse kom-
plett oder teilweise auslagern. Auf der
Feldebene unterstiitzt uns dabei die Tele-
kom. Auf der anderen Seite verfiigen wir
im SIV-Konzern mit der SIV Utility Ser-
vice GmbH {iiber ein Dienstleistungsun-
ternehmen, das fiir Kunden auch kom-
plette Smart-Metering-Geschéftsprozesse
erledigen konnte. Wir sind in der Lage,
unser Angebot vertikal und horizontal in
alle Richtungen zu strecken.

Auf der anderen Seite sorgen sich viele
Energieversorger, in eine zu grofie Ab-
héngigkeit zu geraten, amputiert zu
werden oder das Messwesen komplett
zu verlieren. Was halten Sie diesen
Angsten entgegen?

Moritz: Unser Angebot ist genau auf die
beiden groflen Furchtszenarien in der
Branche abgestellt. Erstens: Was passiert
mit meinen Daten? Zweitens: Bin ich
noch Herr im eigenen Hause? Das Ser-
viceportfolio ist modular und flexibel, so-
dass jedes Stadtwerk selbst entscheiden
kann, wie es seine Smart-Metering-Pro-
zesse abbilden mochte. Wobei letztlich
die Kostenobergrenze der zentrale Faktor
fiir die Ausgestaltung der Prozessland-
schaft sein wird.

»burch kleine Stiickzahlen groBere
Tendenz zum Outsourcing”

Verdndert sich durch die jiingsten poli-
tischen Weichenstellungen auch die
Unternehmenslandschaft? Wo sehen
Sie bzw. Ihre Kunden die Marktrollen
Messstellenbetrieb und Messdienstleis-
tung zukiinftig aufgehangt?

Moritz: Die Signale aus dem Bundeswirt-
schaftsministerium verdeutlichen, dass
man zundchst einmal am aktuellen
Marktmodell festhilt, dass also Messstel-
lenbetrieb und Messdienstleistung wei-
terhin getrennte Marktrollen im Hoheits-
bereich der Energieversorger bleiben. Was
sich allerdings mit dem Eckpunktepapier
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und dem stufenweisen Rollout intelligen-
ter Messsysteme verdndert, ist aufgrund
der geringen Stiickzahlen die grofRere Ten-
denz zum Outsourcing von Teilleistungen
oder auch des gesamten Messstellenbe-
triebs, als es bisher ohnehin schon von
vielen Stadtwerken favorisiert wurde. Das
ist zumindest in der Anfangsphase vorge-
zeichnet.

Warum ist die Telekom der ideale Part-
ner fiir die SIV.AG?

Sinnig: Wir haben uns die Liste poten-
zieller Kandidaten genau angeschaut. Die
Telekom ist einer der sehr wenigen Anbie-
ter, der iiber entsprechendes Know-how
und die notwendigen operativen Ressour-
cen verfiigt. Die Telekom ist andererseits
auch einer der wenigen potenziellen Part-
ner, die das komplette Service-Portfolio in
der bendtigten Modularitdt bereitstellen
kénnen und zudem gewdhrleisten, dass
die  Datenhoheit
beim Stadtwerk ver-
bleibt.

Wer ist in der Part-
nerschaft Loko-
motive und wer
Tender?

Sinnig: Zunichst
mal profitieren un-
sere Kunden von
der  Kooperation.
Wir ziehen gemein-
sam an einem
Strang und befeu-
ern die Lokomotive
durch gemeinsame
Aktivitdten, nur so
funktioniert sie. In
diesem  Gespann
gibt es ausschlie3-
lich Traktion.
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Ist die SIV.AG nun optimal positioniert
fiir die smarte Energiewelt?

Moritz: Die Kooperation mit der Tele-
kom ist ein sehr wichtiger Baustein, der
uns dem Ziel ein Stiick ndher bringt, denn
die smarte Energiewelt beinhaltet ja noch
deutlich mehr als Smart Metering. Es wird
in den nachsten Jahren sicherlich noch
weitere Erganzungen und Partnerschaf-
ten geben, aber auch weitere neue Ser-
viceprozesse in der kVASy-Applikation.

»im Eckpunktepapier werden
Synergieeffekte ignoriert*
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Das Eckpunktepapier ist schon er-
wiahnt worden. Wie bewerten Sie die
Inhalte?

Moritz: Dass ein stufenweises Rollout
kommt, halte ich fiir sehr zweckmafig.
Was ich als nicht so optimal empfinde,
ist, dass er ausschlieflich an den Ver-
brauchsgrenzen festgemacht wird. Es
kann ja unter Kostengesichtspunkten
sinnvoll sein, komplette Liegenschaften
oder Gebiete mit der neuen Technologie
zu erschlieflen und, wenn die Infrastruk-
tur schon im Haus ist, auch Wasserzdhler,
Gaszéhler usw. mit einzubeziehen. Solche
Synergieeffekte wie Regionalitdt und Sub-
Metering werden aktuell gar nicht be-
riicksichtigt, sind allerdings virale Be-
standteile im Gesamtszenario. Wir den-
ken, dass es noch eine Diskussion geben
wird. Aber zundchst mal ist positiv zu be-
werten, dass es iiberhaupt ein Zeichen
gab.

Jorg Sinnig, Vorstandsvorsitzender
der SIV.AG: ,Wenn Smart-
Metering-Prozesslandschaften
aufgebaut werden, muss es relativ
schnell in die Flache gehen.“

Dr. Guido Moritz, interner Projekt-
leiter im Bereich intelligente Mess-
systeme der SIV.AG: ,Wir sind in
der Lage, unser Angebot vertikal
und horizontal in alle Richtungen
zu strecken.”

Sinnig: Wenn wir uns {iber Preislimits
unterhalten, spielt natiirlich das Verhalt-
nis zwischen Fallzahl und den zu errei-
chenden Preisen eine entscheidende Rol-
le. Das heifit, je geringer die Stiickzahl,
desto schlechter werden die Preise pro Be-
schaffung, pro Installation und pro Pro-
zess. Wenn die Prozesslandschaften
schon aufgebaut werden, dann muss es
relativ schnell in die Fliche gehen, um
wirtschaftlich zu sein. Das ist aus meiner
Sicht mit dem Eckpunktepapier nicht
iiberzeugend gelungen.

Herr Sinnig, Herr Dr. Moritz, wir dan-
ken Ihnen fiir das Gesprach.
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