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Add-0ns fiir SAP S/4

»Die gesamte Kundenlandschaft im
SAP-Umfeld andert sich aktuell«

Wie ist der aktuelle Stand beim Transformationsprozess auf SAP S/4Hana Utilities und wie wirkt sich
dieser Prozess auf das Geschaftsmodell und die Kundenbasis der cortility GmbH aus? Dartber sprach
die ew-Redaktion mit den Geschaftsfiuhrern Sascha Dorr und Holger Geiger.

Herr Dérr, Herr Geiger, cortility hat sich als
Dienstleister im SAP-Umfeld positioniert.
Wie sehen Sie die aktuelle Entwicklung bei
der Transformation hin zu SAP S/4 Hana
Utilities?

Dorr: Die Entwicklung ist sehr unter-
schiedlich. Manche Versorger sind schon
sehr weit mit dem Transformationspro-
zess hin zu SAP S/4 Hana Utilities. Man-
che haben sich jedoch mit dem Thema
noch nicht wirklich beschaftigt bezie-
hungsweise sind noch in der Entschei-
dungsfindung—und dies rund 18 Mona-
te vor dem Wartungsende fiir SAP R/3.

Geiger: Richtig, wir sehen zwar, dass die
Welle der Transformation aktuell an-
fangt zu steigen, aber die notwendige
Dynamik noch nicht erreicht wird. Vie-
le Energieversorger haben sich geftihlt
noch gar nicht mit dem Thema beschaf-
tigt, einige sind in der Entscheidungs-
findung oder befinden sich in der Aus-
schreibung. Aber allgemein gilt: Viele
Unternehmen werden den Zieltermin
31. Dezember 2027 nicht halten kénnen.
Ich gehe davon aus, dass wir uns noch
bis ins Jahr 2030 damit beschaftigen
werden — und zwar unabhangig davon,
ob ein Unternehmen im SAP-Umfeld
bleibt oder auf eine alternative Losung
setzt. Eine fristgerechte Umstellung in
den verbleibenden rund 18 Monaten ist
aus meiner Sicht aus Ressourcengrin-
den gar nicht machbar. Das erfahren wir
auch in den Projekten, in denen wir be-
teiligt sind. Viele Unternehmen suchen
bereits nach einer alternativen Losung
fur die Betreuung ihres bestehenden
SAP-Systems uiber das Jahr 2028 hinweg.

Ergibt sich daraus auch fiir cortility ein zu-
sdtzliches Geschciftsfeld?

Dérr: Grundsatzlich ergibt sich daraus
fiir IT-Dienstleister im SAP-Umfeld eine
Chance. Allerdings mussen wir uns uber-
legen, wie wir mit dieser Chance umge-
hen. SchlieBlich haben wir in unserer
Strategie ab 2027 keine umfangreichen
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Tatigkeiten mehr im R/3-Bereich einge-
plant. Vorgesehen ist vielmehr, dass wir
uns dann vollstandig auf die neue SAP-
Welt mit der entsprechenden Add-on-
Entwicklung und der S/4-Beratung kon-
zentrieren. Ob sich dies so konsequent
realisieren lasst, wird sich zeigen und
hangt auch von unseren Kunden ab.

Welche Auswirkungen hat die Transforma-
tion auf Ihre Kundenbasis — also vor allem
die kleinen und mittleren Stadtwerke? Blei-
ben diese bei SAP oder wechseln diese eher
zu alternativen Lésungen?

Geiger: Auch dies ist sehr unterschied-
lich. Es gibt durchaus — meist kleine-
re — Unternehmen, die eine alternative
Lésung anstreben. Diejenigen, die bei
SAP bleiben wollen, entscheiden sich
entweder flir eine Plattform- oder Tem-

Holger Geiger:
»Viele Unternehmen
werden den Ziel-
termin 31. Dezem-
ber 2027 nicht
halten kénnen. Ich
gehe davon aus,
dass wir uns noch
bis ins Jahr 2030
damit beschaftigen
werden - und zwar
unabhdngig davon,
ob ein Unternehmen
im SAP-Umfeld
bleibt oder auf eine
alternative Losung
setzt.«

plate-Lésung, bei denen die Core-Funk-
tionalitaten gebtindelt und standardi-
siert angeboten werden. Andere Kunden
setzen jedoch auch auf eine komplette
On-Premise-Landschaft — eine Losung,
die lange von SAP gar nicht vorgesehen
war. Hier sehen wir mittlerweile auch
bei SAP ein Umdenken, da das Unterneh-
men vom reinen Cloud-Ansatz abriickt.
Sogar die KI-Tools sollen kiinftig auch fur
On-Premise-Versionen verfligbar sein,
was lange Zeit nur fiir Cloud-Losungen
vorgesehen war.

Do6rr: Was bedeutet dies fir unse-
re Kundenbasis? Wir verlieren sicher-
lich ein paar kleinere Kunden, die sich
flir alternative Lésungen entscheiden.
Diese kdnnen wir dann nicht mehr mit
unserem vollstandigen Dienstleistungs-
und Add-on-Paket bedienen. Allerdings



sehen wir eine enorme Dynamik vor
allem im Add-on-Geschaft fur S/4. Da-
durch haben wir bereits jetzt deutlich
mehr Kontakte und Neukunden gewin-
nen koénnen. Schlieflich verandert sich
die gesamte SAP-Kundenlandschaft in
Deutschland — und zwar eher weg von
kleineren hin zu mittleren Unterneh-
men. So konnten wir bereits Neukun-
den in diesem Segment gewinnen, die
auch schon weiter in ihrem Transforma-
tionsprojekt fortgeschritten sind. Die-
se Entwicklung bietet uns also auch die
Chance, unseren Kundenstamm zu ver-
breitern.

Cortility hat sich auf die Entwicklung von
Add-on- und Zusatzlésungen im SAP-Um-
feld spezialisiert. Gibt es im neuen System
S/4 mehr Spielrdume beziehungsweise
neue Anforderungen an diese Lésungen?

Geiger: Die Moglichkeiten und Spielrau-
me sind eigentlich gleich geblieben, nur
die technologische Basis hat sich gean-
dert. Gleich geblieben ist auch, dass wir
mit unseren Add-on-Angeboten offen
flir jegliche Umsetzungslésungen sind —
seien es On-Premise-Lésungen beim
Kunden selbst oder irgendwelche Platt-
form- beziehungsweise Template-Lo-
sungen. Auch Plattformbetreiber legen
ihren Fokus meist auf das Kerngeschaft
wie Abrechnung oder Marktkommuni-

kation. Alle anderen Zusatzfunktionen
uberlassen sie Dritten. In der Regel kon-
nen Versorger frei entscheiden, wie sie
diese Module anbinden und fiir welchen
Dienstleister sie sich entscheiden wol-
len. Wir sind also fiir alle Losungen offen.
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Sascha Dorr:

»Mit vielen unserer
Kunden haben wir
seit 15 oder 20
Jahren eine ver-
trauensvolle
Geschdftsbeziehung.
Daher ist fur uns
klar, dass wir diese
Unternehmen auch
kiinftig als verlass-
licher Partner be-
treuen werden - und
beziglich der alten
SAP-Welt zumindest
bis Ende 2027 .«

Dérr: Nochmals zu unseren Tatigkeits-
feldern: Fir die R/3-Welt gibt es ein
sehr ausgereiftes Produktportfolio und
auch die Prozesse bei den Versorgern
sind optimiert. Im neuen System hat
sich SAP zwar einzelne Themen selbst
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gesichert —zum Beispiel die Marktkom-
munikation in der MaKo-Cloud. Aller-
dings wurden viele Funktionen und
Prozesse neu aufgesetzt. Dadurch ha-
ben wir die Mdglichkeit, mit unseren
Kunden gemeinsam Add-on-Lésungen
zu entwickeln, um die Prozesseffizienz
in der neuen SAP-Welt zu optimieren.

Wie beurteilen Sie die Fiille an Plattform-
oder Template-Lésungen, die momentan
angeboten werden?

Geiger: Ich gehe davon aus, dass sich
der Markt nochmals konsolidieren wird,
denn ich kann mir nicht vorstellen, dass
alle aktuell angebotenen Plattformen
auf lange Sicht wirtschaftlich zu be-
treiben sind. SchlieRlich hangt es vom
jeweiligen Volumen ab, das auf diesen
Losungen abgewickelt wird. Jetzt, in der
Phase der Transformation, mag sich das
rechnen. Aber im normalen Betrieb wird
sich zeigen, ob alle Angebote auf lange
Sicht eine wirtschaftliche Existenzbe-
rechtigung haben.

Stichwort Add-on-Entwicklung fiir S/4:
Wie ist hier der aktuelle Stand? Welche
Lésungen haben Sie bereits umgesetzt und
welche haben Sie noch in der Pipeline?

Geiger: Ein Beispiel ist der elektronische
Kontoauszug (ELKO). Den gibt es bereits
fur die S/4-Welt und der ist auch schon
bei Kunden produktiv. Auch die Rech-
nungseingangsprifung transformie-
ren wir aktuell. Ein weiteres Beispiel ist
das Thema Zuordnungsprozesse in der
Marktkommunikation, die im neuen Sys-
tem zwar standardisiert umgesetzt ist,
das Monitoring dazu jedoch nur rudi-
mentar realisiert wurde im Vergleich zur
alten SAP-Welt.

Dorr: Hinzu kommen Themen wie
das E-Invoicing und das Reporting der

Strom-und Energiesteuer an das Haupt-
zollamt. Auch hier haben wir schon L6-
sungen entwickelt und beim Kunden
im Einsatz. Grundsatzlich muss man
festhalten, dass wir in einer kontinu-
ierlichen Bewertung und Priorisierung
sind: Bei welchen Themen ist eine Trans-
formation aus der alten in die neue Welt
sinnvoll, und wo ist eine komplett neue
Lésung erforderlich. Wir werden also fle-
xibel auf die neuen Anforderungen re-
agieren, die sich aus den einzelnen Kun-
denprojekten ergeben.

In der aktuellen Ubergangsphase muss der
Aufwand doch sehr grofs sein: sowohl die
bisherigen Add-on-Ldsungen zu pflegen,
als auch sich in der neuen SAP-Welt zu
positionieren, oder?

Geiger: Das ist richtig. Esist ein enormer
Spagat, in dem wir uns aktuell befinden.
Zwar konnten wir unsere kompletten
Ressourcen in neue Projekte verplanen,
allerdings haben wir viele Bestandskun-
den, die wir in der alten Welt betreuen
mussen. Aber mit diesem Spagat mtus-
sen wir — mindestens noch bis Ende
2027 —leben.

Wie schaffen Sie diesen Spagat —auch vor
dem Hintergrund des Fachkrdftemangels?

Geiger: Das ist eine grof3e Herausforde-
rung, denn der Bedarf ist enorm. Daher
nehmen wir neue Kunden oder Projek-
te auch nur behutsam an, denn unser
oberstes Ziel ist es, unsere Bestandskun-
den angemessen betreuen zu kénnen.
Dies bedeutet auch, dass wir aufgrund
der vorhandenen Ressourcen Anfragen
ablehnen miissen.

Sie setzen also eher auf Qualitat als auf
Quantitdt in der Kundenbetreuung?

Geiger: Richtig. Wir suchen uns sehr ge-
zielt aus, was wir stemmen konnen und
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was uns in unserem Produktportfolio
nach vorne bringen kann.

Dorr: Mit vielen unserer Kunden haben
wir seit 15 oder 20 Jahren eine vertrau-
ensvolle Geschaftsbeziehung. Daher ist
fur uns als Unternehmen und fir uns
als Geschaftsfithrung klar, dass wir diese
Unternehmen auch kiinftig als verlass-
licher Partner betreuen werden — und
beziiglich der alten SAP-Welt zumin-
dest bis Ende 2027. Wir werden in der
Branche als verlasslicher Partner wahr-
genommen, und genau das wollen wir
aufrechterhalten.

Was sind aus Ihrer Sicht die wichtigsten
Themen im IT-Umfeld der Energieversorger
in den kommenden Jahren? Was kommt
auf die Unternehmen zu?

Geiger: Was die Unternehmen nach wie
vor immer noch am meisten beschaftigt,
sind die standigen Formatwechsel, also
die regelmaRigen regulatorischen An-
passungen der Marktkommunikation
durch die Bundesnetzagentur. Bezlg-
lich unserer Kunden bedeutet dies: So-
lang sie die Transformation in die neue
SAP-Welt nicht geschafft haben, wird
sich daran auch nichts andern. Erst in
der neuen SAP-Welt —und wenn hier die
Prozesse der Kernfunktionen reibungs-
los laufen — werden sie dann von der
standardisierten MaKo-Cloud profitie-
ren. Bis dies geschafftist, sind aber noch
enorme Anstrengungen notwendig,
schlieflich sind mit dem Formatwech-
sel und dem Transformationsprozess
zwei Mammutprojekte parallel abzu-
arbeiten — und zwar neben dem Tages-
geschaft. Daher gehe ich davon aus, dass
wir in den nachsten Jahren einen Inves-
titionsstau im IT-Umfeld sehen werden,
denn nur die wenigsten Unternehmen
koénnen zusatzlich noch in weitere Pro-
jekte investieren. Klar, spricht jeder tiber
Kl-Losungen oder dhnliches, aber wer
soll dies aktuell in den Unternehmen
umsetzen?

Dorr: Daher freuen wir uns auf die stan-
dardisierte Variante der Marktkommu-
nikation in der MaKo-Cloud. Ob diese
gleich von Beginn an so funktioniert,
wie gewunscht, muss sich sicherlich erst
noch herausstellen. Aber grundsatzlich
ist dies der richtige Schritt, denn nur so
kénnen sich die Unternehmen wieder
auf andere innovative Themen konzen-
trieren. Das ist eine enorme Chance flr
die gesamte Energiebranche.

Martin Heinrichs
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