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Kollaborationsoffensive

Effizienzsprung durch Automatisierung
und Digitalisierung

Mit der neuen Losungsplattform GY will die Wilken Software Group den digitalen Reifegrad in der
Energiebranche erhohen. »Nur so ist es maglich, die Prozesseffizienz durch Automatisierung und
Digitalisierung spurbar zu erhohen«, betont Geschaftsfuhrer Dominik Schwarzel im Interview mit
der ew-Redaktion. Dabei setzt das Unternehmen mit der Kollaborationsoffensive auch auf einen
neuen Entwicklungsansatz und arbeitet eng mit ausgewahlten Losungspartnern zusammen.

Herr Schwdrzel, alle sprechen von der not-
wendigen Digitalisierung in der Energie-
branche. Was sind hier aus Ihrer Sicht die
grofsten Herausforderungen?

Schwarzel: Die Unternehmen der Ener-
giebranche befinden sich schon seit
Jahren in einem extremen Spagat. Zum
einen missen sie das operative Geschaft
am Laufen halten — und dies vor dem
Hintergrund steigender Anforderungen.
Parallel dazu ist die Digitalisierung in
allen Geschaftsbereichen voranzutrei-
ben —was natiirlich wieder auf den ers-
ten Aspekt einzahlt, namlich durch auto-
matisierte, effiziente Prozesse das Daily
Business zukunftsfahig zu machen. Hier
die richtige Balance zu finden, ist aus
meiner Sicht eine der groBten Heraus-
forderungen.

Wie bewerten Sie den digitalen Reifegrad
in der Energiebranche?

Schwirzel: Viele Stadtwerke verfligen
heute bereits liber eine breite Palette
digitaler Tools, die grundsatzlich einen
hohen digitalen Reifegrad ermaogli-
chen —zum Beispiel Kundenportale oder
Self-Service-Angebote. Entscheidend ist
jedoch weniger die bloRe Verfligbar-
keit dieser Losungen, sondern vielmehr
deren tatsachliche Nutzung durch die
Kunden.

Hier zeigt sich, dass das volle Potenzial
digitaler Angebote noch nicht tiberall
ausgeschopft wird. Eine starkere und
gezieltere Aktivierung der Kundschaft
kann dazu beitragen, digitale Services
im Alltag besser zu verankern. In ande-
ren Branchen ist dieser Schritt teilweise
bereits weiter fortgeschritten.

Gelingt es der Energiewirtschaft, die
Nutzung digitaler Anwendungen tiber
alle relevanten Bereiche hinweg konse-
quent zu steigern, kann dies einen wich-
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tigen Beitrag leisten, um Prozesse effizi-
enter zu gestalten und die Vorteile von
Automatisierung und Digitalisierung
noch starker wirksam werden zu lassen.

Ein wesentliches Thema auf dem Wilken
Utility Summit im Oktober 2025 laute-
te Kollaboration in der Energiewirtschaft.
Welche Bedeutung hat dieses Thema ftir
Wilken?

Schwiérzel: Wir als Wilken Software
Group haben verstanden, dass es uns
allein nicht gelingen wird —und dass wir
uns das auch gar nicht anmafen wol-
len —, einen Kunden allumfanglich und
mit allen flr seine Geschaftsmodelle

Dominik Schwarzel:

»Mit GY stellen wir eine
Losungsplattform zur
Verfiigung, in die ein
ganzes Okosystem an
Anwendungen integriert
werden kann - also alles,
was unsere Kunden
bendtigen, um ihr Geschaft
erfolgreich betreiben zu
konnen«.

notwendigen Tools zu bedienen. Und
hier geht es nicht nur um Software,
sondern auch um Beratungsdienst-
leistungen, etc. Deshalb setzen wir auf
eine Kollaborationsoffensive und arbei-
ten eng mit Partnern zusammen. Ganz
nach dem Motto »Keep the Focus«legen
wir den Fokus auf unseren Core, also
auf unsere Losungsplattform fiir unter-
schiedliche Anwendungen — und zwar
grundsachlich unabhangig vom Herstel-
ler. Aber auch bei den Energieversorgern
sehen wir immer mehr Formen der Zu-
sammenarbeit. Daher nehmen wir das
Thema Zusammenarbeit mit Partnern
sehr ernst.



Auf der E-world 2025 haben Sie mit GY
eine neue Losungswelt vorgestellt. Was ist
das Besondere an diesem Ansatz?

Schwarzel: Viele haben unter GY le-
diglich eine weitere cloudbasierte Ab-
rechnungslosung verstanden. Das ist
aber nur die halbe Wahrheit, denn GY
ist weit mehr und verkérpert vielmehr
die Idee unserer Kollaborationsoffensi-
ve. Damit stellen wir eine Losungsplatt-
form zur Verfugung, in die ein ganzes
Okosystem an Anwendungen integriert
werden kann — also alles, was unsere
Kunden bendtigen, um ihr Geschéft er-
folgreich betreiben zu kénnen. Auf der
E-world 2026 wird dies auch jedem klar
werden. Dort werden Themen wie Inte-
gration und End-to-End im Vordergrund
stehen, Partner werden ihre Losungen
prasentieren, Kunden tber Mehrwerte
berichten. Und nochmals: Wir malien
uns nicht an, in allen Bereichen die Bes-
ten sein zu konnen, aber wir mallen uns
sehr wohl an, zusammen mit Partnern
End-to-End die bestmdgliche Losungs-
plattform flir unsere Kunden bereitstel-
len zu kénnen.

Wesentlich ftir das neue Angebot sind Ko-
operationen mit Losungspartnern, die den
GY-Core ergdnzen. Welche Losungen de-
cken Sie selbst ab und bei welchen setzen
Sie auf Partner?

Schwarzel: Core ist fiir die Wilken Soft-
ware Group das, was bei Stadtwerken
mit der Abrechnung und der betriebs-
wirtschaftlichen Unternehmensfiih-
rung in Verbindung gebracht wird. All
dies verantworten wir selbst. Gleich-
zeitig bendtigen wir aber Kollaboratio-
nen mit Losungspartnern, damit der
Abrechnungs-Core tlberhaupt funk-
tionieren kann — zum Beispiel bei den
Themen Energiedatenmanagement,
Portfoliomanagement, Dokumenten-
management oder digitale Kunden-
schnittstelle. All dies bezeichnen wir als
prozesserganzende Produkte, die wir
mit unseren Lésungspartnern abde-
cken. Grundsatzlich gilt jedoch: Wir als
Wilken Software Group sind verantwort-
lich flir die gesamte Losungsplattform.
Und hier setzen wir mit einer innovati-
ven Integrationsschicht auf einen ganz
neuen Ansatz. Bisher waren unzdhlige
Schnittstellen erforderlich, um alle not-
wendigen Umsysteme in eine Abrech-
nungslésung einbinden zu konnen —wie
bei einem Igel: Jeder Stachel verkorpert
eine Schnittstelle. Unsere Losungsplatt-
form hat dagegen eine zentrale Inte-
grationsschicht, also eine Art Bussystem,

das alles mit allem verkntpft. Deswegen
ist es fiir uns auch einfach —und das ist
auch unser Versprechen gemeinsam mit
unseren Partnern —, alle Komponenten
auf unserer Losungsplattform tiefenin-
tegriert und nicht nur tiber 1:1-Schnitt-
stellen einbinden zu konnen.

Kénnen Sie die Vorteile an einem konkre-
ten Beispiel erldutern?

Schwirzel: Wenn beispielsweise ein
Kunde ein Modul oder eine Anwen-
dung wechseln will, musste in der Ver-
gangenheit jeweils ein Schnittstellen-
projekt initiiert werden und der »lgel«
bekam einen Stachel mehr. Das wollen
wir vermeiden. Bei unserer Losung muss
das Modul lediglich an die Integrations-
schicht angedockt werden und alle da-
mit zusammenhangenden Prozesse auf
der Losungsplattform funktionieren. Das
ist fir uns ein entscheidender Unter-

schied zu anderen Plattformlésungen,
den wir auf der E-word 2026 nochmals
sehrintensiv visualisieren und erfahrbar
machen wollen. SchlieBlich ist es genau
das, mit dem wir es schaffen, dass die
Prozesse nahtlos ineinandergreifen und
dass das Geschaft End-to-End einfach
funktioniert.

Die IT-Landschaften bei Stadtwerken sind
zum Teil sehr heterogen und basieren mit-
unter auch auf Eigenentwicklungen. Wie
gehen Sie damit um?

Schwadrzel: Mit allen Partnern der Lo6-
sungsplattform arbeiten wir intensiv
zusammen, synchronisieren Roadmaps
und schauen, zu welchem Zeitpunkt
welche Funktionen beziehungswei-
se Module End-to-End tiefenintegriert
auf der Losungsplattform verfiigbar
sind. Wenn sich ein Kunde dann fur
diese Module entscheidet, profitiert er
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nattrlich von einer viel tieferen Integra-
tion als bei Losungen, die tiber eine nor-
male Schnittstelle angebunden werden.
Uns ist aber sehr wohl bewusst, dass es
Kunden geben wird, die auch auf ande-
re Losungen zuriickgreifen wollen. Diese
docken wir aber uber unsere Integra-
tionsschicht an und nicht mehr direkt an
die Abrechnungslésung, um einen Wild-
wuchs an Schnittstellen zu vermeiden.

Wie entwickelt sich das Okosystem?

Schwarzel: Das ist ein sehr dynamischer
Prozess und die Partnerunternehmen,
aber auch wir selbst, mussen uns erst
einmal an diese kollaborative Vorge-
hensweise gewdhnen. Schlief8lich funk-
tioniert dies nur, wenn sich alle Betei-
ligten 6ffnen und quasi einen detaillier-
ten Blick unter die Motorhaube zulassen.
Mittlerweile haben wir mit den Partnern
der Kollaborationsoffensive eine sehr gu-
te Kultur der Zusammenarbeit etabliert.
Wichtig ist fiir uns aber auch: Wir sind
immer offen flr weitere Partner, denn
Ziel ist es, die bestmdgliche Gesamtlo-
sung End-to-End fiir unsere Kunden zu
schaffen. Voraussetzung ist jedoch, dass
sich alle Partner gewissen Regeln unter-
werfen, auch wir als Initiatoren: Regeln
der Zusammenarbeit, der Kommunika-
tion, der Transparenz, etc. Auch der Tech-
nologieansatz und die Geschaftsstrate-
gie der Partner muss ein Stiick weit zu
einer Plattformlosung passen. So haben
wir auch schon Partnerschaften abge-
lehnt, weil wir in zu vielen Dimensio-
nen keine Ubereinstimmung gefunden
haben. Es gibt zurzeit aber auch einige
sehrinteressante Gesprache, die in neue
Partnerschaften miinden kénnen.

Welche Riickmeldungen haben Sie auf Ihr
neues Lésungsangebot erhalten?

Schwarzel: Die Resonanz war deutlich
groBer als erwartet. Das hat sicherlich
auch damit zu tun, dass wir auf der
E-world 2025 nicht nur PowerPoint-
Folien prasentiert haben, sondern ein
Produkt zum Anfassen, mit ersten Er-
fahrungen aus Pilotprojekten und inte-
ressanten Referenzen. Zurzeit befinden
wir uns auch in sehr guten Gesprachen
mit weiteren Pilotkunden, die auch das
Thema Migration von einem Altsystem
auf unsere Losungsplattform fokus-
sieren. Hierfur haben wir eine eigene
Migrationsengine entwickelt, um den
Aufwand deutlich zu reduzieren. Denn
es ist in meinen Augen nicht haltbar,
dass wir im Zeitalter von Kl, Automati-
sierung und Digitalisierung siebenstel-
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lige Eurobetrage flir Migrationsprojekte
aufrufen mussen. Ziel muss es vielmehr
sein, dass zumindest die technische Mi-
gration planbarist und im Idealfall auch
zum Festpreis angeboten werden kann —
auch wenn es nattrlich unterschiedli-
che Datenhaltungen und Datenquali-
taten gibt.

Wie lduft ein solches Migrationsprojekt in
der Regel ab?

Schwarzel: Die groBte Schwierigkeit bei
einer Migration ist, die Daten aus dem
Altsystem zu entladen und sie dann so
aufzubereiten, dass sie sich nahtlos in
die neue Plattform integrieren lassen.
Dabei liegt unser Hauptfokus auf der
Datenaufbereitung. In der Vergangen-
heit wurde vielfach der Fehler gemacht,
Altdaten sofortin das neue System zu in-
tegrieren, um sie dann dort gegebenen-
falls zu korrigieren. Damit ist jedoch eine
Chance vertan, denn so werden Schwie-
rigkeiten und Probleme in die neue
Welt importiert. Wir setzen dagegen
auf einen anderen Ansatz, der sich mit
den Stichworten Einzugsmanagement
oder Gate Keeper zusammenfassen
lasst. Der Gate Keeper wacht dartiber,
dass nur saubere Daten in die Plattform
integriert werden, sodass die Prozesse
danach auch reibungslos funktionieren.
Das Erfolgsrezept bei Migrationsprojek-
ten ist also: Daten entladen, transfor-
mieren, Qualitatscheck, Daten sauber
machen und erst wenn alles clean ist,
erfolgt der Einzug in die neue Plattform.
Das spart uns sehr viel Nacharbeit, viele
Emotionen —sowohl bei uns, als auch bei
unseren Kunden —und extrem viel Zeit.

Sind es zurzeit vorwiegend Bestandskun-
den, die auf die neue Plattform wechseln
wollen, oder kommen auch neue Interes-
senten auf Sie zu?

Schwarzel: Wir konzentrieren uns zur-
zeit sehr stark auf das Neukundenge-
schaft und wollen Marktanteile hinzu-
gewinnen. Wir sehen, dass der Markt
mit unterschiedlichen Vorlieferanten
und Lésungen sehr verunsichert ist. Zu-
dem ist das Marktpotenzial und auch
der Innovationsdruck bei den Unterneh-
men sehr hoch, sodass wir uns mit der
Losungsplattform GY auf Neukunden
konzentrieren. Wir haben aber nattirlich
auch unsere Bestandskunden im Blick,
wobei wir hier als Owner-of-Technology
von beiden Systemen die Migrationspro-
zesse deutlich einfacher umsetzen kon-
nen. Dabei setzen wir jedoch auf eine
Mehrfachinvestitionsstrategie. Wir wer-

den also auch weiterhin in unsere be-
stehenden Losungswelten investieren,
wobei auch diese sukzessive Bestandteil
der neuen Losungsplattform werden.

AbschliefSend, was erwarten Sie von der
E-world 20262

Schwadrzel: Eines ist mir wichtig, zu
betonen. Man hat immer das Geftihl,
dass die bisherigen Wilken-Lésungen
vom Markt als eher veraltet einge-
schatzt werden und bei der Losungs-
plattform GY alles neu und modern ist.
Dies ist nicht so. Eine NTS.Suite 1auft
heute auf einer Azure-Cloud und ist
eine moderne Cloudlésung. Auch eine
ENER:GY ist nach wie vor eine moder-
ne Losung, die cloudbasiert betrieben
werden kann. Naturlich haben diese
Lésungen, wie auch diejenigen vieler
Marktbegleiter, irgendwann ihre Gren-
zen erreicht. Aber flr uns ist wichtig,
dass mit GY, mit ENER:GY und mit NTS
drei moderne Losungen von Wilken auf
dem Markt sind — allerdings auch mit
dem ganz klaren Ziel, diese drei Losun-
gen zusammenzufiihren in eine GY-Lo-
sungswelt. Bis dahin werden wir in al-
le drei Abrechnungslésungen investie-
ren —das als klare Botschaft fiir unsere
Bestandskunden. Nichtsdestotrotz wird
unser Kernthema auf der E-world 2026
die Losungsplattform GY sein und die
Kollaborationsoffensive. Ein anderer
Messeschwerpunkt sind Al-Anwendun-
gen, denn auch wir beschaftigen uns
intensiv mit diesem Thema und wer-
den auch eine eigene GPT-L6sung vor-
stellen mit dem Kiirzel GY:PT. Damit er-
maoglichen wir eine ganz neue Art der
Interaktion mit Systemen — perspekti-
visch bis hin zu Agentic-Al-Lésungen,
die nicht nur auf Befehle reagieren, son-
dern auch selbststandig Aktionen und
Tatigkeiten in den Systemen ausfithren
kénnen. Zudem prasentieren wir nattr-
lich auch Losungen zu den vielen neu-
en regulatorischen Anforderungen, wie
Einspeisemanagement, 24-Stunden-
Lieferantenwechsel Gas, § 14a EnWG
oder Mieterstrom. Mit diesem brei-
ten Ausstellungsspektrum zeigen wir,
dass die Wilken Software Group zum
einen ein verlasslicher Partner flr den
deutschen Energiemarktist, zum ande-
ren aber auch der Zukunftspartner der
Energieversorger in Deutschland.
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