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rstmals mit dem neuen Namen
Valantic ERP Services AG tritt die
frithere Realtime AG Mitte Februar
auf den DSAG-Technologietagen
2018 in Stuttgart auf. Als Fokusthemen des
Auftritts wahlt der SAP-Partner die Beglei-
tung auf dem Weg zu S/4 Hana sowie Add-
ons fiir das Stammdaten- und Berechtigungs-
management in SAP.
»Auf Vordenken programmiert - Intelligente
IT macht den Unterschied” lautet das Motto
des Kongresses. Ganz in diesem Sinne riickt
die Valantic ERP Services AG auf der Bran-
chenveranstaltung (Halle C2, ICS Internatio-
nales Congresscenter Stuttgart) die Beratung
und Begleitung auf dem individuellen Weg
zu S/4 Hana in den Vordergrund.

Dazu wurde mit der ,Project Simplification”
eine eigene Projektmethodik mit agilen
Ansdtzen entwickelt, mit der sich S/4-Hana-
Projekte ,deutlich schlanker und effizien-
ter umsetzen” lassen sollen. , Wir befinden
uns mitten in der digitalen Transformation.
Geschiftsentscheidungen konnen auf Basis
einer Business Suite wie SAP S/4 Hana so
schnell und fundiert wie nie zuvor getroffen
werden. Trotzdem treibt viele Unternehmen
die Frage um, wie sich dieser Wandel mog-
lichst reibungslos vollziehen ldsst”, beobach-
tet Thomas Latajka, Mitglied der Geschiftslei-
tung bei dem SAP-Partner. , Wir unterstiitzen
die Unternehmen daher nicht nur bei der
Umsetzung der unternehmenskritischen Pro-
zesse an sich, sondern fungieren vor allem
auch als Wegweiser und Lotsen auf dem Weg
zum Digitalunternehmen.”

Valantic ERP ist dabei nicht allein, gehort das
Unternehmen doch seit 2013 mit Cedros zur
IT-Gruppe Dabero, die Mitte November zur
Valantic-Gruppe (s. DV-Dialog 11-12/2017,
S.3) umfirmierte und gut 80 Mio. Euro Jah-
resumsatz erzielt. Zu dieser Gruppe geho-
ren aufler dem IBM- und Microsoft-Partner
Valantic IBS (friiher Cedros) und Valan-
tic ERP auch die Firmen Icubic, Movento,
Novem und Wassermann.

Insgesamt arbeiten 600 IT-Spezialisten und
Berater an 15 Standorten in Deutschland,
Osterreich, der Schweiz und zwei interna-
tionalen Niederlassungen fiir 800 Kunden,
davon 19 der 30 DAX-Konzerne und viele
Mittelstandler. Wie das konkret funktioniert,
erldutern die Geschiftsfiihrer Philipp Konigs
und Roland Martinez.
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Roland Martinez (links)

A

Philipp Konigs,

, Wir schliefden die
,digitalen Licken’ durch

Individualsoftware
und Schnittstellen”

it tiber 600 Experten

bietet Valantic ganz-

heitliche Digitalisie-

rungsstrategien und

Software-Losungen

aus einer Hand - und
gehort zu den am schnellsten wachsen-
den Digital-Solutions- und Consulting-
Gesellschaften im Markt. Das Gruppen-
unternehmen Valantic IBS GmbH in Sankt
Augustin (frither als Cedros bekannt) baut
als Software-Manufaktur qualitativ hoch-
wertige Fachbereichsanwendungen und
digitale Prozesslosungen, um den Kun-
den mit mafigeschneiderten IT-Systemen
strategische Vorteile im Wettbewerb zu
verschaffen.

Herr Martinez, was genau verbindet
eigentlich die acht Competence

Center der Gruppe?

Roland Martinez: Das sind funf Werte. Sie bil-
den quasi unser Grundgesetz und sollen als
verbindliche Richtlinien unseres Handelns
ein professionelles Verhalten im ,Umgang
miteinander’ sicherstellen. Ein Verhalten,
welches fiir unsere Kunden und Partner
transparent, fair und zuverlassig ist. Partner-
schaft und Fairness sind daher zwei wesent-
liche Eckpunkte, Unternehmertum und ope-
rative Exzellenz zwei andere. Fiir operative
Exzellenz sind nicht nur die notigen Skills
gefragt, sondern auch Offenheit und eine
gehorige Portion professionelle Neugier.
Als fiinfter Wert, quasi als Klammer, kommt

,One Firm‘ hinzu, weil wir in der Firma unsere
gemeinsamen Werte teilen und leben, nach
auflen einheitlich auftreten und die gleichen
Kernsysteme und Supportprozesse nutzen.
Durch den neuen Brand Valantic werden
wir nun auch von aufien als eine Firma
wahrgenommen.

Was bedeutet Unternehmertum

in diesem Wertegeriist?

Philipp Kénigs: Die Competence Center arbei-
ten nach einem sehr unternehmerischen
Fiihrungsprinzip mit grofier dezentraler Ent-
scheidungsfreiheit. Dieses unternehmerische
Denken und Handeln versuchen wir immer
wieder an unsere Mitarbeiter zu vermitteln.
Unternehmertum bedeutet fiir uns insbeson-
dere die Bereitschaft, Verantwortung zu tiber-
nehmen und unternehmerisches Risiko zu
tragen. Ein echter Unternehmergeist denkt
unkonventionell, geht verantwortungsvoll
Risiken ein und hat den unbedingten Willen,
seine Idee zum Erfolg zu fiihren. Wir bieten
dabei Freirdume fiir eigenstindiges Handeln
und Entscheiden. Wenn es um grofiere stra-
tegische Investitionen, Entscheidungen oder
bedeutende Projekte geht, ist der Riickhalt
der Gruppe gefragt. In diesem Fall entschei-
den mehrere Partner, Geschaftsfithrer und
Teamleiter gemeinsam.

Martinez: Die grundsitzliche Idee ist es,
an den unternehmerisch eigenstindigen
Competence Centern mit unterschiedlichen
Zielmérkten und Spezialisten festzuhalten.
Valantic wird also nicht zum ,x-ten‘ Gene-
ralisten konsolidiert, sondern bleibt eine
Gruppe eng zusammenarbeitender, aber
eigenstandiger Spezialisten. Unser Spezia-
listentum wollen wir weiter ausbauen und
noch besser vernetzen, um uns glasklar von
den Generalisten zu unterscheiden. Denn
immer 6fter konnen wir aufgrund der Know-
how-Vernetzung aller Competence Center
in der Gruppe bei Grofiprojekten punkten
und uns damit vom Wettbewerb erfolgreich
differenzieren.

Konnen Sie bitte am Beispiel Valantic IBS
einmal deutlich machen, was diese unter-
nehmerische Freiheit konkret bedeutet?
Kanigs: Wir konnen uns beispielsweise die
Werkzeuge und Technologien, mit denen
wir bei Valantic IBS Software entwickeln,
eigenstdndig zusammenstellen. Ein einheit-
liches Framework oder Tool-Set wird nicht
vorgegeben. Wir haben uns Anfang des Jah-
res entschieden, in die Technologien von
Servicenow zu investieren und signifikant
Personal und Know-how aufzubauen. Das
wire fiir uns als unabhéngiges Unterneh-
men, wie wir es frither waren, deutlich
schwerer gefallen. Solche Vorhaben lassen
sich mit dem notigen Kapital im Riicken
wesentlich schneller umsetzen. a
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B Und wie wiichst Valantic IBS

weiter in die Gruppe hinein?

Kénigs: Wir haben im vergangenen Jahr
kréftig in neue Technologien investiert, die
am Markt nachgefragt werden, wie etwa das
JInternet of Things'. Das IoT erfordert Exper-
tenwissen in vielen Spezialdisziplinen. Nicht
umsonst gibt es das Sprichwort: ,loT macht
niemand allein!’.

Das gilt auch fiir uns. Zum einen arbeiten
wir mit Technologielieferanten wie IBM
oder Eurotech, weil wir die IoT-Komponen-
ten wie z.B. Gateways oder Sensoren nicht
selber bauen, sondern ebenso bei Partnern
einkaufen wie die Ingenieurarbeit bei der
Energieversorgung. Das Thema IoT hilft
uns aber auch, unsere weiteren Competence
Center mit ins Boot zu holen. Die haben
exzellente Kontakte in ihren Zielméarkten,
z.B. bei Energieversorgern oder Automobil-
zulieferern, und helfen uns im Neukunden-
geschift mit den IoT-Losungen. Auch in die-
sem Zusammenhang ist Valantic viel mehr
als die Summe aller Teile.

Und die Valantic-Kollegen aus

dem SAP-Umfeld versuchen Sie

von Leonardo zu iiberzeugen?

Konigs: Ja und nein. Wir sind in der Frage
nattrlich offen und priifen immer sinnvolle
Losungsansidtze. Man muss allerdings auch
sagen, dass Leonardo am Markt bisher eher
eine kleine Rolle spielt. Der Hersteller ist
zwar grof und wichtig, doch die Referenzen
sind bisher noch sehr tiberschaubar. Das ist
eigentlich eine Binsenweisheit: Man sollte
sich nie von der Marktmacht des Herstellers
tduschen lassen; auch an dieser Stelle bera-
ten wir bei Valantic unsere Kunden herstel-
lerunabhingig.

Martinez: Die Geschéftsprozesse und -anwen-
dungen, die mit SAP selbst bedient werden,
spielen in unserem Tagesgeschift bei Valan-
tic IBS keine Rolle; das machen die Kollegen
aus den anderen Competence Centern; wir
kiimmern uns aber oft um die Schnittstellen
zwischen SAP und den anderen IT-Systemen
bzw. Anwendungen im Unternehmen, wie
z.B. den Collaboration-Tools. Wir entwickeln
aber auch ergdnzende Individual-Losungen
rund um Standardsoftware wie SAP.

Sie positionieren das Competence Center
Valantic IBS ja als Software-Manufaktur.
Was wollen Sie damit ausdriicken?
Martinez: Unseren Qualitdtsanspruch. Als
,Manufaktur’ stehen wir sowohl fiir die Qua-
litdt der Projekte, die wir bei den Kunden
durchfiihren, als auch fiir die Qualitit der
Services, die wir erbringen. Das genau ist
unsere Kernkompetenz: Das Schliefien der
,digitalen Liicken’ bei der Prozessoptimie-
rung unserer Kunden. Wir erreichen das,
durch die Entwicklung von Individualsoft-

. A

,IBM Notes war und ist eine sehr effiziente Plattform, wenn
es um die Entwicklung individueller Losungen geht.”

Philipp Konigs

ware und Schnittstellen — aber auch die
komplette digitale Transformation von der
Ausarbeitung der Strategie bis zur konkreten
Realisation. Wir kimmern uns dabei gerne
um die Automation der Prozesse auflerhalb
der sogenannten Kernsysteme - also um die
frither als Fachbereichslosung genannte IT.
Unsere DNA ist es, diese Fachbereichslosun-
gen und die Kernsysteme so zu integrieren,
dass keine Inselldsungen mehr entstehen.
Denn eine Insel, die man nicht erreicht,
kann so schon sein wie Tahiti — sie wird
niemals ein Ziel sein kdnnen.

Kénigs: Wir kommen dann mit ins Boot,
wenn es darum geht Systeme zu verkniipfen,
Schnittstellen zu beherrschen oder ergin-
zende Informationen automatisiert zur Ver-
fligung zu stellen. Diese Briicke zu schla-
gen, gewinnt immer mehr an Bedeutung:
Zwischen den Standardsystemen auf der
einen Seite und den Individualldsungen, die
den Unterschied ausmachen, auf der ande-
ren Seite. So lassen sich Geschiftsprozesse
optimieren, die ,unique’ sind und fiir den
Kunden den Unterschied im Wettbewerb
ausmachen.

Martinez: In der Telekommunikationsbran-
che, in der wir seit {iber 20 Jahren tétig sind
und in der wir uns gut auskennen, kimmern
wir uns schwerpunktméflig um die notwen-
dige Prozessoptimierung im Umfeld von TK
Compliance, TK Fraud und Datenschutz.

Konkret bedeutet das: Wir kiimmern uns
nicht um den Abrechnungsprozess der Tele-
kommunikationsunternehmen, sondern
zum Beispiel um die gesetzlich vorgeschrie-
bene Beauskunftung fiir die Behdrden. Wir
greifen mit unseren Losungen und iber

Schnittstellen auf die relevanten Core-Sys-
teme der Kunden zu, extrahieren alle not-
wendigen Informationen, automatisieren
damit Prozesse, steigern die Effizienz bei der
Bearbeitung und helfen unseren Kunden,
diese Daten tiiber ein modernes Beauskunf-
tungssystem allen gesetzlich autorisierten
Stellen zur Verfiigung zu stellen.

Dann haben Sie zur Zeit

vermutlich auch viel Arbeit mit der
Datenschutzgrundverordnung...

Martinez: (lacht) Klar, das ist ein grof3es
Thema, insbesondere fiir den deutschen
Mittelstand!

Beobachten Sie denn auch, wie der IBM-
Anwenderverein Common, dass nach einer
Phase der Standardisierung individuelle
Losungen wieder populdirer werden?
Martinez: Das ist genau die Karte, auf die
wir setzen. Denn Unternehmen wollen
sich unterscheiden, suchen den Vorteil im
Wettbewerb und wollen bestimmte Pro-
zesse frith implementieren — noch bevor
ein Standardsoftware-Hersteller dafiir einen
Markt wittert.

Es gibt heute nur noch zwei Stofirichtun-
gen, die IT-Chefs bei der Digitalisierung ver-
folgen: Sie setzen erstens auf Commodity
iiberall da, wo es bewdhrte Standardsoftware
oder Open-Source-Losungen gibt, beispiels-
weise bei Collaboration oder bei Kernpro-
zessen wie Fibu und HR. Da geht man dann
auch schon mal in die Cloud. Alles andere,
was das Unternehmen einzigartig macht
wie z.B. die Prozesse in den Fachabteilun-
gen, wird mit Individualsoftware adressiert.
Beide Stofirichtungen verfolgen auch wir;
genau das macht unsere Starke aus. a



B Konigs: Um schneller, besser oder giins-
tiger zu sein als die Konkurrenz, braucht
das Unternehmen intelligente Prozesse.
Der Branchenstandard reicht da nicht aus
— dann wird unser Kunde gegebenenfalls
in seinem Markt schnell austauschbar. Hier
helfen wir mit kleinen, aber feinen Losun-
gen weiter, Liicken bei der Digitalisierung
von Prozessen zu schliefien oder Mehrwert
fiir die Kunden unserer Kunden zu schaffen.
Dabei nutzen wir Open Source, wo immer
es Sinn macht — aber auch ganz klassisch
Produkte von Herstellern wie Microsoft
oder IBM.

Inwieweit greifen Sie dabei auf
vorgefertigte Frameworks, Templates und
Basismodule zuriick, um schnell schlanke
und gut wartbare Losungen zu schaffen?
Konigs: Wir arbeiten seit der Griindung 1991
sehr methodenorientiert. Falls es fiir eine
Aufgabe etablierte Werkzeuge und Metho-
den gibt, haben wir diese genutzt. Beispiels-
weise haben wir schon sehr friih all unsere
Software-Entwickler im Bereich Projektma-
nagement zertifizieren lassen, als diese Dis-
ziplin im Software Engineering noch sehr
neu war. Durch unsere Methodiken sind
wir auch in der Lage, schnell und effizi-
ent Standard-Software in hoch komplexen
Umgebungen, z.B. im Investmentbanking,
zu schaffen. Jeder Fehler in der Software ware
hier verheerend.

Und wenn es keine etablierten

Methoden gibt?

Kénigs: Dann entwickeln wir unsere eigenen,
wie zum Beispiel im Bereich IBM Notes. Da
haben wir schon vor Jahren unser Notes-
Strategie-Framework entwickelt, das unab-
héingige Ergebnisse dank softwaregestiitzter
Analyse liefert. Die auf dieser Basis mogliche
Risikoabwigung auf Basis von Fakten ermog-
licht eine zuverlassige Projektplanung, die
Budgetierung und die Erstellung individu-
eller Business-Cases.

Heute wird auch die Zukunft von IBM Notes
insgesamt in Frage gestellt; es herrscht
Unsicherheit, in welche Richtung sich das
Produkt weiterentwickelt. Oftmals fehlt der
Uberblick tiber die eigene gewachsene Infra-
struktur; der IT-Chef ist nicht mehr sicher,
ob er alle Datenbanken noch benétigt und
wie es um die Update-Fihigkeit des Codes
steht. Die Frage ist auch: Welche Anwen-
dungen sind im Unterhalt kostengtinstiger,
wenn sie ausgelagert werden? Mit belegba-
ren Fakten helfen wir dem IT-Chef, solche
Fragen zu beantworten.

Martinez: Wir bieten in dem Framework
nicht nur Tools zur Erfassung von Notes-
Infrastrukturen, sondern auch zur Bewer-
tung der strategischen Bedeutung fiir das
Unternehmen und zur Planung und Durch-
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fiihrung von Migrationen. Aber auch die
Konsolidierung oder Modernisierung vor-
handener Notes-Infrastrukturen konnen wir
mit Werkzeugen automatisieren, ebenso die
Uberwachung und den Betrieb.

Konigs: Wenn es um die Zukunft von IBM
Notes geht, treffen wir auf die volle Band-
breite — von den ,True Believern’ bis hin zu
den groflen Skeptikern, die sich lieber heute
als morgen davon verabschieden wollen. Wir
konnen und wollen das gesamte Spektrum
bedienen - und verfiigen auch tiber die dafiir
notigen Methoden und Werkzeuge.

LAls ,Manufaktur’ stehen wir
sowohl fiir die Qualitdit der
Projekte als auch fiir die Qualitit
der Services, die wir erbringen.”

Roland Martinez

Wie schditzen Sie denn die

Zukunft von IBM Notes ein?

Konigs: Wer kann schon die Zukunft vorher-
sagen? Ich vergleiche die aktuelle Diskussion
um Notes gerne mit der, die wir seit Jahren
und Jahrzehnten um Mainframe und AS/400
fiihren. Die wurden und werden immer
noch gerne als Dinosaurier bezeichnet, die
aussterben. Doch sie tun immer noch ihre
Arbeit — und sind fiir viele Unternehmen
unverzichtbar.

Martinez: Gleiches gilt fiir Notes. Wir gehen
ergebnisoffen in solche Projekte und ana-
lysieren gemeinsam mit dem Kunden, was
die richtige Strategie fiir ihn ist. Mit unse-
rer Valantic Software Analyse & Messme-
thodik, die wir mittlerweile zum Patent
angemeldet haben, entdecken wir in den
uber Jahre gewachsenen Applikationsland-
schaften unserer Kunden verborgene Stol-
persteine, die in allen Projektphasen das

Leben schwer machen koénnen - sei es bei
Migration, Konsolidierung, Outsourcing
oder Web-Enablement.

Konigs: Eins konnen wir mit Sicherheit
sagen. IBM Notes war und ist eine sehr
effiziente Plattform, wenn es um die Ent-
wicklung individueller Losungen geht. Das
konnen wir empirisch belegen.

Wie bewerten Sie denn die
Zusammenarbeit der IBM mit

HCL in diesem Bereich?

Kénigs: Grundsétzlich finden wir es gut, dass
Notes und Domino weiterentwickelt werden.
Ob das durch IBM oder HCL erfolgt, ist fiir
uns zweitrangig. Fiir Kunden, die weiter stra-
tegisch auf Notes setzen, ist diese Koopera-
tion auf jeden Fall ein gutes Signal.
Skeptiker reden gerne von Ausverkauf bei
IBM. Wir als IBM-Partner der ersten Stunde
wissen nur zu gut um die strategischen Ent-
scheidungen des Herstellers, die manchmal
auch eine Trennung von Produkten zur
Folge hat. Das war bei PC und x86-Server
s0, aber auch bei Druckern oder Kassen. Fiir
die jeweiligen Produkte und ihre Anwender
waren das oft gute Entscheidungen.

Martinez: IBM entwickelt ja durchaus auch
noch neue Collaboration-Produkte; gerade
bei Connections gibt es eine gute Nachfrage.
In anderen Bereichen dagegen ist aus meiner
Sicht der Zug abgefahren. Da haben andere
Anbieter wie Apple, Microsoft oder Google
die Nase vorn.

Fiihrende Hersteller wie IBM,

Microsoft, Dell oder Software AG

zdhlen zu ihren Partnern. Welche

Rolle spielen die IBM-Produkte und
-Technologien in ihrem Portfolio?

Kéonigs: IBM ist fiir uns ein wichtiger
Technologielieferant, dessen Produkte wir
bei Kundenprojekten immer wieder verwen-
den. Nicht umsonst sind wir seit 18 Jahren
Premium-Partner dieses Herstellers — oder
wie man jetzt sagt, Gold-Partner. Wir sind
in Deutschland einer der grofiten Reseller
von IBM-Software und zwar zertifiziert fiir
alle Produktlinien. So gesehen ist fiir uns ein
Leben ohne IBM nicht vorstellbar.

Auf der anderen Seite macht es uns die
IBM nicht immer leicht. Es handelt sich
um einen Grof3konzern mit vielen wech-
selnden Ansprechpartnern und mit einem
Dschungel von Lizenzbestimmungen. Das ist
aber auch ein Problem fiir die IBM-Kunden.
Denen versuchen wir als Partner zu helfen,
sich in diesem Dschungel zu orientieren und
die besten Losungen zu finden, sowohl aus
technischer als auch aus kaufminnischer
Sicht. Insofern wollen wir ein verldsslicher
Partner sein — und zwar sowohl fiir IBM als
auch fiir unsere Kunden. &



