DekaBank

“WAS UNS AN DER DOC1 SUITE BESONDERS UBERZEUGT
HAT, IST DIE FLEXIBILITAT BEI DEN AUSGABEOPTIONEN

DER KORRESPONDENZ.”

Janis Bumbulis, Leiter Konzern COO - Infrastrukturservices

aDekaBank

Die DekaBank ist der zentrale Asset
Manager der Sparkassen-Finanzgruppe und
beschiiftigt mehr als 3.500 Mitarbeiter.
Mit einem verwalteten Fondsvermégen von
mehr als 190 Milliarden Euro, iiber fiinf
Millionen betreuten Depots und Konzern-
standorten in Luxemburg, der Schweiz und
Irland, ist der DekaBank-Konzern einer der
grofiten Asset Manager in Deutschland.

Als Fondsdienstleister der Sparkassen ver-
sendet die DekaBank iiber 18 Millionen
Briefe, beziehungsweise 40 Millionen Seiten
im Jahr. Um bei solch einem Mailingvolu-
men keine reinen Massenmailings, sondern
eine zielgruppengerichtete Kundenanspra-
che umsetzen zu kénnen, muss eine Losung
zur Unterstiitzung der Kundenkommunika-

tion hohe Anforderungen erfiillen.

Den Ausschlag, sich nach einer neuen
Losung umzusehen, gab bei der DekaBank
die Umstellung von einem formularhaften
Briefsystem auf eine neue Losung fiir die
hochvolumige Dokumentenerstellung.
Damit sollten die Massenkorrespondenz
sowie hohe Druckvolumen bewiltigen
werden konnen. Wichtig war der DekaBank
auferdem, dass in den kommenden Jahren
moglichst viele Kommunikationskanile in
die Kundenkommunikation einbezogen
werden konnten. Neben dem Postweg soll-
ten auch elektronische Kanile wie e-Mail
und SMS genutzt werden kénnen. Auch das
Thema Transpromo stand bereits in der

Losungsauswahl zur Debatte.

Ein weiteres wichtiges Kriterium bei der

Auswahl der Losung war die Einbindung
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DEKA BANK SETZT BEI DER

KUNDENKOMMUNIKATION AUF
DIE DOC1 SUITE.

in die bestehende IT-Umgebung der
DekaBank. Der Finanzdienstleister hatte
sich bewusst gegen eine dezentrale Archi-
tektur und fiir die weitere Nutzung seines
Legacy Buchungssystem auf einem zentra-

len Grofirechner entschieden.

Ausschlaggebend fiir diese Entscheidung
waren und sind die extrem kurzen Produk-
tionsvorldufe. Wertpapierabrechnungen
miissen beispielsweise innerhalb von

drei Tagen beim Kunden sein. »Diese
Schlagzahl lisst sich am elegantesten iiber
einen Grofirechner erreichen, erklirt
Janis Bumbulis, Leiter Konzern COO -

Infrastrukturservices bei der DekaBank.

Interaktive Kundenkommunikation

Nach einer Evaluierungsphase entschied
sich die DekaBank fiir die DOC1 Suite von
Group 1 Software.

»Neben der iiberzeugenden Funktions-
palette hatte die DOC1 Suite auch gute
Referenzen von anderen Unternehmen in
der Finanzbranche«, erklirt Janis Bumbulis.
»Die Losung hatte sich beispielsweise
bereits bei verschiedenen Finanzinstituten

im Einsatz bewihrt.«

In der Vergangenheit setzte die DekaBank
auf eine formularbasierte Kundenkommu-
nikation pro Geschiftsvorfall. Es wurde
also fiir jeden Geschiiftsvorfall, der eine
Kundenkommunikation erfordert, in der
Kernanwendung der komplette Brief
erstellt. Mit der DOC1 Suite wurde ein
»Tagesreporting« eingefiihrt. Dabei erzeu-
gen die Kernanwendungen nicht mehr

jedes Mal einen Brief pro Geschiiftsvorfall,



DekaBank

MIT EINER EINZIGEN
APPLIKATION KONNEN
SOWOHL DIE BRIEFPOST
ALS AUCH ELEKTRO-
NISCHE KANALE BEDIENT
WERDEN.

sondern nur noch einen Datensatz. Diese
Datensiitze werden gesammelt, am Ende
eines Tages auf Kundenbasis sortiert

und zusammengestellt. Danach wird

ein Brief, der sich auf alle Tagesvorfille
bezieht, erzeugt. Auf diese Weise konnte
die Seitenzahl reduziert und damit Porto
eingespart werden. Die Aufbereitung des
Briefes erfolgte nach komplexen Regeln,
beispielsweise werden in dem Kundenbrief
Vorginge nach bestimmten Kriterien — wie
Anderungen in den Stammdaten, Kiufe,
Verkiufe, Ausschiittungen - gruppiert und

iibergreifend Uberschriften erzeugt.

Die Applikation auf Basis von DOC1
kommt heute bei der DekaBank in vielen

Bereichen zum Einsatz:

o fiir die Wertpapierabrechnungen

¢ in der Geschiftskorrespondenz

e bei der allgemeinen Kunden-
korrespondenz

® im Bereich der Faxerstellung

e fiir die Jahresausziige

¢ bei der Formularerstellung

Zielgerichtete und fehlerfreie Kunden-
kommunikation - von der korrekten und
piinktlichen Zustellung von Abrechnungen
iiber die allgemeine Korrespondenz bis
hin zur Bewerbung passender neuer Pro-
dukte und Services, ist heute wichtiger
denn je. Dabei werden tiglich hohe Doku-
mentenvolumen produziert und verschickt.
Bedarfsgerechte Inhalte sowie die Qualitiit
und Aktualitdt der Daten sind hierbei ent-
scheidend fiir die langfristige Bindung der

Kunden.

»Was uns an der DOC1 Suite besonders
iiberzeugt hat, ist die Flexibilitit bei den
Ausgabeoptionen der Korrespondenz,
hebt Janis Bumbulis hervor. »Mit einer
einzigen Applikation kénnen sowohl

die Briefpost als auch elektronische
Kanile bedient werden. So kénnen die
Kunden - je nach personlicher Vorliebe
— tiber alle zur Verfiigung stehenden
Kommunikationskanile angesprochen

werden.«

Die DOC1 Suite ist ein Kernmodul der
Customer Communication Management-
Losung von Group 1 Software. Mit ihr
sind Unternehmen in der Lage, jeden
Aspekt der Kundenkommunikation liicken-
los abzudecken und durch vielfiltige
analytische Moglichkeiten die gezielte
Kundenansprache zu gewihrleisten. Die
Einbindung von bedarfsorientierten Daten
und Botschaften in die Dokumentengene-
rierung, erzeugt beim Kunden eine hshere
Akzeptanz, wodurch die Kundenbindung
nachhaltig gesteigert wird. Das Modul
Messagel der DOC1 Suite ermoglicht die
Erstellung und Integration individueller
Marketingbotschaften. Die Verteilung der
Dokumente ist iiber verschiedene Kanile

moglich.

Transpromo in der Finanzbranche

»Der Bereich Transpromo sieht bei einem
Finanzsdienstleister natiirlich ganz

anders — und weit weniger bunt - aus als
beispielsweise in der Reise- oder Tele-
kommunikationsbranches, erldutert Janis
Bumbulis. »"Wihrend Eventangebote auf
einer Telefonrechnung oder Sonnencreme-
reklame auf Reiseunterlagen durchaus von
den Kunden akzeptiert werden mégen,

ist in der Finanzbranche Seriositit und
Zuriickhaltung bei den Angeboten gefragt.
Um so wichtiger ist es, ausschliefllich
Angebote in die Kundenkorrespondenz
einzubinden, die auf das Profil des Kunden

abgestimmt sind.«

Bei dem Thema personalisierte Marketing-
mafinahmen spielt nicht nur die Wahr-
nehmung der Endkunden eine Rolle. Je
nach Branche existieren auch genaue
Vorgaben und Gesetze, die den Hand-

lungsspielraum begrenzen.

»Wir diirfen unsere Kunden nicht unbe-
grenzt auf Produkte hinweisen, weil wir
sofort in eine Beratungspflicht kimeng,
erkldart Bumbulis. »Zusammen mit der Pro-
duktinformation, zum Beispiel zu einer
Wertpapieranlage, sind wir verpflichtet,

den Kunden gleichzeitig auf Chancen und



AUCH DIE EINBINDUNG
IN DIE BESTEHENDE
IT-UMGEBUNG MIT DEM
LEGACY BUCHUNGSSYS-
TEM AUF EINEM GROSS-
RECHNER LIESS SICH MIT
DER DOC1 SUITE SEHR
GUT UMSETZEN.

Risiken dieser Anlage hinzuweisen.« Die
Bank darf auf ihre Briefe keine x-beliebige
Werbung aufdrucken. »Kaufen Sie auch
dieses groflartige Produkt XYl ist in
Deutschland vom Gesetzgeber untersagt.
Das Gesetz setzt den Unternehmen klare

Grenzen.

Trotz der gesetzlichen Grenzen ist man
auch in der Bankenbranche kreativ, was
den Einsatz von Transpromo angeht.
»Spezielle Aktionen, die Kunden zusétz-
liche Optionen erldutern sind durchaus
moglichg, erldutert Bumbulis. »Wir legen
der Kundenkommunikation beispiels-
weise ein Formular fiir die Einrichtung
eines Sparplans vorausgefiillt bei. Wir
diirfen nicht irgendeinen Sparplan ein-
richten, dann kidmen wir wieder ins Bera-
tungsproblem. Aber zu einem Kauf, den
der Kunde bereits getitigt hat, diirfen wir
zusitzliche Angebote und Informationen
liefern: Sie haben Produkt XY gekauft, rich-
ten sie dazu einen Sparplan ein, erhalten

Sie folgende Vorteilel«

Aber auch Serviceleistungen, wie die
Option Benachrichtigungen elektronisch
statt auf dem Postweg zu erhalten, kénnen
hier integriert werden. Zusétzlich nutzt
die DekaBank die freien Textfelder auf
Kundenmitteilungen beispielsweise dazu,
die Markenidentitit ihres Unternehmens
zu verstirken. Informationen iiber die
neuesten Auszeichnungen - beispiels-
weise ein Platz 1 im aktuellen Finanztest
etc. — unterstiitzen das Image Building des

Unternehmens.

Einbindung in die IT-Umgebung

Auch die Einbindung in die bestehende
IT-Umgebung mit dem Legacy Buchungs-
system auf einem Grofirechner lief sich

mit der DOC1 Suite sehr gut umsetzen.

»DOCI bietet eine sehr komfortable
Anwendungsentwicklung auf dem PC
iiber eine einfach zu bedienende grafi-
sche Benutzeroberfliche, die losgelost
von der Produktionsumgebung auf dem

Grofirechner eingesetzt werden kann,

bestitigt Janis Bumbulis. »Der Anwen-
dungsentwickler designt das Layout auf
dem PC in der Entwicklungsumgebung.
Dann wird es auf den Grofirechner iiber-
tragen, getestet und die Produktion gestar-
tet.

Layout mit DOC1 Designer

Bei der Erstellung komplett neuer Layouts
werden mit dem DOCI Designer nach
dem Testen die Formatierungsregeln
zuerst in die Entwicklungsumgebung auf
dem Host iibertragen. In einem zweiten
Schritt erfolgt der Integrationstest in der
QA-Umgebung. Die Ubernahme in die Pro-
duktion findet im Rahmen der iiblichen
Releases mittels der normalen Deploy-

Mechanismen statt.

Aktualisierung von Inhalten mit Message1

Mit Messagel kénnen Texte erstellt wer-
den, die einem reduzierten Testzyklus
unterliegen. Beispielsweise wenn kein
vollig neues Design erstellt wird, sondern
nur Texte in einer bestehenden Vorlage
gedndert werden. Bestehende Inhalte kon-
nen auch auflerhalb der Releases produktiv

genommen werden.

Diese Kombination einer einfach zu
bedienenden Benutzeroberfliche und

den Vorteilen der zentralen Umsetzung
von grofivolumigen Druckauftrigen mit
sehr kurzen Produktionsvorldufen iiber
einen zentralen Grofirechner eignet sich
ideal fiir die extremen Anforderungen

des Fondsdienstleisters. Auf diese Weise
konnen auch so zeitkritische Benachrichti-
gungen wie die Wertpapierabrechnungen,
die innerhalb von drei Tagen nach Rech-
nungsabschluss beim Kunden sein miissen,

problemlos umgesetzt werden.
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UBER DEKABANK

Die DekaBank ist der zentrale Asset Manager
der Sparkassen-Finanzgruppe. Mit dem
Ziel die erste Wahl fiir Sparkassen, Landes-
banken und andere Verbundpartner zu
sein und jedem Kunden das richtige Pro-
dukt anzubieten arbeiten konzernweit
mehr als 3.500 Menschen an Ideen und
Produkten. Sie bauen dabei auf das pro-
funde Wissen, das in neun Jahrzehnten an
Kapitalmarkt und Borse gesammelt wurde.
Die Wurzeln der DekaBank reichen bis in
das Jahr 1918 zuriick, als die Deutsche
Girozentrale (DGZ) entstand. 1956 wurde
die Deka als Kapitalanlagegesellschaft
gegriindet. Aus DGZ und Deka entstand
1999 die DekaBank. Mit einem verwal-
teten Fondsvermogen von mehr als 190
Milliarden Euro, iiber fiinf Millionen be-
treuten Depots und Konzernstandorten in
Luxemburg, der Schweiz und Irland ist der
DekaBank-Konzern einer der grofiten Asset

Manager in Deutschland.
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Group 1 Software gehort zur Pitney Bowes Business Insight Division und ist eine hundert-
prozentige Tochtergesellschaft des Pitney Bowes Konzerns. Das Unternehmen ist weltweiter
Anbieter fiir Komplettlosungen in den Bereichen Customer Communication Management
(CCM) und Operational Intelligence. Die Lésungen decken den gesamten Prozess der
bedarfsgerechten Kundenkommunikation liickenlos ab und gewahrleisten durch vielfaltige
analytische Mdglichkeiten die gezielte Kundenansprache. In Deutschland agiert die Group
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