
chung für das Retail- und Wholesale-Geschäft über-

nimmt. Mit 248 Finanzinstituten, ca. 7,6 Mio. Wertpa-

pierdepots und über 35 Mio. abgerechneten Transak-

tion in 2005 ist sie im nationalen Umfeld der klare

Marktführer. Als einziger sektorübergreifender Anbie-

ter ist die Bank für Institute aus allen drei Säulen der

deutschen Kreditwirtschaft tätig. Die Bank verfügt über

ein mandantenfähiges Abwicklungssystem, nachgewie-

sene Migrationskompetenz und ein flexibles Dienstleis-

tungsangebot bis hin zum Komplett-Outsourcing des

Wertpapier-Backoffice. 

Unterstützt wird das Angebot seitens der dwpbank

durch eine IT-Infrastruktur, deren Systeme maßge-

schneiderte Lösungen, entsprechend den unterschiedli-

chen Bedürfnissen der Mandanten, ermöglichen. Für

den Bereich des Wertpapiergeschäfts suchte die Bank

nach einer weiterführenden Software-Lösung. „Speziell

ging es uns um die mandantenspezifische Personalisie-

rung von Kundenbelegen“, erklärt An-

dreas Schubert, IT Consultant in der Ab-

teilung IT-Architektur bei der dwpbank.

„Dies galt für große Volumina von Order-

abrechnungen, Jahressteuerbescheinigun-

gen sowie Depotauszüge, die Informatio-

nen zu Obligationen und Anleihen, Ak-

tien, Optionen oder Fondsanteilen enthal-

ten. Wichtig waren uns zudem höchste

Prozessqualität, die Möglichkeit

zur Einbindung individueller

Layouts, eine mandantenspezifi-

sche Flexibilität sowie der di-

rekte Beraterzugang aus den an-

geschlossenen Banken“, erläu-

tert Schubert die Anforderun-

gen an die neue Lösung. 

Mittels eines Kriterienkatalo-

ges wurden die Anforderungen

an die gesuchte Lösung defi-

niert. Die neue Lösung sollte in
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Alles aus einer Hand
Der Marktführer im Transaction-Banking suchte eine Software zur mandanten-
spezifischen Personalisierung von Kundenbelegen und zur Unterstützung der

Abwicklung großer Dokumentenvolumina mit höchster Prozessqualität rund um das
Wertpapiergeschäft.

> Vielfältige Einflussfaktoren zwingen die Kreditinsti-

tute immer wieder zur Überprüfung ihrer Geschäftsfel-

der. Die notwendige Konzentration auf das Kernge-

schäft führt damit fast zwangsläufig zu einer prozessori-

entierten Aufteilung des Bankenmarktes. Daher ist es

die Idee von Transaktionsbanken, sich ausschließlich

auf die professionelle und standardisierte Abwicklung

von auslagerungsfähigen Prozessen zu konzentrieren.

Somit fungieren Wertpapier-Transaktionsbanken als

Vermittler zwischen Kreditinstitut (Bank) und den Bör-

sen. Zugleich stellen sie ihren Mandanten Abwick-

lungssysteme zur Verfügung, die es ermöglichen, Wert-

papierabrechnungen, Wertpapierverwaltung und –ver-

wahrungen kostengünstig und schnell durchzuführen.

Dies ist auch die Aufgabe der Deutschen Wertpapier-

Service Bank AG (dwpbank), die neben der techni-

schen Abwicklung auch alle Tätigkeiten im Rahmen

von Orderrouting, Abrechnung, Lieferung und Verbu-

Deutsche WertpapierService
Bank AG (dwpbank)
Finanzinstitute: 248

Wertpapierdepots: 7,6 Mio.

Transaktionen: 35 Mio.

Im Internet: www.dwpbank.de

Auszug aus IT-DIRECTOR 10/07



47

< SOFTWARECUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT

IT-DIRECTOR · AUSGABE 10/2007

der Lage sein, alle mandantenspezifischen Daten für

die Personalisierung von Kundenbelegen im Hinblick

auf Konten, Depots, Kredite, Bankhypotheken, Vermö-

gen darzustellen und grafische Vermögensübersichten

abzubilden. Zudem sollte die Lösung die Einbindung

mandantenspezifischer Layouts und Logos sowie die

Online-Einsicht in die generierten Belege ermöglichen.

„Wir suchten eine Lösung, mit der wir alle gestellten

Anforderungen bewältigen konnten. Sehr wichtige As-

pekte waren die Möglichkeit zur Umsetzung unserer

Architekturvorstellungen, die Einbettung in die Ge-

samtarchitektur sowie Effizienz und Komfort der Ent-

wicklungsumgebung und die Verarbeitungsleistung für

die Produktion“, berichtet Schubert. 

Überzeugt durch funktionale Abdeckung

Nach Recherchen und Vergleichen mit anderen An-

bietern, entschied sich die Bank für die DOC1 Suite der

Group 1 Software aus München. „Vor allem überzeug-

ten uns die funktionale Abdeckung, die Bereitschaft zur

Weiterentwicklung der Software sowie die hohe Durch-

satzleistung der Lösung. Zudem gefielen uns die intui-

tive Bedienung und die Nutzerfreundlichkeit“, berichtet

Andreas Schubert. Die DOC1 Suite ist ein Software-Pa-

ket, das die Generierung personalisierter und bedarfs-

orientierter Dokumente auf verschiedenen Plattformen

ermöglicht. Die Dokumente können den Kunden an-

schließend im Papierformat oder elektronisch zur Ver-

fügung gestellt werden. Die Suite besitzt verschiedene

Komponenten, von denen bei der dwpbank DOC1 De-

signer, DOC1 Generate und das Modul Message 1 im

Einsatz sind. 

„Mit dem Designer entwickeln wir das Layout jedes

Kundenbeleges auf einer grafischen Oberfläche (WY-

SIWYG). Das Design-Modul erlaubt die Definition der

Datenstruktur, die Generierung und die Verwaltung

von beispielsweise Grafiken, Images oder Adressfel-

dern sowie die Festlegung eines Regelwerks zur Erstel-

lung der personalisierten Dokumente“, erläutert Schu-

bert die Lösung. „Mit der Produktionsplattform Gene-

rate werden die entsprechenden Logiken mit den zu

verarbeitenden Transaktionsdaten verbunden und der

Druckdatenstrom wird in Form von AFP-Dateien er-

zeugt. Der Druckdatenstrom wird anschließend an un-

sere Druckzentren übermittelt, in denen die Doku-

mente für die Endkunden unserer Mandanten gedruckt

und verschickt werden“, ergänzt Schubert. 

„Zudem nutzen wir Message 1, ein Modul aus dem

Client Server-Umfeld, welches uns die Erstellung von

individuellen Marketing-Botschaften ermöglicht. Für

den Zugriff der Endkundenberater unserer Mandanten

wurde dieses Modul von der Group 1 Entwicklungsab-

teilung auf eine Thin-Client-Architektur erweitert. Da-

mit steht den Endkundenberatern nun über Web die

Funktionalität zur Verfügung, Mandantenbelege selb-

ständig und ohne Unterstützung der IT-Abteilung zu

personalisieren. Es können zielgruppenorientierte Bot-

schaften zur Generierung von Cross- bzw. Upsell-Po-

tentialen oder auch allgemeine Serviceinformationen

zur Stärkung der Kundenbindung integriert werden“,

ergänzt Schubert. 

Projektmanagement mit SCRUM

„Die Zusammenarbeit mit der Group 1 Entwick-

lungsabteilung verlief sehr gut und die vereinbarten

Ziele wurden erreicht. Durch die Anwendung

der sogenannten SCRUM-Methode, eine

Vorgehensweise für das Projektmanagement

in der Softwareentwicklung, wurden uns in

vierwöchentlichen stattfindenden Treffen die

fertig gestellten Funktionen vorgestellt. Hier-

durch hatten wir jederzeit einen detaillierten

Einblick in die Produktentwicklung. Unsere

Änderungsanforderungen konnten so zeitnah

berücksichtigt werden“, erläutert Schubert die

Zusammenarbeit.  

Auch im Hinblick auf den wirtschaftlichen

Nutzen der Lösung hat sich der Einsatz der Suite be-

währt. Mit der Anwendung erzeugt die dwpbank nicht

nur personalisierte Kundenbelege. Durch die Qualität

und Attraktivität der Kundenbelege verbessert sich

auch die Kommunikation zwischen den Mandanten

und deren Kunden. Langfristig erhöht sich dadurch

nicht nur die Kundenbindung, sondern auch die Kun-

denzufriedenheit. <

NICOLE GRYZEWSKI

»Speziell ging es uns 
um die mandanten-
spezifische Personali-
sierung von Kunden-
belegen«.
Andreas Schubert, IT-Consultant 
in der Abteilung IT-Architektur 
bei der dwpbank


