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1822 S inform
benennt sich um

Ab sofort firmiert die ehemalige 1822
Sinform Software GmbH als Finanz
Informatik Solutions Plus GmbH. Der
neue Name ist Ausdruck der engen Ver-
bundenheit mit der Konzernmutter Fi-
nanz Informatik. Dartiber hinaus soll er
die besondere Expertise des Software-
Hauses bei der Entwicklung integrierter
Losungen an den Schnittstellen der in
Deutschland fithrenden Standard-Soft-
ware fiir das Retailbanking, der Gesamt-
banklésung OSPlus, widerspiegeln.
»Nach der vollstindigen Ubernahme
durch die heutige Finanz Informatikim
Jahr 2007 ist es an der Zeit, auch in un-
serem Aullenauftritt unserer Rolle als
bevorzugtem Anbieter von kundenindi-
viduellen Losungen im OSPlus-Umfeld
gerecht zu werden*, begriindet Jochen
Gag, Sprecher der Geschaftsfihrung
der Finanz Informatik Solutions Plus
GmbH, die neue Namensgebung zu die-
sem Zeitpunkt.

Bargeldloses Bezahlen
im OPNV in Hannover

Der Frankfurter Kartendienstleister B+S
Card Service implementiert bis Som-
mer 2009 an allen 195 Stadtbahnhalte-
stellen der Ustra Hannoversche Ver-
kehrsbetriebe AG bargeldlose Bezahl-
moglichkeiten. Die Feldtests mit den
neuen Fahrkartenautomaten fir den 6f-
fentlichen Personennahverkehr (OPNV)
sind in der niedersachsischen Landes-
hauptstadt gerade abgeschlossen wor-
den. ,Die Hannoveraner sind zufrieden
mit den neuen Automaten. Das kénnen
wir als Fazit aus den Feldtests ziehen“,
erklart Udo Iwannek, Pressesprecher
der Ustra Hannoversche Verkehrsbe-
triebe AG. Seit Juni hat Ustra mit 19 Ge-
raten eigenstandig die Tests durchge-
fihrt und die Reaktionen der Fahrgaste
auf die neuen Bezahlmoéglichkeiten ge-
testet. Insbesondere die Méglichkeit,
per ec-Karte zu bezahlen, empfanden
die Hannoveraner als sehr gut. ,,An be-
stimmten Automaten hatten wir frither
besonders mit Vandalismus zu kamp-
fen. In den neuen Automaten findet
sich durch die gute Resonanz auf die
Kartenzahlung in Zukunft deutlich we-
niger Bargeld. Wir hoffen, auch dadurch
die Zahl der Ubergriffe auf die Technik
deutlich reduzieren zu kénnen*, besta-
tigt Iwannek. Mit den 19 Feldtestgera-
ten wurden pro Monat bereits tiber 50
Prozent mehr Fahrkartenumsatz erzielt,
davon entfallen iiber zehn Prozent auf
die neue Zahlmoglichkeit mit ec-Karte
(zuktinftig: ,,girocard”). Die Kunden der
Ustra haben daneben an den Automa-
ten auch die Moglichkeit, das Gesprachs-
guthaben ihrer Prepaid-Mobiltelefone
aufzuladen — auf Wunsch mit Bargeld
oder mit der ec-Karte.

Nord/LB schlief3t neuen
Servicevertrag mit IBM ab

Die Norddeutsche Landesbank Giro-
zentrale in Hannover (Nord/LB) hat mit
der IBM Deutschland GmbH einen neu-
en Servicevertrag mit einer Laufzeit von
funf Jahren geschlossen. Bereits im
Jahre 2004 entschied sich die Nord/LB
erstmals, ihre IT-Services in die Hande
von IBM zu legen. IBM soll den Betrieb
der gesamten IT-Infrastruktur von mehr
als 5000 Arbeitspldatzen der Nord/LB
und der Braunschweigischen Landes-
sparkasse sowie aller Nord/LB-Auslands-
niederlassungen sicherstellen. Im Rah-
men der neuen Vereinbarung wird IBM
die IT-Prozesse modernisieren, neue IT-
Technologien einfithren und standig
weiterentwickeln. Uberdies werden die
steigenden Anforderungen durch ge-
setzliche Bestimmungen vor allem im
Bereich Security und Compliance lau-
fend angepasst. IBM stellt als Systemin-
tegrator die Gesamtverfiigbarkeit der
gesamten IT-Systeme herstellerneutral
sicher. Dazu gehort der Betrieb der loka-
len und verteilten Netze sowie der An-
wendungs- und Infrastruktur-Server,
der gesamten Speicherinfrastruktur, al-
ler Handelssysteme, aller Arbeitsplatz-
systeme und die Uberwachung von
Selbstbedienungseinheiten. Die Mitar-
beiter der Bank kénnen sich jederzeit
an den zentralen IBM-User-Help-Desk

wenden, der als Informationsdrehschei-
be arbeitet. Ein umfangreiches Repor-
ting soll die notwendige Kontrolle und
Transparenz der Kosten erméglichen.
Die Nord/LB profitiert laut IBM neben
Kosteneinsparungen und mehr Sicher-
heit auch von einem weiterentwickel-
ten, flexiblen Preismodell, bei dem die
Leistung nach gemessenem Bedarf ab-
gerechnet wird. ,Wir haben mit IBM ei-
nen starken Partner gefunden, der fur
uns die Qualitat und Flexibilitat sowie
die Weiterentwicklung unserer IT-Sys-
teme sicherstellt. Das ist fiir uns im Fi-
nanzbereich in einem immer schneller
sich verandernden Markt von iiberle-
benswichtiger Bedeutung®, sagt Volker
Nagy, zustdandiger Hauptabteilungslei-
ter ,Application Management/IT“ der
Nord/LB.

Ganzheitliche Lésungen
fur Finanzdienstleister

Aus dem Zusammenschluss des Ge-
schaftsbereichs Finanzdienstleistun-
gen der MSG Systems AG und der Gillar-
don AG Financial Software entsteht die
MSG-Gillardon AG. Die Zusammenfiih-
rung von bankfachlicher Beratungs-
und IT-Kompetenz auf Basis kundenin-
dividueller wie eigener etablierter Pro-
duktlésungen macht das neue Unter-
nehmen zu einem der fithrenden An-
bieter von ganzheitlichen Lésungen fiir
Finanzdienstleister.

Dabei kann das ,junge” Unterneh-
men MSG-Gillardon aus der Erfahrung
der ,Muttergesellschaften“ schopfen:
Die 1980 gegriindete MSG Systems AG
zdhlt nach eigenen Angaben zu den
Top-Ten-IT-Beratungs- und -Systemin-
tegrationsunternehmen in Deutsch-
land und verfiigt iber mehr als 25 Jah-
re Erfahrung in der Entwicklung und
Implementierung ganzheitlicher An-
wendungslésungen. Der Geschaftsbe-
reich Finanzdienstleistungen, der nun
in die MSG-Gillardon AG eingegliedert
wurde, hat sich mit bankfachlicher Be-
ratung und der Umsetzung von IT-Pro-
jekten in der Finanzbranche profiliert.
Das bereits 1920 gegriindete Unterneh-
men Gillardon ist nach Unternehmens-
darstellung Marktfithrerin Bezug auf fi-
nanzmathematische Losungen auf Ba-
sis von Standard-Software fiir Finanz-
dienstleister und verfiigt tiber Experti-
se in den Bereichen Gesamtbanksteue-
rung, Risikomanagement sowie bei Be-
ratungssystemen am Point of Sale.

CAFM-Anbieter bilden Ring
zur Qualitdtsoffensive

Vier fithrende Anbieter von Software
fur Computer-Aided-Facility-Manage-
ment (CAFM) griindeten Ende Septem-
ber den ,,CAFM-Ring“, eine unabhangi-
ge Interessenvertretung. Der Ring soll
den Nutzen von IT-Unterstiitzung im Fa-
cility-Management deutlich machen.

Zielgruppe sind die FM-Manager in der
Industrie und die zustandigen Amtslei-
terin der Verwaltung. In einer freiwilli-
gen Selbstverpflichtung definieren die
Ring-Mitglieder gemeinsame Qualitats-
kriterien, welche professionelle Ser-
vices und Sicherheit der CAFM-Investi-
tion gewdhrleisten sollen. Insgesamt re-
prasentiert diese Initiative in Deutsch-
land, Osterreich und der Schweiz mehr
als 2000 CAFM-Kunden mit tiber 80 000
Anwendern. Der Ring versteht sich als
offene Plattform.

Die Verantwortlichen im Gebdude-
management bezwecken mit CAFM ei-
genen Angaben zufolge vor allem, ihre
Immobilien und Liegenschaften struk-
turiert zu bewirtschaften, auf Basis kla-
rer und aktueller Informationen. Dann
konnten sie Investitionen, beispielswei-
se fiir die Instandhaltung oder fiir Ener-
gieeinsparungen, effizient steuern und
die Ergebnisse objektbezogen kontrol-
lieren.

,Die Beschaffung von CAFM hat
aber nur dann wirklich Sinn, wenn das
eingesetzte System einem ganzheit-
lichen Anspruch gerecht wird“, so Rai-
ner Hutz, Griinder und Inhabervon Loy
& Hutz AG. ,Ein Kunde unterstiitzt viel-
leicht nicht von Anfang an gleich alle
relevanten FM-Prozesse mit IT. Aber er
bendétigt ein System, das er mittel- und
langfristig ausbauen kann und das mit
seinen Prozessen mitwachst.“ Dazu sei
ein modularer Aufbau hilfreich, den
der Kunde sich schrittweise erschlie-
Ren kann. Im Ergebnis wiirden dann so-
wohl die technischen als auch die infra-
strukturellen und die kaufménnischen
Prozesse tibergreifend mit IT abgedeckt,
so der Mitinitiator des CAFM-Rings. Nur
dann erhalte der Kunde Investitionssi-
cherheit und die Aussicht auf einen
messbaren Projekterfolg.

Mit neuen Angebotenim
Wettbewerb punkten

Deutsche Finanzdienstleister konzen-
trieren sich verstarkt darauf, im Elec-
tronic Banking attraktive Zusatzleis-
tungen anzubieten, um im europawei-
ten Wettbewerb bestehende Kunden zu
binden und neue zu gewinnen. Dabei
fokussieren sich die Institute bisher vor
allem auf den Zahlungsverkehr. Im Fi-
nanzierungsbereich werden dagegen
Potenziale fiirinteressante Zusatzdienst-
leistungen verschenkt. Gerade hier aber
winschen sich Firmenkunden entspre-
chende Angebote: So wollen drei von
funf Unternehmen ihre Kreditvertrage
online einsehen kénnen, ein Viertel
mochte gerne Kredite seiner Hausbank
an die eigenen Kunden vermitteln. Dies
ergab die Studie ,Electronic Banking
2008“ des Beratungs- und Software-
Hauses PPI AG in Zusammenarbeit mit
ibi Research.

Jedervierte der befragten Experten
zdahlt die Bereitstellung zusdtzlicher

Auftragsarten, Funktionalitdten und
Bankdienstleistungen zu den drei grof3-
ten Herausforderungen im Electronic
Banking — deutlich mehr als bei der Be-
fragung im vergangenen Jahr (2007: 15
Prozent). Die meisten geplanten Ange-
bote betreffen dabei den Zahlungsver-
kehrsbereich. So wollen beispielsweise
97 Prozent der Institute zusatzliche Auf-
tragsarten im europdischen Zahlungs-
verkehr anbieten. Auch die elektroni-
sche Rechnungsstellung und -bezah-
lung hat gegeniiber 2007 an Bedeutung
gewonnen. Wahrend solche Angebote
zum Beispiel in der Schweiz, in Oster-
reich sowie im skandinavischen Raum
bereits starken Zuspruch durch die Un-
ternehmen erhalten, konnten sich ver-
gleichbare Leistungen in Deutschland
bisher kaum durchsetzen. Inzwischen
wollen jedoch 47 Prozent der hiesigen
Banken den Firmen kiinftig die elektro-
nische Rechnungsstellung und Prédsen-
tation anbieten.

Allerdings werden bisher nur weni-
ge Dienstleistungen im Finanzierungs-
bereich online angeboten. Zwar nutzen
viele Kreditinstitute das Internet zur An-
bahnung von Geschéaften beziehungs-
weise Beratungsgesprachen, konkrete
Transaktionsmoglichkeiten sind derzeit
jedoch nur bei wenigen Banken und
Sparkassen umgesetzt. So bieten ledig-
lich 18 Prozent der Institute die Mo6g-
lichkeit zum Online-Abrufvon Vertrags-
details zu Kreditvertragen, 14 Prozent
stellen eine Schnittstelle zur Vermitt-
lung von Kredit- und Leasing-Vertragen
an die Kunden ihrer Firmenkunden be-
reit.

Vor 70 Jahren wurde der
Digitaldruck erfunden

Am 22. Oktober 1938 prdsentierte der
Physiker und Patentanwalt Chester
Carlson ein Verfahren, mit dem sich
Schriftzeichen auf elektrostatischem
Weg kopieren lief3en. Der von ihm ent-
wickelte Prozess machte es weltweit
erstmals moglich, Texte, Bilder oder
Zeichnungen nahezu beliebig zu ver-
vielfdltigen. Die Technologie, die er
»Elektrophotografie“ nannte und spater
als ,Xerografie“ bekannt wurde, bildet
heute die Basis jedes Digitaldruckers,
Kopierers oder Faxgerdtes. Durch seine
Erfindung legte Carlson die Grundlage
eines ganzen Wirtschaftszweigs. Die
Grundidee hinter den Forschungsar-
beiten von Carlson lautete: Zeichen und
Buchstaben miissten sich mit Hilfe von
Ladungsunterschieden duplizieren las-
sen. Um dies zu beweisen, experimen-
tierte er drei Jahre lang in einem win-
zigen Appartement in Astoria, einem
Bezirk des New Yorker Stadtteils Queens.
Thn interessierte vor allem der Einfluss
von Licht auf Materie. Erbegann gezielt,
mit Schwefel auf seinem Herd zu ar-
beiten, da er gelesen hatte, dass die
elektrische Leitfahigkeit von Metallen

IT-Unterstiitzung erwiinscht: Nach Einschétzungen der Vermittler wird der deutsche Durchschnittsversicherungsvermittler iiber alle
Sparten hinweg circa 80 Stunden pro Jahr mehr arbeiten miissen, um die Vorgaben des neuen Versicherungsvertragsgesetzes bei
gleichbleibendem Vertriebsvolumen umzusetzen.
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durch Lichteinwirkung verandert wer-
den kann. Nach vielen tibel riechenden
Experimenten gelang ihm im Oktober
1938 der Durchbruch: Mit Tusche hatte
sein Partner, der Physiker Otto Kornei,
den Schriftzug ,,10-22-38 ASTORIA® auf
einen Objekttrager aus Glas geschrie-
ben und diesen auf eine mit einer
frischen Schwefelschicht tiberzogene
Zinkplatte gelegt. Die Schwefelober-
flache hatte Kornei zuvor kraftig mit
einem Taschentuch abgerieben, um ei-
ne elektrostatische Ladung zu erzeu-
gen. Nach einer kurzen Belichtung ent-
fernten die Forscher das Mikroskopglas
und streuten Bdrlappsporen tiber die
Schichtoberflache. Ein Duplikat der
Schriftzeichen trat auf der Glasplatte in
Erscheinung. Dies war die Geburtsstun-
de der Xerografie.

Aus diesen ersten Experimenten
entwickelte sich in den letzten 70 Jah-
ren ein eigener Wirtschaftszweig mit
Tausenden von Beschéftigten und Milli-
arden-Umsdtzen: Das Marktforschungs-
institut Pira International beispielswei-
se schatzt, dass sich die Umsdtze im
weltweiten Digitaldruckmarkt von den
heutigen 68 Milliarden US-Dollar bis
zum Jahr 2012 voraussichtlich verdop-
peln werden. Als erstes Unternehmen,
das die Erfindung von Chester Carlson
zur Serienreife brachte, gehort Xerox
heute zu den erfolgreichsten Unterneh-
men in dieser Branche. Alleine im ver-
gangenen Jahr wurden tiber 40 Milliar-
den Farbseiten auf Xerox-Systemen ge-
druckt. Mit einer Reihe von Veranstal-
tungen feiert Xerox jetzt den 70. Jahres-
tag der Entwicklung der Xerografie. Den
Auftakt bildet eine Ausstellung im Biu-
romuseum im Rathausturm in Miil-
heim/Ruhr. Die Ausstellung gibt einen
geschichtlichen Uberblick iiber die Er-
findung von Carlson und die Auswir-
kungen seiner Entwicklung auf das tag-
liche Leben.

IT als Nadeldhr fiir Beratung
im Versicherungsvertrieb

Die aktuelle Studie , Erfolgsfaktoren im
Ausschlief3lichkeitsvertrieb 2008%, die
IBM zusammen mit der psychonomics
AG vorlegt, zeigt: Vermittler sehen sich
einem verscharften Wettbewerb und
zusatzlichen administrativen Aufwan-
den, insbesondere durch das neue Ver-
sicherungsvertragsgesetz (VVG), gegen-
uber. Wahrend 2007 noch 71 Prozent al-
ler befragten Vermittler ihrer Gesell-
schaft insgesamt das Pradikat ,ausge-
zeichnet” oder ,sehr gut” verliehen, ist
dieser Wert in der aktuellen Befragung
auf 66 Prozent gesunken. Ihr Anspruch
an reibungslose Prozesse und Unter-
stiitzung durch die Versicherer steigt.
Folgerichtig gewinnt die Prozess- und
IT-Kompetenz der Versicherer massiv
an Bedeutung.

Nach Einschdtzungen der Vermitt-
ler wird der deutsche Durchschnittsver-
mittler iber alle Sparten hinweg circa
80 Stunden pro Jahr mehr arbeiten
miussen, um die VVG-Vorgaben bei
gleich bleibendem Vertriebsvolumen
umzusetzen. Dieser zusatzliche Stress
machtviele Vermittler unzufrieden. Im
Vergleich zu den Vorjahren wird eine
qualitativ bessere Unterstiitzung, wie
zum Beispiel eine hohe Qualitdt der
Schulungsangebote, deutlich hdufiger
gefordert. Im Vergleich zu den Vorjah-
ren hat die Relevanz der Unterstiit-
zungsqualitdt wie zum Beispiel die Be-
arbeitungsdauer fiir Vermittleranlie-
gen oder die Qualitdt der Schulungsan-
gebote deutlich zugenommen. Versi-
cherer, die bei diesen Aspekten punk-
ten kénnen, motivieren ihren Aul3en-
dienst stdarker als andere.

Die Kriterien, die die Zufriedenheit
mit der Prozess- und IT-Kompetenz des
Versicherers ausmachen, sind generell
gegeniiber dem Vorjahr in ihrer Rele-
vanz fiir die Zufriedenheit der Vermitt-
ler gestiegen. Der starkste Anstieg lasst
sich bei der Policierungsschnelligkeit
und der Vertrags- und Datenverwaltung
erkennen. Gleichzeitig sind im Vergleich
zu den beiden Vorjahren die Vermittler
insgesamt weniger zufrieden mit der
Prozess- und IT-Kompetenz ihrer Hau-
ser. Den starksten Einbruch erfahren
die Policierungsschnelligkeit und der
Nutzen der Agentur- und Angebots-
Software fiir die Kundenberatung.

Weit tiber 60 Prozent der Vermittler
geben an, dass der Einsatz von IT so-
wohl im Agenturmanagement als auch
in der Kundenberatung angestiegen ist.
Gerade vor dem Hintergrund des VVG
fordern sie dartuiber hinaus eine Integ-
ration der zusatzlichen Prozessschritte
in die bestehende IT-Landschaft, um
den anfallenden ,Papierkrieg” einzu-
dammen. DSz


mba
Mit neuen Angeboten im
Wettbewerb punkten
Deutsche Finanzdienstleister konzentrieren
sich verstärkt darauf, im Electronic
Banking attraktive Zusatzleistungen
anzubieten, um im europaweiten
Wettbewerb bestehende Kunden zu
binden und neue zu gewinnen. Dabei
fokussieren sich die Institute bisher vor
allem auf den Zahlungsverkehr. Im Finanzierungsbereich
werden dagegen
PotenzialefürinteressanteZusatzdienstleistungen
verschenkt. Gerade hier aber
wünschen sich Firmenkunden entsprechende
Angebote: So wollen drei von
fünf Unternehmen ihre Kreditverträge
online einsehen können, ein Viertel
möchte gerne Kredite seiner Hausbank
an die eigenen Kunden vermitteln. Dies
ergab die Studie „Electronic Banking
2008“ des Beratungs- und Software-
Hauses PPI AG in Zusammenarbeit mit
ibi Research.
Jeder vierte der befragten Experten
zählt die Bereitstellung zusätzlicher

mba
Auftragsarten, Funktionalitäten und
Bankdienstleistungen zu den drei größten
Herausforderungen im Electronic
Banking – deutlich mehr als bei der Befragung
im vergangenen Jahr (2007: 15
Prozent). Die meisten geplanten Angebote
betreffen dabei den Zahlungsverkehrsbereich.
So wollen beispielsweise
97 Prozent der Institute zusätzliche Auftragsarten
im europäischen Zahlungsverkehr
anbieten. Auch die elektronische
Rechnungsstellung und -bezahlung
hat gegenüber 2007 an Bedeutung
gewonnen. Während solche Angebote
zum Beispiel in der Schweiz, in Österreich
sowie im skandinavischen Raum
bereits starken Zuspruch durch die Unternehmen
erhalten, konnten sich vergleichbare
Leistungen in Deutschland
bisher kaum durchsetzen. Inzwischen
wollen jedoch 47 Prozent der hiesigen
Banken den Firmen künftig die elektronische
Rechnungsstellung und Präsentation
anbieten.
Allerdings werden bisher nur wenige
Dienstleistungen im Finanzierungsbereich
online angeboten. Zwar nutzen
viele Kreditinstitute das Internet zur Anbahnung
von Geschäften beziehungsweise
Beratungsgesprächen, konkrete
Transaktionsmöglichkeiten sind derzeit
jedoch nur bei wenigen Banken und
Sparkassen umgesetzt. So bieten lediglich
18 Prozent der Institute die Möglichkeit
zum Online-Abruf vonVertragsdetails
zu Kreditverträgen, 14 Prozent
stellen eine Schnittstelle zur Vermittlung
von Kredit- und Leasing-Verträgen
an die Kunden ihrer Firmenkunden bereit.


