
Sicherheitsschloss für
elektronische Dokumente

Beim Schutz elektronischer Dokumente
gilt im Bankgeschäft ein Höchstmaß an
Vertraulichkeit. Die strategischen Part-
ner Deutscher Sparkassenverlag (DSV)
und Adobe Systems haben dies bereits
erkannt: Für den Schutz von elektro-
nischen Angeboten und Verträgen, Pro-
tokollen oder internen Geschäftsinfor-
mationen entwickelten sie die Lösung
„Sichere elektronische Dokumente“ auf
Basis von Adobe LiveCycle ES Rights
Management. Mit wenigen Klicks kann
jeder ohne große IT-Kenntnisse für ein
Dokument Sicherheitsrechte vergeben.
Der Schutz wird direkt am Dokument
festgemacht. Egal wo es geöffnet wird,
über eine Server-Anbindung ist es
durch Rechteabgleich gesichert. So
kann etwa ein auf 30 Tage befristetes
Vertragsangebot nach Fristablauf nicht
mehr geöffnet werden. Um Dokumente
vor unautorisierter Nutzung zu schüt-
zen, kann ein Wasserzeichen als Urhe-
bernachweis aufgebracht oder über ei-
ne Funktionssperre verhindert werden,
dass Unbefugte die Dateien ausdru-
cken. Nicht nur in puncto Datenschutz
und Einhaltung gesetzlicher Auflagen
empfiehlt sich aus Sicht des DSV die Lö-
sung: Mit Hilfe der Rechtevergabe im
elektronischen Workflow optimieren
Institute zudem ihre Geschäfts- und
Verwaltungsprozesse. Der DSV berät im
Vorfeld die Institute im Hinblick auf ei-
ne optimale Lösung. Neben den Li-
zenzen wird auch eine Implementie-
rung der Lösung angeboten. Weitere In-
formationen gibt Reto Sebert, E-Mail: re-
to.sebert@dsv-gruppe.de.

Erleichterter Bargeldservice
für Sehbehinderte

Einen zusätzlichen Service bietet die
Kreissparkasse Düsseldorf ihren seh-
behinderten Kunden an. Diesen Men-
schen steht jetzt ein Geldautomat am
Schwanenmarkt zur Verfügung, der
über eine spezielle Tastatur mit erhöh-
ten, taktilen Symbolen auf den Funkti-
onstasten verfügt. Eine Sprach-Soft-
ware ermöglicht zudem die sprachge-
steuerte Bedienung des Automaten. Da-
für können sehbehinderte Menschen
ihren selbst mitgebrachten Kopfhörer
benutzen. Schon der Weg zum Geldau-
tomaten ist mit speziellen Gehwegplat-
ten ausgestattet worden. Es handelt
sich dabei um die gleichen Steine, wie
man sie vor Fußgängerüberwegen oder
an Straßenbahnhaltestellen in der Stadt
antrifft: mit „erhabenen Noppen“, so
dass der sehbehinderte Mensch sofort
merkt, wenn er am Straßenrand ange-
kommen ist oder den gefährlichen Be-
reich der Haltestelle erreicht hat.

Innovative Funktionalitäten
am SB-Gerät

Über den Vertriebskanal Selbstbedie-
nung finden viele und regelmäßige
Kontakte zu Bestands- und Fremdkun-
den statt. So ergibt sich für Banken und
Sparkassen im Schnitt mit etwa 95 Pro-
zent ihrer Kunden mindestens alle zwei
Wochen ein Kontakt am Automaten.
Um auf Kundenbedürfnisse besser ein-
gehen zu können und Vertriebschan-
cen zu nutzen, setzen viele Kreditinsti-
tute in Zukunft verstärkt auf innovative
Funktionalitäten am SB-Gerät. Dies ist
ein Ergebnis der Studie „Kundenbin-
dung und Neukundengewinnung im
Vertriebskanal Selbstbedienung“ von
ibi research. Aktuell steht aber noch die
Versorgung des Kunden mit Produktin-
formationen im Mittelpunkt. Dies ge-
ben fast 36 Prozent der befragten Exper-
ten an. Mit deutlichem Abstand folgt
die individualisierte Ansprache von Be-
standskunden mit einer Response-Er-
fassung. Dieses Feature wird derzeit
von rund 14 Prozent der Befragten ein-
gesetzt.

„In den nächsten ein bis drei Jah-
ren wird das Angebot an vertrieblichen
Funktionalitäten am Geldautomaten al-
lerdings erheblich ausgeweitet“, sagt
Dr. Marco Nirschl, Projektleiter der Stu-
die bei ibi research an der Universität
Regensburg. „Vor allem die individuali-
sierte Ansprache von Kunden wird for-
ciert.“ So gab knapp die Hälfte der Ex-

perten an, dass sie die individualisierte
Ansprache von Bestandskunden mit
Response-Erfassung planen. Rund 40
Prozent der Banken planen eine Ter-
minvereinbarungs-Funktion mit dem
Vertriebsmitarbeiter und die automa-
tische Benachrichtigung des Vertriebs-
mitarbeiters, wenn der Kunde das SB-
Gerät in der Filiale benutzt, sowie die
Ansprache von Nicht-Kunden. 28 bis
knapp 30 Prozent der Institute sehen
das Angebot einer Call-back-Funktio-
nalität, die Durchführung von Kunden-
befragungen und die Bereitstellung
einer Möglichkeit zur Erfassung von
Kunden-Feedbacks vor. Ein Viertel der
Banken plant zudem einen möglichen
Abschluss von wenig erklärungsbe-
dürftigen Produkten am Geldautoma-
ten.

Sparkassenverband Bayern
empfiehlt Fioport-Software

Der Sparkassenverband Bayern hat sich
erneut für den Einsatz der Software-Lö-
sung Fioport Zahlungsverkehr inner-
halb der Sparkassen-Finanzgruppe Bay-
ern ausgesprochen. Die webbasierte
Software-Lösung der Leipziger Fio Sys-
tems AG, eines Sparkassen-Beteiligungs-
unternehmens, sei ein „geeignetes Ins-
trument, um den Kunden die Abwick-
lung der Kautionszahlungen zu erleich-
tern und bei der Sparkasse Kosten zu
reduzieren“, heißt es in einem an alle
Verbandsmitglieder verschickten Rund-
schreiben.

Seit der erstmaligen Empfehlung
vor drei Jahren wurde die Software wei-
terentwickelt. Heute kann mittels frei
konfigurierbarer Kontotypen nicht nur
der komplette Zahlungsverkehr der
Wohnungswirtschaft, sondern einer
Vielzahl von Branchen automatisiert
abgewickelt werden. „Gerade gegen-
über der wichtigen Zielgruppe der Kom-

munen und kommunalen Unterneh-
men könnten sich die 75 bayerischen
Sparkassen durch den Einsatz von Fio-
port Zahlungsverkehr mit attraktiven
Angeboten im Bereich Zahlungsver-
kehr noch stärker profilieren“, betont
der für das Kommunalgeschäft zustän-
dige Verbandsreferent Alois Englmaier.
Möglich ist dies, weil die Kosten für die
Kontenverwaltung mit Fioport weit un-
ter dem bisherigen Aufwand für die
Verwaltung von Einzelkonten und Spar-
büchern liegen. So ist nach den bishe-
rigen Erfahrungen in den Sparkassen
ein wirtschaftlich sinnvoller Einsatz
der Software ab einem Bestand von
mehr als 1000 Kautionskonten als gesi-
chert anzusehen.

Neuer Name für das
IZB Informatik-Zentrum

Das IZB Informatik-Zentrum, IT-Ser-
viceanbieter für Banken und Finanz-
dienstleister, hat einen neuen Namen
bekommen. Ab sofort heißt der IT-
Dienstleister aus München „Finanz In-
formatik Technologie Service“ (FI-TS).
Die Umbenennung soll die Zugehörig-
keit zur Muttergesellschaft Finanz In-
formatik (FI), dem IT-Dienstleister der
Sparkassen-Finanzgruppe, unterstrei-
chen. Die Worte „Finanz“und „Informa-
tik“ stehen für die Verankerung im Mut-
terkonzern. „Technologie“ und „Ser-

vice“ sollen die IT- und Servicekompe-
tenz des Unternehmens betonen. Zeit-
gleich erhält FI-TS ein neues Logo, das
Teil der Markenarchitektur des Mutter-
konzerns FI ist. Das bekannte Sparkas-
senrot soll die Verankerung in der Spar-
kassen-Finanzgruppe, Silbergrau die
Seriosität und Erfahrung des IT-Ser-
viceanbieters im Bankenbereich ver-
mitteln.

„Mit unserem neuen Namen und
unseren Lösungen sind wir auch 2009
sehr gut aufgestellt“, sagt Dr. Walter
Kirchmann, Vorsitzender der Geschäfts-
leitung bei FI-TS. „Zwar wird der Markt
in diesem Jahr durch die Finanzkrise
sicherlich mehr Dynamik bekommen.
Da wir das Bankgeschäft mit seinen in-
ternen Prozessen jedoch seit Jahren
kennen und gut verstehen, blicken wir
mit unserem Portfolio und unseren Ser-
vices optimistisch in die Zukunft“, so
Kirchmann.

Versicherungen suchen neue
Wege der Kundenbindung

68 Prozent der deutschen Versicherer
sehen in einem integrierten Schaden-
und Unfallmanagement starke Ver-
triebspotenziale. Keine andere Organi-
sationsstrategie eröffnet derzeit nach
Ansicht der Branchenexperten größere
Marktchancen. Der Grund: Für 73 Pro-
zent der Deutschen ist eine großzügige
und kulante Schadenregulierung das
wichtigste Auswahlkriterium beim Ab-
schluss einer Police. Vornehmlich auf
den Preis schaut dagegen weniger als
die Hälfte. Dass ein professionelles
Schadenmanagement die Kundenbin-
dung stärkt, davon sind 92 Prozent der
Manager überzeugt. Das ist das Ergeb-
nis der Studie „Stau-Atlas: Schaden-
und Unfallmanagement“ des IMWF In-
stituts für Management- und Wirt-
schaftsforschung im Auftrag des Bera-

tungs- und Softwarehauses PPI AG.
Die kundenorientierte Bearbeitung

von Versicherungsschäden gilt dabei in
allen Sparten als entscheidender Er-
folgsfaktor. So schreiben etwa 93 Pro-
zent der Fach- und Führungskräfte im
Bereich der Lebensversicherungen ei-
ner professionellen Abwicklung der
Leistungsfälle einen wesentlichen Bei-
trag zur Stärkung der Kundenbindung
zu. Mit einer Zustimmung von 90 Pro-
zent bleiben die Krankenversicherer
nur leicht dahinter zurück. Die wich-
tigsten Erfolgsbausteine für ein kun-
denorientiertes Schaden- und Unfall-
management sind nach Ansicht der Top-
entscheider eine großzügigere und ku-
lantere Regulierung (28 Prozent), eine
schnellere Bearbeitung der Schadens-
anzeigen (27 Prozent) sowie geringere
Kosten für den Kunden (19 Prozent).

Neue Chipkartenleser –
ein sicheres Geschäft

Millionen Deutsche nutzen das Internet
für Online-Einkäufe und -banking. Aber
weitere Millionen tun es nicht – aus Si-
cherheitsbedenken. Mit dem Secoder-
Chipkartenleser nehmen Sparkassen
solche Ängste. Der Zentrale Kreditaus-
schuss (ZKA) entwickelte ein einheit-
liches Konzept für einen universellen
und sicheren Chipkartenleser, den so
genannten Secoder. Vor der Marktein-

führung müssen sich alle Modelle er-
folgreich umfassenden Funktions- und
Sicherheitstests stellen, bevor sie das
Secoder-Siegel des ZKA erhalten. So
auch die zertifizierten preiswerten Se-
coder-Chipkartenleser, die der DSV den
Instituten jetzt anbietet. Ein wichtiges
Sicherheitsmerkmal ist die eingebaute
Firewall, die Karte und Geheimzahl des
Nutzers schützt. Das neue Lesegerät ist
mit bisherigen Kartenanwendungen
kompatibel und eignet sich auch für
den Altersnachweis im Internet und die
qualifizierte elektronische Signatur.
Außerdem unterstützt es das Laden der
GeldKarte.

Zur Auswahl stehen zwei Modelle
mit Leistungsumfang eines Klasse-3-
Lesers, die bereits für künftige Anwen-
dungen etwa im Onlinebanking vorbe-
reitet sind. Daneben lässt sich der bis-
herige Kartenleser der Klasse 3über ein
kostenloses Firmware-Update auf den
Secoder-Standard aktualisieren. Die
Institute erhalten damit eine zukunfts-
fähige Alternative zu den bisher ange-
botenen Lesern, die eine hohe Investi-
tions- und Planungssicherheit bietet.
Damit Sparkassen die Geräte mit wenig
Aufwand vermarkten können, sind die-
se für ihre Kunden im SparkassenShop
verfügbar – und für die Institute selbst
im BusinessShop.

Mehr drin für Sparkassen
bei mehrdrauf.de

Jugendliche erreicht man heute am
besten im Web. Sparkassen können den
Trend aufgreifen und mit einer neuen
Plattform partizipieren. Im relaunchten
Jugendmarktkonzept ist „mehrdrauf.
de“ Name und Versprechen eines der
Kernprodukte, heißt es beim DSV. Der
neue Auftritt löst seit Ende Dezember
den S-Club ab. Jungen Kunden bietet er
Interaktivität und Community-Gefühl.

Wie das neue Wendemagazin soll auch
die Website die Jugendlichen je nach
Lebensphase differenziert ansprechen.
Geld-, Schul-, Ausbildungs- und Frei-
zeitthemen treffen die jungen Lebens-
welten, betonen die Experten beim
DSV.

Extras wie Fotogalerie, Gewinn-
spiele und Downloads sollen nach Vor-
stellungen der Experten zum häufigen
Besuch einladen. In der Rubrik Pinn-
wand werden Meinungen und Fragen
geäußert. Geht es um Leistungen und
Produkte der Sparkasse, wird die Re-
sonanz ans Institut weitergeleitet. Ein
Team im DSV beantwortet generelle
Fragen. Die Serviceleiste bietet zudem
Nützliches wie Geldautomaten- und Fi-
lialsuche. Banner, etwa zum Planspiel
Börse, bindet das Institut mit wenigen
Klicks selbst ein, genauso wie seine
Kooperationspartner. Im Modul Votes
stimmen Jugendliche zu verschiede-
nen Themen ab. Dass erstmals für die
Nutzer eine Registrierung notwendig
ist, macht nach DSV-Angaben nicht nur
die Adressgenerierung leicht. Auch die
Selektion der Kundendaten gelingt pro-
blemlos, so der DSV, über das integrier-
te Kundenmanagement-Tool mit zen-
traler Datenbankverwaltung. Resultat
ist eine spezifische Zielgruppenanspra-
che über E-Mail-Newsletter oder auch
Printkampagnen. Statt eigenem News-
letter kann ein kostenloses Newsletter-

tool für jährlich acht zentral bereitge-
stellte Ausgaben, die das Institut leicht
individualisieren kann, genutzt wer-
den. Vier Newsletter zwischen den Ma-
gazinausgaben ziehen den Leser auf die
Internetseite. Vier weitere Ausgaben
fordern mit dem Hinweis auf die High-
lights des neuesten Printmagazins zum
Abholen in der Filiale auf.

Kommunalgeschäft per
Finanz-Check intensiviert

Viele Institute bestätigen erhöhten Be-
ratungsbedarf ihrer Kommunen und
institutionellen Kunden, da diese die
Haushalts- und Investitionsplanung
auf den demografischen Wandel ab-
stimmen und die Rechnungslegung
modernisieren müssen. Dafür gibt es ab
Frühjahr 2009 ein „erprobtes Sparkas-
sen-Finanzkonzept“, so der DSV.

Um die Beziehungen zu den Kom-
munen zu stärken, startete im Juni 2008
in einer bundesweiten Pilotierung erst-
malig das Sparkassen-Finanzkonzept
Kommunen und Institutionelle. Die
vom DSV neu entwickelten Medien in-
tegrieren zahlreiche Beratungshilfen:
vom Detailanalysebogen über den Ver-
käuferleitfaden bis zu den Produkt- und
Kundensteckbriefen. Das neue Online-
Kommunalforum ermögliche Institu-
ten, jederzeit schnell und gezielt Fach-
wissen untereinander auszutauschen,
so die Einschätzung der Entwickler.

Die guten Ergebnisse aus der Pilot-
phase bestätigen nach Ansicht des DSV
die Bedeutung des Finanzkonzepts für
eine dauerhafte Stärkung der Partner-
schaft in diesem Segment. Aus den Fi-
nanz-Checks folgten im Schnitt mehr
als zwei konkrete Folgeaktivitäten,
heißt es beim Verband. Als besonders
positiv bewerten die Projektleiter von
Sparkassen und Regionalverbänden,
dass sich mehrheitlich Bedarfsfelder
jenseits traditioneller Beratungsinhalte
wie Kommunaldarlehen oder Liquidi-
tätsanlage auftaten.

Aus den Feldern „Risiken absi-
chern“ und „Immobilien und Liegen-
schaften entwickeln“ resultierten dem-
nach etwa Anschlusstermine zu den
Themen Absicherung von Rohstoffri-
siken, Zins- und Schuldenmanagement,
Umstellung auf „Doppik“, Stiftungs-
gründung und Prüfung von Public-Pri-
vate-Partnership-Modellen für ein Stra-
ßenbauprojekt. 18 Sparkassen pilo-
tierten das DSGV-Projekt, unterstützt
von Regionalverbänden, Akademien
und Verbundpartnern.

SüdLeasing automatisiert
interne Geschäftsprozesse

Die SüdLeasing, ein Tochterunterneh-
men der Landesbank Baden-Württem-
berg (LBBW) und eine der größten deut-
schen herstellerunabhängigen Leasing-
gesellschaften, hat eine neue, serviceo-
rientierte IT-Architektur eingeführt. E-
Lease oder „electronic leasing process“
heißt das Projekt, mit dem sämtliche
Geschäftsprozesse im Unternehmen
vereinheitlicht und optimiert wurden.
Die bereits jetzt feststellbaren Ergeb-
nisse: mehr Effizienz und höhere Ser-
vicequalität. Hinzu kommen erhebliche
Einsparpotenziale. In der Stuttgarter
SüdLeasing-Zentrale rechnet man be-
reits für 2008 mit rund 1,5 Millionen Eu-
ro weniger Verwaltungskosten.

E-Lease, das zusammen mit der Fir-
ma Oracle konzipiert und realisiert wur-
de, ist zentraler Baustein des Zukunfts-
programms „Fit 4Future“, mit dem sich
die SüdLeasing noch kompakter auf-
stellen und für eine weitere Markt-
durchdringung wappnen will. Kernele-
mente sind ein leistungsstarkes Doku-
mentenmanagement, das mit der Ein-
führung einer einheitlich aufgebauten
„elektronischen Akte“ und einem inte-
grierten Workflow-Management einher-
geht, sowie künftig ein effektives CRM-
System für den Vertrieb.

Mit Hilfe der Service-Oriented-Ar-
chitecture gelang es, dieses Vorhaben
in kurzer Zeit umzusetzen und damit
durchgängige Geschäftsprozesse zu er-
möglichen. Dies bedeutet unter ande-
rem, dass die SüdLeasing-Mitarbeiter
die Situation ihrer Kunden nun schnel-
ler, umfassender sowie nach einheit-
lichen, nachvollziehbaren Kriterien be-
urteilen können. Das Resultat sind ein-
fachere, elektronisch unterstützte Ent-
scheidungsprozesse für kundenge-
rechte, maßgeschneiderte Lösungen.
Nicht zuletzt leistet E-Lease einen we-
sentlichen Beitrag zur Zusammenfüh-
rung der 22 nationalen SüdLeasing-
Standorte und legt damit einen Grund-
stein für eine gemeinsame IT-Welt der
internationalen Standorte. DSZ
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„Mehrdrauf.de“: Das neue Portal für Jugendliche hat Ende 2008 den S-Club abgelöst. Foto dpa

18 30. Januar 2009 / Nr. 5 D i e S p a r k a s s e n Z e i t u n g
SERVICE

mba
Versicherungen suchen neue
Wege der Kundenbindung
68 Prozent der deutschen Versicherer
sehen in einem integrierten Schadenund
Unfallmanagement starke Vertriebspotenziale.
Keine andere Organisationsstrategie
eröffnet derzeit nach
Ansicht der Branchenexperten größere
Marktchancen. Der Grund: Für 73 Prozent
der Deutschen ist eine großzügige
und kulante Schadenregulierung das
wichtigste Auswahlkriterium beim Abschluss
einer Police. Vornehmlich auf
den Preis schaut dagegen weniger als
die Hälfte. Dass ein professionelles
Schadenmanagement die Kundenbindung
stärkt, davon sind 92 Prozent der
Manager überzeugt. Das ist das Ergebnis
der Studie „Stau-Atlas: Schadenund
Unfallmanagement“ des IMWF Instituts
für Management- und Wirtschaftsforschung
im Auftrag des Beratungs-
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Beratungs-
und Softwarehauses PPI AG.
Die kundenorientierte Bearbeitung
vonVersicherungsschäden gilt dabei in
allen Sparten als entscheidender Erfolgsfaktor.
So schreiben etwa 93 Prozent
der Fach- und Führungskräfte im
Bereich der Lebensversicherungen einer
professionellen Abwicklung der
Leistungsfälle einen wesentlichen Beitrag
zur Stärkung der Kundenbindung
zu. Mit einer Zustimmung von 90 Prozent
bleiben die Krankenversicherer
nur leicht dahinter zurück. Die wichtigsten
Erfolgsbausteine für ein kundenorientiertes
Schaden- und Unfallmanagementsind
nach Ansicht derTopentscheider
eine großzügigere und kulantere
Regulierung (28 Prozent), eine
schnellere Bearbeitung der Schadensanzeigen
(27 Prozent) sowie geringere
Kosten für den Kunden (19 Prozent).
Neue Chipkartenleser –


