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Magellan:

Effizienz

plus Kundennutzen
gleich Qualitat

Von Stephan Manz und Bernd Oletzky

Der Privat- und Geschdftskundenbe-
reich der Deutschen Bank baut eine
Service- und IT- Plattform fiir zwei Mar-
ken und 28 Millionen Kunden — Post-
bank und Deutsche-Bank-Einheiten
arbeiten Hand in Hand. Eine besonde-
re Herausforderung dieser neuen Platt-
form ist, dass der Umbau des Privat-
kundengeschdfts parallel zum lau-
fenden Alltag erfolgen muss, der davon
nicht beeintrdchtigt sein darf. Der zu-
nehmende Kosten-, Regulierungs- und
Wettbewerbsdruck Idsst aber keine
Alternative zu. Magellan macht deut-
lich, wie viel Potenzial zur Steigerung
von Banking-Qualitdt in den Back-
office-Einheiten steckt, sind sich die
Verantwortlichen sicher. Red.

Mit der Ubernahme der Postbank leisfete
die Deutsche Bank einen wichtigen Beitrag
zur Angebofsstruktur des deutschen Ban-
kenmarkis. Das Privaf- und Geschdftskun-
dengeschdft der Deutschen Bank (Private
& Business Clients — PBC) umfasst seit-
dem drei Propositionen: Das Advisory
Banking Deutschland und das Advisory
Banking Infernational unter der Hauptmar-
ke Deutsche Bank sowie das Consumer
Banking Deutschland unter der Hauptmar-
ke Postbank. Rund 28 Millionen Kunden
innerhalb PBC bedeuten: Jefzt hat der Un-
ternehmensbereich die notwendige GroBe,
um enfsprechende Skaleneffekie zu nutzen
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und in Sachen Effizienz zum europdischen
Weftbewerb aufzuschlieBen.

240 Milliarden Euro an Kundeneinlagen,
130 Milliarden Euro verwaltetes Vermdgen,
210 Milliarden Euro Kreditvolumen, etwa
42 000 Mitarbeiter und 2 800 Filialen sind
eine kritische GroBe, mit der sich neue
Wachstums- und Effizienzziele erzielen
lassen. PBC ist so eine tragende Sdule der
Strategie 2015+ des Deutsche Bank Kon-
zerns. Der Bereich Privat- und Geschdfts-
kunden soll binnen der kommenden drei
Jahre auf einen Umsatz von mehr als zehn
Milliarden Euro wachsen, rund drei Milli-
arden Euro Ertrag bringen und eine Cost
Income Ratio von rund 60 Prozent erzie-
len. Das Ziel im Markt heiBt: Etablierung
unter den Top b5 im Einlagengeschdft mit
Privatkunden in Europa.

Magellan: Eine Milliarde Euro
Investitionen bis 2015

Die Kosten- und Ertragsvorteile liegen fur
PBC nicht nur in der Kundenberafung,
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sondern auch im gemeinsamen Backof-
fice und auf einer gemeinsamen IT-Platt-
form. Daflir werden im Wesentlichen zwei
Hebel genutzt: Erstens wurden Synergien
in der Steuerung gehoben und in den Zen-
fralfunktionen Schritt fr Schritt ein ge-
meinsames Management-Team geschaf-
fen, das am Ende das Privat- und
Geschdftskundensegment der Deutschen
Bank und der Postbank steuert.

Zweitens wird mit ,Magellan” eine gemein-
same Service- und IT-Plafiform fir Deut-
sche Bank und Postbank gebaut. Alleine
hier investiert die Deutsche Bank bis 2015
eine Milliarde Euro. In Zukunft werden flir
diese Plattform gut 10 000 der insgesamt
42000 Mitarbeiter arbeiten und beide
Marken mit Produkten und Services bedie-
nen. Mit Magellan kdnnen schon jetzt
jahrlich acht Milliarden Transaktionen, 40
Millionen Anrufe in Call-Cenfern und 32
Millionen Geschdftsvorfille abgewickelt
werden. Lefztlich wird hier ein Prinzip im
Finanzdienstleistungssektor efabliert, das
in anderen Industrien 1dngst géingiges Er-
folgsrezept ist: GroBe Automobilkonzerne
efwa setzen seit Jahren auf Plattformen,
die Produkfe und Services flir mehrere
Marken zur Verfligung stellen.

Flr PBC ergeben sich aus der Anwendung
dieses Prinzips zwei zentrale Vorteile:

== Erstens verfligt die Bank mit Magellan

zuklnftig Uber die modernste IT aller
europdischen Banken. Auf diese IT setzen
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dann nicht nur etwa 2800 Filialen in
Deutschland und Europa auf, sondern
auch die Online-Vertriebswege von Deut-
scher Bank, Postbank und Norisbank.

== Zweitens bringt Magellan erhebliche
Kostensynergien. Es wird eine dringend
notwendige Skalierung erreicht, um die
Effizienz von PBC deutlich zu steigern.
Diese Effizienzsteigerung im Heimatmarkt
wiederum ist die Voraussefzung daftir, um
im internationalen Geschdff weiter zu
wachsen.

Weniger Fehlerquellen, geringere
Kosten, kundenorientierte Produkte

Die Logik der Plattform Magellan ist be-
stechend einfach: Standardisierte Bauteile
und Arbeitsprozesse machen die Produk-
tion schlanker, weniger fehleranfdllig und
gleichzeitig kostengunstiger. Auf verdn-
derfe Marktbedingungen kann PBC fortan
schneller und flexibler reagieren. Und
auch die Kunden profitieren, denn die Pro-
duktpalette wird durch die Plattformstra-
tegie flexibler. Und zwar in einer so hohen
Qualitdt und Verlasslichkeit, die ohne die
Plattform nicht realisierbar wdre.

Magellan nutzt die akfuellen fechnischen
Maoglichkeifen, um Uber industrialisierte —
das heiBt vor allem Uber skalierbare Pro-
zesse — eine neue Dimension in Kunden-
nutzen und Effizienz zu erreichen. Fir den
Kunden spielt es dabei keine Rolle, durch
welche TUr er seine Bank betrift, denn auf
allen Wegen, ganz gleich ob bei der Deut-
schen Bank oder der Postbank, wird das
Service- und Produkiversprechen konsis-
tent eingehalten.

Magellan ist das Produkt eines Marken-
und bereichstibergreifenden Entwicklungs-
prozesses innerhalb des Unternehmens-
bereichs. Die Informationstechnik, das
Produkt Management, Einheiten aus dem
Advisory und Consumer Banking sowie
Teams aus den Serviceeinheiten arbeiten
seit vielen Monaten am Aufbau und Betrieb
der Plattform. Erster groBer Meilenstein
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war im Juli 2012 der Start des neuen
Kernbankensystems, das auf der neuesten
SAP x86-Technologie basiert und den Na-
men ,Magellan Core” trdgt. Das Prinzip:
SAP integriert einzelne Systembausteine,
sodass \Vertriebsmitarbeifer alle anfal-
lenden Aufgaben ohne stdndiges Ein- und
Ausloggen in einem Gesamisystem erledi-
gen konnen.

SAP als Basis

Magellan Core sorgt fur schnelle und effi-
ziente Produki- und Serviceinnovationen.
Mit der SAP-Technologie und einer grund-
satzlichen Uberarbeitung vor allem der
End-fo-end-Prozesse konnte die Anzahl
der Schnittstellen stark reduziert werden.
Damit kann auch die Zeit der Produkfent-
wicklung auf sechs Wochen erheblich
verklrzt werden. Ergebnis: Mehr als 28
Millionen Kunden profitieren von schnel-
leren Produkteinflhrungen.

Im Bankensektor wegweisend ist auch der
zweite Baustein von Magellan, ,Magellan
Face”. Die neue, einfache Benuizeroberfld-
che flr alle Beratungs- und Banking-Akti-
vitGten, das flr Berater oder Kunden sicht-
bare Fronfend. ,Magellan Face” fuhrt bereits
seit dem ersfen Release im Juli 2012 zu
deutlich kirzeren Bearbeitungszeiten und
einer damit verbundenen Kostenreduktion
bei Transaktionen. Die Benutzeroberfldche
ist fur Kunden (etwa am SB-Automaten
oder beim Online-Banking) und Mitarbeiter
leicht zu bedienen. Weniger Aufwand flr
Administration und die 360-Grad-Kunden-
Ubersicht verschaffen den Beratern mehr
Zeit fur individuelle Beratung.

Automobil-Industrie als Vorbild

Um die Effizienz zu erhéhen, bendtigen
Finanzdienstleister zudem wirtschaftliche
und verldssliche End-fo-End-Prozesse.
Toyota und Volkswagen zeigen, wie es
geht: Das auf dem Total-Quality-Manage-
ment-Ansatz basierende Produktionssys-
tem setzt auf schlanke und opfimal inein-

andergreifende Prozesse. Diese Systeme
gelten weltweit als Benchmark fir effiziente
und gleichzeitig kundenorienfierte Ferti-
gung. Dieser Idee folgt der dritte Baustein
von Magellan: ,Magellan Flow”. Die Bera-
ter in den Filialen werden weitestgehend
von administrativen Tdtigkeiten befreit —
unter anderem sollen zahlreiche Uberflls-
sige Transakfionsprozesse abgeschafft
werden. So wird die Effizienz nachhaltig
gesteigert, damit Kunden von einer ho-
heren Verldsslichkeit und Beratungsquali-
tat profitieren kOnnen.

Um den Kundennutzen zu erhdhen, braucht
es neben opfimierten Systemen und Top-
Produkten vor allem Services, die sich kon-
sequent an Kundenbedrfnissen ausrichten.
DafCr steht der vierte Baustein der Plattform,
,Magellan Solutions”: ganzheitliche L6-
sungsansdtze, die etwa die Konfofiihrung
oder die Weiterentwicklung von Kreditsyste-
men umfassen. Flexibel, schnell, zuver-
IGssig ist der Anspruch an ,Magellan
Solufions” — ob es um Kontoftihrung, Zah-
lungsverkehr, Antragsbearbeitungen, Call-
Center- oder Kartenservices geht.

PBC Banking Services mit
vier Servicebereichen

Um diesem Anspruch gerecht zu werden,
fuhrt die Bank derzeit rund 9 000 Mitarbei-
ter unterschiedlicher Bereiche von Post-
bank und Deutscher Bank unter einer Fih-
rung zusammen. Die neue Einheit tragt
den Namen ,PBC Banking Services”, seit
dem 1. Januar 2013 arbeitet sie. PBC
Banking Services ist eine eigenstdndige
Managementeinheit, was die Bedeutung
der Bereitstellung von Serviceleistungen fur
das Geschdft von PBC unterstreicht.

Bislang sind diese Serviceeinheifen von
Deutscher Bank und Postbank fur ,ihre”
Vertriebe komplett aufgestellt, abgestimmt
auf deren spezifische Bedurfnisse. Nun
wird aus beiden eine einzige Serviceland-
schaft geschaffen, die alle Retail-Proposi-
tionen von PBC bedient. Dazu mussen
beispielsweise die Kreditbearbeitung bei
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Postbank und Deutscher Bank, zusam-
mengelegt werden. Diese neue Aufstellung
und klare Kostenstrukfuren sollen Syner-
gien und Effizienzvorteile bringen.

Das Herz von PBC Banking Services sind
vier sogenannfe Domains, die den Vertrie-
ben von Postbank und Deutscher Bank
alle notwendigen Produkte und Dienstleis-
tungen liefern. Der Bereich ,Payments”
bearbeitet Euro- und internationale Zah-
lungsauftrdge, Nachforschung, Kontoab-
stimmung, Logistics und Added allgemei-
ne Serviceleistungen rund ums Konfo. Die
Domain ist also ganzheitlicher Service-
anbiefer fur die gesamfe Zahlungsver-
kehrsabwicklung sowohl national als auch
global.

,Banking & Cards” bundelt die Geschdffs-
abwicklung von PBC rund um Konten,
Karten und Depots. Das Leistungsspek-
frum umfasst nahezu den gesamten Kun-
denlebenszyklus: von Kontoeréffnungen,
der Pflege von Partner- und Produkidaten
Uber die Disposifion und Bearbeitung von
Dispositionskrediten bis hin zur Nachlass-
bearbeitung. ,Lending & Collections” bin-
delt mandanten- und markenUbergreifend
die Tdfigkeiten fiir die gesamte Wertschép-
fungskette Kredit, von der Kreditentschei-
dung im standardisierten Geschdft tiber die
Auszahlung, die Besftandsbearbeitung bis
hin zur Beleihungswertermittiung.

Die Abwicklung von Krediten und die Ver-
werfung von Sicherheiten sowie die Bei-
freibung von Forderungen sind weitere
Aufgaben. Die Domain ,Call Center”
schlieBlich ist der Telefon-Ansprechpartner
flr Privaf- und Geschaftskunden von Deut-
scher Bank und Postbank. Der Servicebe-
reich ist Spezialist fur Direkivertrieb, Ver-
friebsunterstiifzung und Kundenservice.

Volle Unterstiitzung der Advisory und
Consumer Bank
Die Strategie und das operative Geschdft

der Domain liegen jeweils in der Verant-
wortung eines Domain-Head. Die Gesamt-
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verantwortung fUr die Servicebereiche und
ihre Koordination liegt beim Head of Ser-
vices. Alle vier Serviceeinheiten sollen sich
voll auf die Unterstlitzung der Advisory und
Consumer Bank konzentrieren. Daflr gibt
es in PBC Banking Services einen COO-
Bereich, in dem sich alle notwendigen
Querschnitts- und Supportfunkfionen orga-
nisieren. Er umfasst Key Account-, Pro-
zess- und Business-Management, Change
& Communications sowie ein Chief Pro-
duction Office.

Ebenfalls zum COO-Bereich gehort das
Projekimanagement der PBC Banking
Services. Dort liegt — gemeinsam mit dem
Produkimanagement — die Fachkom-
pefenz fur die Umsetzung der Projekfe
fir Paymenfs, Banking, Lending, Mul-
tichannel sowie Investments. Ein HR Busi-
ness Partner verantwortet alle Personal-
themen. Der COO, zustdndig flr die stra-
tegische Ausrichtung von Plattform und
PBC Banking Services, berichfet — ge-
meinsam mit dem Head of Services — di-
reki an Christian Ricken, der dem erwei-
terten Vorstand, dem sogenannten Group
Executive Committee der Deutschen Bank
angehort.

Umbau und Geschdft laufen parallel

Zwar stehen diese Governance- und Ma-
nagementstrukiuren von PBC Banking
Services, doch die vollstdndige Infegration
wird noch einige Zeit in Anspruch nehmen.
Jeder der vier Servicebereiche will aus
zwei Welfen eine schaffen. 2015 soll das
Ziel erreicht sein. Der Prozess beginnt mit
einer Analyse, der Identifizierung von Star-
ken und Schwdchen sowie Potenzialen.
AnschlieBend entwickeln die Servicebe-
reiche ein Konzept zur kinftigen Auf-
sfellung, dem Leistungsumfang und den
Arbeitsprozessen. SchlieBlich erfolgt die
Sukzessive Zusammenfdhrung der Ein-
heiten aus Postbank und Deutscher Bank.
Dabei werden alle Schritfe in enger Abstim-
mung mit den Sozialpartnern gegangen.
Mit Start der PBC Banking Services nah-
men die vier Servicebereiche diese kon-
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zeptionelle Arbeit auf, an deren Ende de-
taillierfe Roadmaps bis ins Jahr 2015
stehen.

Diese Verdnderungen sind eine Manage-
mentaufgabe far sich. Zusdtzliche Kom-
plexitdt erfdhrt das Projekt, weil es bei
laufendem Tagesgeschdft abgearbeitet
wird. Die Geschdftsvorgénge in Postbank
und Deutscher Bank durfen nicht gestort
werden. Hinzu kommen im Gefolge der
Finanzkrise neue Regularien fur das
Bankengeschdft, die immer wieder neue
Arbeits- und Kontrollprozesse verlangen,
die erprobt und implementiert werden
mussen.

Ein wichtiges Projekt ist Sepa (Single Euro
Payments Area), das umfangreiche, neue
Regelwerk flr den natfionalen Zahlungs-
verkehr. Von den Anderungen durch Sepa
sind insbesondere Zahlungsverkehrspro-
dukte betroffen, etwa die Zahlungen von
Léhnen und Gehdltern. AuBerdem werden
Lastschriffmandate, die fur Unternehmen
bisher ein gdngiges Verfahren darstellten,
durch Sepa nun deutlich komplexer. Das
heiBt: Zahlungsverkehrsprodukte mussen
angepasst und Prozesse auf Sepa vorbe-
reifet werden. Daflr arbeitet ein komplettes
Team eng mit dem Produkimanagement,
den IT- und Service-Einheifen zusammen
— neben dem Tagesgeschdft und neben
der laufenden Infegration!

Eindeutige Prinzipien

Damit ein solches Programm gelingt, hat
PBC Banking Services eindeufige Prin-
zipien festgeschrieben. Klare Manage-
mentverantwortung soll Komplexitdt redu-
zieren und Doppelarbeiten vermeiden.
Entsprechend schlank ist die Governance-
Struktur der neuen Einheit. AuBerdem sol-
len sich die Servicebereiche zu 100 Pro-
zent auf ihre Leistungen flr die Advisory
und Consumer Bank konzentrieren kon-
nen. Alles andere wird vom COO-Bereich
erledigt. Enfscheidend fir das Zusammen-
wachsen der beiden Hduser sind jedoch
der respektvolle Umgang mit der jeweils

anderen Kultur und das Entstehen einer
gemeinsamen |dentitdt.

Neue IdentitGten lassen sich jedoch nicht
auf dem ReiBbrett entwerfen wie Prozesse
und Abldufe. Deshalb ist bereits vor dem
Start von PBC Banking Services ein infen-
siver Dialog- und Kommunikafionsprozess
mit Flhrungskrdften und Mitarbeitern in
Gang gesetzt worden, der nun von Monat
zu Monat intensiviert wird. Alle Beteiligfen
sollen sich kennen- und schdtzen lernen,
aufeinander zugehen, voneinander lernen
und gemeinsam das Beste beider Welten
zusammenfihren zu einem neuen Ganzen.

Wenn der Zeitplan eingehalfen wird, dann
stent 2015 mit Magellan die modernste
und leistungsstdrkste Services- und IT-
Plattform flr Bankdienstleistungen in Eu-
ropa. Es wird ein einmaliges Servicemodell
sein, skalierbar fur 28 Millionen Kunden
und ausgelegt fur weiteres Wachstum. Ma-
gellan macht deutlich, wie viel Potenzial
zur Steigerung von Banking-Qualitdt in den
Backoffice-Einheiten stecki. PBC erhoht
damit Schnelligkeit und Flexibilitdt in der
Produktentwicklung, schafft mehr Zeit flr
die Beratung der Kunden und realisiert Sy-
nergien.

Im ndchsten Schritt soll auch das Europa-
geschaft des Advisory Banking der Deut-
schen Bank PBC auf die Platiform Magel-
lan aufgeschalfet werden, um somit von
den Vorteilen von Magellan zu profitieren.
Der Weg bis 2015 ist klar abgesteckt: Auf
technologischer Seife steht die weitere Im-
plementierung des Kernbanksystems auf
der Agenda. 2014 sollen dann alle zuge-
hérigen Serviceeinheiten mit ihren Mitarbei-
tern in PBC Banking Services angekommen
sein. Weitere Schritte bis 2015 sind die
kontinuierliche Prozessoptimierung, Ab-
schalten der Alisysteme, Bereitstellen der
gemeinsamen Retail-Plattform und Reali-
sieren der Skaleneffekie. Das Jahr 2015
markiert mit der Umstellung sdmitlicher
Konfen und Geschdffsprozesse von PBC
auf Magellan den Abschluss der Transfor-
mation. Bis heute ist das Projekt nach Zeit
und Budget voll im Plan. |
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