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TEAMGEIST — EIN ERFOLGSFAKTOR FUR UNTERNEHMEN UND PROJEKTE

018 wurde das erste ajco-Team
zehn Jahre alt. Fir den ajco Ku-
rier sprechen die Funf Uber die
Anfange der ajco, die Bedeutung
von Teamwork und dariber, was sie
aufBler dem Tischkicker noch verbindet.

lhr seid seit liber 10 Jahren bei der
ajco. Kamt ihr als Team oder seid
ihr eines geworden?

Denny Bick: Wir kamen gemeinsam von
der American Express Finanzmanage-
ment GmbH, allerdings aus verschiede-
nen Bereichen. Wir hatten schon in ein-
zelnen Projekten zusammengearbeitet.
Aber das Team-Sein, wenn man so will,
wurde bei der ajco extrem ausgebaut,
weil das ,unsere’ Projekte waren.
Gabor Horvath: Diese ersten ge-
meinsamen Jahre bei der ajco waren
enorm wichtig fur uns. Wir haben uns
schon damals als Team verstanden. Das
hat uns auch eine wirklich schwierige
Phase in 2010 meistern lassen und uns
zusammengeschweift.

Hat sich die Zusammenarbeit
seitdem verandert?

Horvath: Zu Beginn haben wir im selben
Raum gearbeitet. Als mehr Projekte
kamen, war jeder von uns gleichzeitig
Berater, Projektleiter, Umsetzer und
Tester. Mit dem Wachstum der ajco
konnten wir die Rollen klarer verteilen
und Teams bilden, in denen jeder seine
Starken zeigen kann.

Markus Reich: Heute arbeiten wir
in haufiger wechselnden Projektteams.
Das heif3t auch, dass wir nicht selten mit
unseren Kollegen im selben Projekt,
beim selben Kunden oder in derselben
Stadt zusammenkommen. Mittlerweile
haben wir regelrechte Projektstadte:
Frankfurt, Minchen oder Wolfsburg.

Wie funktioniert Teamwork
im virtuellen Unternehmen?

René Wallmeroth: Die Verdanderungen
in der Art unserer Zusammenarbeit
zeigen, wie sich Mitarbeiter mit einem
Unternehmen mitentwickeln kénnen.
Friher waren die Abstimmungswege
kurz und personlich. Heute haben sich
die Projektstandorte vervielfaltigt, wah-
rend sich unser Tatigkeitsfeld kanalisiert
hat. Wir haben aber gelernt, neue Wege
der Kommunikation zu finden. Heu-
te telefonieren wir viel, arbeiten auch
intern mit Kommunikationsmethoden
und Kollaborationstools.

Andreas Adam: Was sich in den ersten
ajco-Jahren an Zusammenhalt und Un-
ternehmenskultur gebildet hat, wollen
wir aufrecht erhalten, auch wenn wir
heute verteilt sind. Telefonate, Come
Together, jahrliche Teamtreffen, kollabo-
rative Plattformen kamen notwendiger-
weise mit der Zeit. Es ist heute sicherlich
aufwendiger, den Teamgedanken zu
pflegen. Da muss jeder Einzelne auch
mal eine extra Meile gehen.

Die ajco bietet einerseits
Strategie- und Prozessberatung,
andererseits IT-nahe Umsetzungen
im CRM. Warum gibt es trotzdem
nur ein Unternehmen?

Bick: Bei uns ist beides nicht sauber
voneinander zu trennen. Wie haben
einfach verschiedene Fachleute, um
beispielsweise vertriebliche Prozesse zu
analysieren, dazu zu beraten und sie im
zentralen Erfassungssystem, dem CRM,
abzubilden. In einem CRM ist sozusagen
die Fachberatung in Software gegossen.

Horvath: Und wenn ein Fachkollege
mit einem IT-Problem konfrontiert ist,
weil} er, wen er anrufen kann. In der IT
konnen wir sichtbar nachvollziehen,
wenn ein Prozessentwurf noch nicht
optimal ist.

Wallmeroth: Es profitieren nicht
nur die jeweiligen ,Welten' voneinander,
sondern die ganze ajco. Die Trennungist
nicht gedanklich, eher organisatorisch.
Die Zusammenarbeit in dieser Form
vergrof3ert unseren Denkhorizont enorm
und unterscheidet uns qualitativ von
Unternehmen, die nur auf einen Zweig
spezialisiert sind.

Adam: Bei uns gibt es weder Elfen-
beinturm noch Maschinenraum. Unsere
Berater arbeiten von der Strategie bisin
die Umsetzung eng zusammen. So hat
jeder den Blick dafiir, ob die Umsetzung
zur Strategie passt oder die Strategie
umsetzbar ist. Es ist ein Gesamtbild,
das funktioniert.

Ist die ajco externer Beobachter
oder Teil des Kundenteams?

Reich: Beides ist der Fall und eine Fra-
ge der Art und Weise der Auftrage. In
fachlichen Projekten gewahrleisten wir
die bestmdgliche Umsetzung innerhalb
eines relativ statischen Rahmens. Da-
durch identifizieren wir uns - ahnlich
wie ein interner Mitarbeiter - stark mit
dem Kundenunternehmen, dem Projekt
und dem Projektteam. Wenn wir fir
ein Projekt von auf3en geholt werden,
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dann meist mit der Bitte, frische Ideen
vorzugeben. Dann kann es geboten sein,
sich von moglichen rahmenbedingten
Umsetzungsblockaden zu losen. Wir
arbeiten uns dann schnell in ein neues
Umfeld oderin ein neues Themengebiet
einund geben unseren Kunden im Riick-
griff auf unser Knowhow und unsere
Erfahrung ein Methodik zur Hand, um
kreative Losungen zu finden.

Horvath: Im CRM-Bereich sind wir
meist Teil des Gesamtprojektteams,
dochist unsere Position komplexer. Wir
stehen oft zwischen zwei Kundenteams:
der Projektleitung, die definiert was
erreicht werden soll, und den Endnut-
zern, die mit der Software tatsachlich
arbeiten sollen. Beide Seiten erledigen
die Projektarbeit meist neben ihrem tag-
lichen Job. Darum ist es unsere standige
Aufgabe, noch aufmerksamer zu sein
als der Projektpartner, um frihzeitig
Entwicklungen zu erkennen und die
Umsetzung im Blick zu behalten. Und
wenn doch Zeitdruck entsteht, liegt es an
uns, ans Teamwork zu appellieren und
Verantwortung zu Ubernehmen. Zuletzt
missen wir dieses Verhaltnis auch in
unseren Software-Tools beriicksichti-
gen, um Steuerung auf der einen Seite
und Einfachheit und Akzeptanz auf der
anderen zu gewahrleisten. Das geht nur,
wenn wir beide Gruppen verstehen und
in beiden aufgenommen werden. Dann
ist es eine Win-Win-Win-Situation, fur
die beiden Kundenteams und flr uns.

Ist gutes Teamwork ein
zentraler Erfolgsfaktor?

Wallmeroth: Der Erfolg eines jeden
Unternehmens basiert auf seinen Mitar-
beitern. Aus unserer Erfahrung wissen
wir, dass die Chemie im Team nicht
nur bestimmt, ob im Alltagsgeschaft
effizienter oder besser gearbeitet wird.
Gerade wenn es schwieriger wird, be-
wahren sich gute Teams. Zur Zeit wirken
zahlreiche einschneidende Marktver-
anderungen oder Phanomene wie die
Digitalisierung auf unsere Kunden ein.
Strategien und Organisationen werden
angepasst. Nur wenn der Teambegriff
fur echten Zusammenhalt steht, konnen
solche Herausforderungen und auch
Unwagbarkeiten gemeistert werden,
ohne den Bestand des Teams und des
Unternehmens zu gefahrden.

Was leistet die ajco dahingehend
fiir lhre Kunden?

Bick: Unsere Themen sind meist so
komplex oder zeitintensiv, dass sie durch
einen alleine nicht sinnvoll zu bewaltigen
sind. Darum holen unsere Kunden erst
Berater ins Haus. Von einem Projekt
erwarten sie nicht nur einen fachlichen
Knowhow-Transfer, sondern auch einen
,sozialen’, um die fachlichen Verande-
rungsprozesse intern umzusetzen. Das
macht das Team zum allgegenwartigen
Handlungsrahmen unserer Arbeit. Ohne

erfolgreiches Teamwork kann man kei-
nen Projekterfolg erreichen.

Adam: Man kann das auch anders
herum denken. Wir helfen unseren Kun-
den, erfolgreich zu sein. Das ist der
entscheidende Faktor fir gutes Team-
work. Es hat wohl noch nie ein Projekt
gegeben, das nicht erfolgreich war und
trotzdem alle gedacht haben: ,Mensch,
wir sind ein tolles Team.”

Reich: Und fir den Projekterfolg
arbeiten wir nochmal anders als un-
sere Partner auf Kundenseite. Als Pro-
jektleiter tragen wir eine erhebliche
Verantwortung. Wir ,Externen’ sind oft
diejenigen, die am deutlichsten das Ziel
vor Augen haben und es konsequent ver-
folgen, weil wir nicht vom Tagesgeschaft
oder personlichen beziehungsweise
unternehmenspolitischen Differenzen
abgelenkt sind. Dann agieren wir als
Vermittler, Entscheidungskatalysator,
Losungsfinder und -beschaffer.

Adam: Wir missen aber auch de-
mitig bleiben. Manchmal erfillen wir
Aufgaben, entwerfen Prozesse, opti-
mieren Ablaufe. Nicht immer bleibt ein
FuBabdruck. Doch manchmalist das Be-
wusstsein flir verschiedene Thematiken
veranderbar. Dann hinterlassen wir nicht
.nur”ein erfolgreiches Projekt, sondern
haben unseren Kunden unsere Metho-
den, unser Vorgehen und unsere Art
miteinander zu arbeiten nahergebracht.
Dann ist der hinterlassene Teamgeist
eine weitere Leistung der ajco. ]

WIE uMceHEN MIT DER DIN 772307

m Juni 2018 hat das Deutsche Institut
fur Normung unter der Nummer DIN
77230 den Entwurf einer sogenann-
ten .Basis-Finanzanalyse fir Privat-
haushalte’ vorgelegt. Die Umsetzung
dieser Norm ist freiwillig. Mit der DIN
77230 ist der deutschen Finanzbran-
che aber ein erfrischend klarer und
sinnvoller Beitrag im von europaischen
Behorden und Gremien dominierten
Regulierungsumfeld gelungen.

Komplexe Auswirkungen

Die DIN 77230 beschreibt einen Ana-
lyseansatz zum Eingang in eine Fi-
nanzberatung. Sie gibt verschiedene
Muss-Anforderungen vor, um finanzielle
Bedarfe von Privatkunden standardisiert
zu erheben. Die Analyse bildet dann die
Grundlage fiur die nachfolgende Bera-
tung. Somit hat die Basis-Finanzana-
lyse Auswirkungen auf den gesamten

Beratungsprozess sowie auf zahlreiche
weitere Handlungsfelder in Unterneh-
men. Diese gilt es zu verstehen.

Bewusst positionieren

Erst ein reflektierter Umgang mit der
Norm ermoglicht es, Chancen und
Risiken sowie Aufwand und Nutzen
abzuwdgen und sich konsequent zu
positionieren. Je nach Geschaftsmodell,

www.ajco.de

Produktportfolio oder Vertriebskanal
kann es auch sinnvoll sein, gerade kei-
nen normierten Ansatz zu verfolgen.
Keinesfalls kann die Norm ignoriert
werden: Wer im vertrieblichen Kontext
Finanzdienstleistungen anbietet, muss
sich mit der DIN 77230 ergebnisoffen
und bewusst auseinandersetzen. Lesen
Sie mehr auf Seite 6 dieser Zeitung. =
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2 ZUKUNFT DES TEAMWORK

DeR AHA!-EFFEKT = TEAMWORK IN AGILEN PROJEKTEN

or zwei Jahren hat die ajco

einen Projektmanagement-

Contest ausgelobt (vgl. ajco

Kurier 2016). Auf dem Prif-
stand stand auf der einen Seite der
Klassiker in der Softwareentwicklung:
die Wasserfallmethode. Ihr gegeniiber
standen die neuen, sogenannten agilen
Projektmethoden wie Scrum. Im Pra-
xistest der ajco musste sich der Was-
serfall der flexiblen Scrum-Methodik
geschlagen geben.

Ein Blick ins derzeitige Projektge-
schaft scheint das Ergebnis der ajco zu
bestatigen. Eine Studie des US-ame-
rikanischen Beratungsunternehmens
VersionOne zum IT-Sektor erbrachte,
dass heute Uber 90 % der befragten
Unternehmen agile Methoden einsetzen.
Die agile Revolution, die 2001 im soge-
nannten ,Agile Manifesto” ausgerufen
wurde, kann aus Sicht der 17 Erstun-
terzeichner als erfolgreich angesehen
werden. Das Wasserfall-Modell ist zu-
mindest in der Softwareentwicklung
in vielen Teilen abgeldst. Doch ist die
Revolution damit zu Ende und die Agilitat
bereits zum neuen Klassiker avanciert?

Ein neuer Klassiker?

Einerseits ja, konnte man meinen, denn
langst setzen nicht mehrvor allem Start
Ups auf die agile Entwicklung. Auch in
groen Konzernen, beispielsweise in
der Automative-Branche, erfordert der
steigende Druck, innovative Ergebnisse
zu prasentieren oder unmittelbar auf
sich verandernde Kundenwiinsche zu
reagieren, flexiblere Projektmanage-
mentansatze. Andererseits nein, weil
sich etablierte Unternehmenskulturen
weder so schnell noch so problemlos
andern lassen, wie die Vertreter agiler
Ansatze es gerne suggerieren.

In den letzten Jahren konnte man zu-
dem eine weitere Entwicklung beobach-
ten: Der grof3e Nachteil des Wasserfalls
war seine Statik. Weil die linear orga-
nisierten und sequenziell aufeinander
folgenden Phasen im Wasserfall nur
nach unten .fallen’, konnte die Methode
mit den rapiden technischen Entwick-
lungen in der Softwarebranche nicht
mehr Schritt halten. Auf der Gegenseite
tberschlugen sich grofle Thesen bis
hin zur SAFe-Methodik (Scaled Agile
Framework) oder der Radical Agility,
die Gefahr liefen, nicht mehr an die un-
ternehmerische Realitat riickgebunden
zu werden.

.Es widerspricht geradezu dem
Geist der Agilitat, bei einem einzigen
agilen Framework stehenzubleiben
und diesen zum neuen Klassiker in
der Softwareentwicklung zu erheben”,
meint Markus Reich, Associate Partner
der ajco. ..Dennoch erwarten wir we-
niger eine fortschreitende Revolution,
als eine Etablierungsphase. Fiir uns
geht es darum, gemeinsam mit un-
seren Kunden einen Zwischenweg zu
gehen und verschiedene Best-Practice-
Modelle fir deren Herausforderungen
auszuloten.”

Das Prinzip der Agilitat

Agile Ansatze wie die Scrum-Methodik
arbeiten anstelle von linearen Kaskaden
mit sogenannten Sprints - Entwick-
lungszyklen, die meist im Zwei- bis
Vierwochentakt stattfinden. Dieses
Verfahren ist inkrementell und itera-
tiv: Anforderungen werden Schritt fur
Schritt entwickelt und sofort umgesetzt.
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Das Ergebnis kann unmittelbar getes-
tet und von den Stakeholdern abge-
nommen werden. Die Folge sind kurze
Reaktionszeiten und eine transparente
Ubersicht dariber, welche Teilldsun-
gen tatsachlich fertig entwickelt sind.
Inhalte konnen so immer wieder ange-
passt werden - auch dann, wenn sich
Anforderungen andern. Insgesamt ist
die Geschwindigkeit in der Entwicklung
sehrhoch, weil kleinere Teams zentrale
Entscheidungen in enger Zusammen-
arbeit mit dem Management treffen
- oft sogar in direkter Absprache mit
dem Kunden.

Das Prinzip der Agilitat verspricht
viel Gutes. Es steht ebenso im Zei-
chen flacher Hierarchien und kreativer,
motivierter, entscheidungsfreudiger
Mitarbeit wie im Zeichen von Innova-
tionskraft, Resilienz, Wachstum und
Effizienz. Doch sind allzu leuchtende
Schlagworte triigerisch, wie die Be-
raterinnen und Berater der ajco aus
ihrer Projekterfahrung wissen.

aber auch fir die Mitarbeiter. AuBerdem
darf die Teilautonomie, die Entwick-
lungsteams gewahrt wird, nicht den
Unternehmenszielen entgegenlaufen.
Und freilich gelten auch in agilen Pro-
jekten die Limitierungen von Budget
und Zeit. Dass heute agile Methoden zur
Verfiigung stehen, heifit keinesfalls, dass
Projekte zu Selbstlaufern geworden sind.

Gezielte Agilitat

Um das Potential, das agiles Arbeiten
verspricht, auch wirklich ausschopfen zu
konnen, missen bestimmte Grundprin-
zipen eingehalten werden, die bereits in
den 1970er Jahren im Wasserfall defi-
niert wurden: Konsequente Produkt- und
Ergebnisorientierung, Berlicksichtigung
ahnlicher Projekterfahrungen, klare Ver-
antwortungsverteilung sowie wirkungs-
volle Steuerungsinstrumente.

Es lassen sich zweifelsohne gute
Argumente fur die These finden, dass die
Arbeitswelt von morgen eine Fihrungs-

Daily Scrum

taglich

Scrum Master

Im Product-Backlog

sind alle Features festgehalten,
die fur den neuen Sprint beauf-

tragt werden.

Sprints:
Die Sprints
sind immer gleich lang,
z.B. 30 Tage.
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Product Owner

Exemplarischer Sprint des Scrummodells

Brave New Arbeitswelt

.Es wird oft unterschatzt, dass der
Begriff der Agilitat Gefahr lauft, mit-
unter als Ausrede zu dienen fir Ord-
nungslosigkeit, Intransparenz oder gar
Stagnation, wenn agiles Arbeiten nicht
mit Selbstorganisation, Rechenschafts-
pflicht und Teamwork einhergeht”, sagt
Markus Reich. Vertreter agiler Methoden
richten ihren Blick insbesondere auf die
maglichen Vorteile bei der Entwicklung
selbst. So kann allerdings der Uberge-
ordnete Rahmen aus dem Auge geraten.
Beispielsweise trifft die neue Methodik
nicht selten auf Unternehmensstruktu-
ren, die auf diese Art des Entwickelns
noch gar nicht vorbereitet sind. Das
gilt fir Prozesse und IT, insbesondere

Sprint
Planning

Das Product-Backlog
enthalt alle bekannten Anforde-
rungen an das System.

und Unternehmenskultur erfordert, in
der steile Hierarchien, penible Arbeits-
teilungen und isolierte Projektphasen der
Vergangenheit angehdren sollten. Dieser
Wandel kann jedoch nur als behutsamer
Prozess gelingen, der das ganze Unter-
nehmen mitnimmt. Wenn die klassische
Rolle des Projektmanagers vom soge-
nannten Product Owner abgeldst wird,
der die Kundenperspektive ins Projekt
hineintragt, und wenn die Vorgesetzten
zu coachenden Scrum Mastern werden,
dann darf das nicht zu Zustandigkeitslo-
sigkeit oder gar Verantwortungslosigkeit
gegeniber den Mitarbeitern fiihren. Im
Gegensatz zum oft Behaupteten sind
agile Projekte durchaus auf einen relativ
hohen Steuerungsaufwand sowie auf
klare Dokumentationen angewiesen.

www.ajco.de

Scrum fordert Teamwork

Trotz der genannten Einwande setzt
auch die ajco auf die agilen Projekt-
managementmethoden. Die Berater
der ajco sind also erstens ausgebildet
in der Arbeit mit klassischen Projekt-
managementmethoden; zweitens zer-
tifiziert die ajco ihre Consultants aber
auch nach PRINCEZ2, als Scrum Master
oder Scrum Product Owner. In beiden
Modellen, aber auch in projektspezifi-
schen Mischformen, kann die ajco von
der Strategie bis in die Umsetzung alle
Rollen ausfillen. Die Kunden der ajco
profitieren: ,,Aus unserer Projektpraxis
wissen wir, dass sich viele Verantwort-
liche noch schwer damit tun, die agilen
Methoden mit der Notwendigkeit eines
hohen Mafles an Organisation zusam-
menzudenken. Eine unserer Aufgaben
ist es, ihnen eben dabei zu helfen”, sagt
Markus Reich. ..Noch wichtiger sind uns
aber zwei uneinholbare Vorteile, die agile
Methoden gegeniiber dem Wasserfall

\ 4

Sprint Review

Am Ende des Sprints prasen-
tiert das Team dem Product
Owner die neue Funktionalitat.

haben: Erstens das Teamwork und zwei-
tens den Aha!-Effekt.”

Arbeit am selben Projekt

Das Bild vom sogenannten ,Silodenken’
ist in vielen Unternehmen verbreitet.
Darunter ist das Problem zu verste-
hen, dass man zwar im Rahmen eines
einzigen grofBangelegten Projekts ar-
beitet, von echter Zusammenarbeit
aber nur selten die Rede sein kann.
.Silodenken’ entsteht oft dann, wenn
die einzelnen Mitglieder eines Teams
in der gemeinsamen fachlichen Arbeit
dem Denkhorizont der eigenen Ab-
teilung beziehungsweise des eigenen
Arbeitsschwerpunkts verpflichtet blei-
ben. Den Fachabteilungen wird dann

Markus Reich, Associate Partner der ajco

nachgesagt, im Elfenbeinturm vor sich
hin zu spezifizieren. Die IT entwickelt
nur das, was sie verstanden hat - oder
was lberhaupt maglich ist. Das Ma-
nagement wundert sich mitunter tber
die Ergebnisse, ohne aber vorher selbst
tberblickt zu haben, ob das Projekt
funktioniert oder nicht.

Solche Projekte sind weder nach
den Maf3staben von Zeitaufwand und
Kosten wiinschenswert noch tragen sie
zu einem guten und kreativen Arbeits-
klima fir meist motivierte Entwickler
bei. Teamwork entsteht erst, wenn man
gemeinsam am selben Projekt arbeitet.

Der Aha!-Effekt

Die groBen Vorteile des Scrum-Ansatzes
liegen darin, dass von vorne herein
alle Abteilungen an einen Tisch geholt
werden. Anstatt Aufgabenblocke weiter-
zureichen, verstehen alle Beteiligten das
Projekt als ein grofles Gemeinsames, in
das sie sich von Beginn an einbringen.
Die Fachabteilungen spezifizieren ein
Konzept dann nicht so lange, bis es in
die Vorgaben des Managements passt.
Stattdessen stellen sie von Beginn an
Rickfragen, benennen Probleme oder
bringen eigene Ideen ein. Die IT Uber-
setzt dann nicht nur die Wiinsche der
Fachabteilungen in Software, sondern
hinterfragt von Anfang an Umsetzungs-
vorstellungen oder zeigt vorher vollig
unbekannte Mdéglichkeiten auf.

AuBerdem sitzen die Stakeholder
nicht nur einmalig in dieser Form zu-
sammen, sondern ungefahr alle zwei bis
vier Wochen. Innerhalb dieser Zeitspan-
ne erfolgt ein sogenannter Sprint, in
dem eine fest vereinbarte Anzahlan so-
genannten User Stories umgesetzt wird.
Diese User Stories konnen im Sprint
Review direkt vom Product Owner und
bei Bedarfvon den Stakeholdern selbst
getestet und abgenommen werden. Im
Sprint Planning werden anschlie3end
weitere User Stories fir den nachsten
Sprint festgelegt.

Auf diese Weise konnen Mafinahmen
relativ einfach, aber vor allem nach ganz
neuen Maflstaben priorisiert werden.
Auch Anderungswiinsche kénnen so
zeitnah eingebracht und umgesetzt wer-
den. Viel wichtiger aber: Wenn sich die
unterschiedlichen Abteilungen tatsach-
lich in ein kontinuierliches Gesprach
begeben, entstehen Aha!-Effekte, die
niemand vorher planen konnte. Das
motiviert nicht nur alle Beteiligten unge-
mein, sondern ist einer der Erfolgsfak-
toren von Scrum-Projekten schlechthin.
+Auch fir unsere Berater sind das mit
die schonsten Momente bei der Arbeit.
Dennim besten Fall managen wir Pro-
jekte so, dass genau solche Situationen
entstehen”, sagt Markus Reich. n
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DAs TESTING STEHT AM ENDE — ODER EINFACH MITTENDRIN

m Schatten der Diskussion um was-

serfallbasierte oder agile Projekt-

managementmethoden hat in den

vergangenen Jahren ein weiteres
Thema immer starker an Relevanz
gewonnen: das Testing. Unabhangig
davon, ob die geplanten Anforderungen
eines Softwareprojekts als Pflichtenheft
im Wasserfall oder als User Stories
in Scrum formalisiert sind, bleibt eine
grundlegende Herausforderung diesel-
be: Sicherzustellen, dass nach einem
Softwareprojekt oder einer Anderung
inder IT weiterhin alles so funktioniert,
wie es soll.

Ein libergreifender Faktor

Am Ende eines jeden Wasserfall-Projekts
steht klassischerweise die Testphase.
Hier soll Gberprift werden, ob die be-
notigten Funktionalitaten fehlerfrei zur
Verfiigung stehen und die Endnutzer
eine neue Software akzeptieren. Wenn
der Plan bis dahin aufgeht, steht dem
Projekterfolg eigentlich nichts im Weg.
Wenn zum Ende eines Projekts hin der
zeitliche Druck steigt, wird dem Tes-
ten aber oft zu wenig Aufmerksamkeit
geschenkt. Schlimmstenfalls dient die
Einfiihrung einer Software dann nicht
der besseren Zusammenarbeit im Un-
ternehmen; vielmehr wird die Nutzung
zum demotivierenden Zwang fir die
Mitarbeiter.

Die agile Softwareentwicklung hat
zum Ziel, dass Veranderungenin der IT
maglichst schnell live gehen - unabhan-
gig davon, ob wahrend der Projektlauf-
zeit neue Managementanforderungen,

Kunden- oder Nutzerwiinsche an eine
Software herangetragen werden. Mit
steigender Agilitat verschiebt sich auch
der Zeitpunkt des Testings. Im besten
Fall schlief3t das Testen ein Projekt dann
nicht nur ab, sondern lauft in einem
ebenfalls agilen Modell nahezu wahrend
des gesamten Projektzyklus' parallel
zur Entwicklung selbst.

Fir beide Modelle gilt aber glei-
chermaflen, dass ein gutes Testkonzept
sowie eine methodische Durchfiihrung
des Testings unerlasslich sind, um den
Erfolg von Softwareprojekten sicher-
zustellen.

Problemfelder des Testings

Von der Funktionalitat eines unterneh-
mensrelevanten Softwaresystems hangt
nicht nur ab, ob Endnutzer fehlerfrei
zugreifen konnen. Auch Folgeprozesse,
die beispielsweise in einem CRM an-
gestoflen werden, missen richtig an-
gebunden sein, damit der alltagliche
Geschaftsablauf nichtins Stocken gerat.

In vielen Unternehmen stehen fir
Softwaretests allerdings nur wenige
interne Ressourcen bereit. Oft kommen
Tester und Nutzer in einer Person zu-
sammen. Wenn aber erst die Endnutzer
eine Fehlfunktion bemerken, kann es
zum Teillange dauern, bis diese behoben
ist - insbesondere in kleineren Unter-
nehmen, wo es keine verantwortliche
Abteilung gibt. Dariiber hinaus testet
ein Mitarbeiter vor allem diejenigen
Prozesse, die fiir den jeweiligen Nutzer
beziehungsweise Nutzerkreis im Tages-
geschaft relevant sind. Fir ein Testing

auflerhalb des eigenen Arbeitsbereichs
fehlen fastimmer Zeit und auch Motiva-
tion. Dagegen schafft es auch keine Ab-
hilfe, ein ,Endnutzertesting auf diverse
Verantwortliche zu verteilen. Denn dann
kommt es fastimmer zu uneinheitlichen
Testfallen und grofBen Abweichungenin
der Durchfiihrung. Qualitatsmafstabe
festzulegen und einzuhalten wird so zur
Unmoglichkeit.

In der Banken- und Versicherungs-
branche erhalt das Testing auBerdem
eine regulatorische Komponente: Wenn
hier eine Fachabteilung neue Spezi-
fikationen vorgibt, wenn ein Problem
behoben werden muss, oder wenn ein
Softwareupdate durchgefiihrt werden
soll, braucht es klare Kriterien dafiir,

= Diskussion der Ergebnisse

= Neue Testideen ins Test-Backlog
tibernehmen

= Dokumentation

® Umsetzung der Testszenarien
® Erhebung der Testergebnisse

wann ein Software-Release live bezie-
hungsweise nicht live gehen darf. Das
Testing kann dann ein wirkungsvolles
Steuerungsinstrument sein, um die Ge-
setzeskonformitat des Geschaftsablaufs
sicherzustellen.

Testsupport durch die ajco

Die ajco verfugt iber mehrere nach den
Mafstaben des International Software
Testing Qualifications Board gepriifte
Certified Tester ISTQB, die auf Erfahrung
in Testprojekten unterschiedlicher Bran-
chen zuriickgreifen konnen. Dariber
hinaus sind die ajco-Consultants gelibt
in der Arbeit mit gangigen Testing-Tools
wie HP ALM. Bei Bedarf stellt die ajco

Test-Backlog

Bewertung

Durchfiihrung

sogar ein komplettes Testsystem zur
Verfligung, das auf Zephyr, einem Tes-
ting-Add On fir die operative Projekt-
management-Software Jira basiert.
Kunden der ajco kénnen aber auch
auf einzelne Leistungen aus dem um-
fassenden Testingangebot zuriickgrei-
fen - dazu gehoren: Testmanagement,
Erstellung von Testkonzepten, Test-
fallerstellung, Testfalldurchfiihrung,
Defect Management, Erstellung von
Testing-Reports oder der Support bei
PMO-Aufgaben fiir das Testing. Un-
abhangig von der Organisationsweise
eines Projekts unterstitzt die ajco ihre
Kunden, qualitatssicherndes Testing
effizient umzusetzen und methodisch
abzusichern. u

= Neue Test-Konzepte aufnehmen
= Bestehende auf Giiltigkeit
prifen und ggf. entfernen

= Schatzung des Aufwands
® Schatzung des Geschaftswerts
® Priorisierung der Testfalle

= Hypothesen
= Testszenarien
= Testplan

Nicht nur im Wasserfall-Modell, auch im agilen Umfeld unterstiitzt die ajco ihre Kunden, qualitatssicherndes Testing effizient
umzusetzen und methodisch abzusichern - beispielsweise im Rahmen eines agilen Testmanagement- Zyklus

TEAMWORK MIT SYSTEM - DIE AJCO MACHT ES VOR

enn Du nicht mehr wei-
ter weif3t, dann griinde
einen Arbeitskreis. Dass
dieses negativ konnotierte
Sprichwort in der Arbeitswelt seit lan-
gem gebrauchlich ist, zeigt, dass das
Thema Zusammenarbeit seit jeher eine
zentrale Rolle in der Unternehmenswelt
spielt. Der dahinterliegende Sarkasmus
kann allerdings nicht dariber hinweg-
tauschen, dass Fragestellungen rund
um das Teamwork auch zukiinftig ihre
Relevanz behalten werden, und dass es
dabei immer komplexer wird, Zusam-
menarbeit zu organisieren.
Mittlerweile stehen zahlreiche elek-
tronische Hilfsmittel zur Verfiigung, die
gemeinsames Arbeiten unterstiitzen.
Die ajco greift auf eine grof3e Bandbreite
solcher Software zuriick und hilft ihren
Kunden bei der Auswahl der passenden
Tools fir deren jeweils spezifischen
Anforderungen, um Zusammenarbeit
zu beschleunigen, qualitativ zu ver-
bessern und erworbenes Wissen zu
konservieren.

Von der Rundmail zum
geteilten Arbeiten

War es vor der Jahrtausendwende noch
die E-Mail mit Anhang, mit der Aufgaben
und Dokumente verteilt wurden, so gibt
es mittlerweile ein groBes Angebot an
Software, mit welchen ganze Abtei-
lungen und Unternehmen zusammen
und sogar Uber die jeweiligen Gren-
zen hinaus arbeiten. Insbesondere die
Cloud-Technologie ermdoglicht es, von

verschiedenen Standorten aus und
mittels unterschiedlichster Endgerate
auf einen gemeinsamen Speicherpool
zuzugreifen.

Uber die Sharepoint-Plattform von
Microsoft beispielsweise konnen sich
Mitarbeiter auf Team-Websites zusam-
menschlieflen und gemeinsam wie zeit-
gleich ein Dokument erarbeiten. Dieses
wird anschlieBend zentral abgelegt.
Das Fachwissen Einzelner ist damit
nicht nur konserviert, sondern Uber-
dies innerhalb eines Unternehmens
geteilt und fir andere
Mitarbeiter zuganglich.
So werden die Informa-
tionswege derjenigen
verkirzt, die auf das
abgelegte Wissen zu-
greifen missen, aber
auch Anlaufstellen ge-
schaffen, beispielswei-
se flr Mitarbeiter, die
sich flir ein bestimmtes
Thema interessieren.

Effiziente Aufga-
benverteilung

Der moderne
Arbeitsplatz

Die ajco nutzt sowohlin ihren Kundenpro-
jekten als auch zurinternen Zusammen-
arbeit unter anderem Microsoft Teams
- eine Plattform zur Kommunikation
innerhalb von Arbeitsgruppen, in der
Funktionen fir Chats, Meetings, Notizen
und Anhange miteinander kombiniert
sind. In Teams konnen neben Microsoft-
Produkten wie Office auch Produkte an-
derer Hersteller integriert werden.

Jira von Atlassian funktioniert eigen-
standig, kann aber zudem als sinnvolles
Komplement zu Teams gesehen werden.
Jirawurde als Webanwendung zum ope-
rativem Projektmanagement konzipiert,
wird aber auch in nicht-technischen
Bereichen fir das Aufgabenmanage-
ment eingesetzt. Das Tool ermdglicht
es den Nutzern, Informationen gezielt
zu teilen, Zustandigkeiten transparent
festzulegen, Aufgaben schnell zu ver-
geben und den Stand einer Bearbeitung
einfach nachzuverfolgen.

Projektorganisation und
Controlling

Projektspezifisch aufgesetzte Tools
helfen, die Zusammenarbeit zwischen
verschiedenen Abteilungen zu managen
und externe Partner zu integrieren.
Mit den Programmen SAP JAM oder
Jive von Aurea beispielsweise kdnnen
Dokumente abteilungs- oder gar unter-

www.ajco.de

nehmensibergreifend geteilt werden.
Hierbei ist es maglich, hierarchische
oder exklusive Zugriffe einzurichten, um
etwa Informationen zum Projektbudget
oder zum Controlling nur bestimmten
Nutzergruppen zuganglich zu machen.
Eine toolgestitzte Projektorganisa-
tion ermaglicht es aulerdem, Aufgaben
zu clustern und so die Umsetzung ver-
schiedener Aufgabenblocke im Blick
zu behalten. Das Controlling erfolgt
dann auf Grundlage von verschiedenen
Informationen, die auf sogenannten
Boards, elektronischen
Ubersichten, zusam-
mengestellt werden.
Mit diesen erhalten
Nutzer ein Instrument
zur Hand, um Arbeits-
fortschritte transparent
nachzuvollziehen oder
negative Trends frih-
zeitig zu erkennen und
gegenzusteuern.

Bibliothek der
Zukunft

Mit Kollaborationstools
konnen nach abgeschlossenen Tatig-
keiten oder Projekten nachvollziehba-
re Dokumentationen erstellt werden.
Ein Beispiel hierfir ist Confluence von
Atlassian, eine kommerzielle Wiki-
Software, die von vielen Unternehmen
und Organisationen zum Wissensaus-
tausch verwendet wird, die aber zu-
nehmend auch als Basis fiir 6ffentliche
Wikis im Internet zum Einsatz kommt.

Dartiber hinaus verfligen die meisten
Tools Gber umfangreiche (interne)
Suchmaschinen, mit denen Mitarbeiter
herausfinden konnen, warum in einem
Projekt welche Entscheidungen getrof-
fen worden sind oder wie bestimmte,
immer wieder auftauchende, Probleme
geldost werden konnen. Eine toolgestiitz-
te Aggregation von Daten kann so zum
wertvollen Beitrag fur die zukiinftige
Sicherung von Unternehmenswissen
werden.

Das passende Tool

Um eine zentrale Herausforderung fur
die toolgestltzte Zusammenarbeit zu
beschreiben, steht ein Sprichwort aus
der IT-Welt parat: A fool with a tool is
stilla fool. Die Qualitat der toolgestiitz-
ten Kollaboration steht und fallt mit
der Disziplin der Mitarbeiter. Die hier
vorgestellten Tools setzen voraus, dass
alle relevanten Informationen geteilt
werden; auflerdem, dass den Kolle-
gen rechtzeitig angezeigt wird, wenn
mit Hilfe der Software ein magliches
Problemen identifiziert wurde.

Die ajco hilft ihren Kunden zu ge-
wahrleisten, dass die Vorteile der ver-
schiedenen Tools unternehmensintern
auch erkannt und diese genutzt wer-
den. Dariber hinaus unterstiitzen die
IT-Consultants der ajco bei der Auswahl
der passenden Software fir die jeweils
branchen- oder unternehmensspezi-
fischen Anforderungen oder bei der
Konsolidierung derjenigen Programme,
die bereits im Einsatz sind. ]

ﬂ:f‘f\
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CRM - pIE ZUKUNFT DES BEZIEHUNGSMANAGEMENTS

ie Zahlder Branchen und Un-
ternehmen, bei denen einzel-
ne Mitarbeiterin Vertrieb, Key
Account Management oder
Service eine Kundenbeziehung dauer-
haft und alleine im Griff haben, sinkt.
Zwar wird an vielen Stellen noch ein
Kampf ber die Kundenhoheit gefiihrt,
doch die Anforderungen und der Druck
der Kundenseite sowie seitens des Wett-
bewerbs verandern die Art, Kundenbe-
ziehungen zu managen, nachdriicklich.

Service: einfach, schnell, flexibel

Die Erwartung der Kunden an einfa-
che, schnelle und flexible Services
wachst nicht mehr nur in der B2C-
Welt, sondern auch im B2B-Bereich:

Vernetzung der
Touchpoints im CRM

Onlineportale und Datenschnittstellen
sollen Informationen rund um die Uhr
in Echtzeit bieten. Webshops miissen
zu eingesetzten Produkten passende
Verbrauchsmaterialien anbieten und
Bestellungen quasi iiber Nacht abge-
wickelt werden.

Die Unternehmen reagieren: So
unterstitzen die IT-Consultants der ajco
immer mehr Kunden dabei, Extranet-
Lésungen, Online-Prozesse und Web-
shops in ihre Infrastruktur zu integ-
rieren. Zudem erganzen sie ihr Ser-
viceangebot durch Soziale Medien,
Communities und Apps, sogar erste
Chatbots werden bereits ausprobiert.
Selbst dort, wo diese Entwicklungen vor
einigen Jahren noch strikt abgelehnt
wurde, finden Pilotprojekte statt.

Keine Kundenbeziehung
ohne den Faktor Mensch

Ersetzen diese neuen Serviceangebote
- zukinftig durch kinstliche Intelligenz
verstarkt - den Menschen als Bezie-
hungsmanager? Generell nicht. Denn
ersetzt werden Uberwiegend wieder-
holbare und automatisierbare Aufga-
ben. Nicht ersetzbar hingegen ist der
menschliche Partner als Vertrauens-
person. Der Fachmann, der komplexe
Probleme lost, neue Ideen und Ansatze
fur gemeinsame Geschafte entwickelt
und als qualifizierter Ansprechpartner
dient, wenn Maschinen an ihre Grenzen
stoflen. Es sind also die Fahigkeiten und
Tatigkeiten, die sich im Kundenbezie-
hungsmanagement andern missen.

Uberblick bewahren,
effizient arbeiten

Konnte der Vertriebsmitarbeiter vor fiinf
Jahren noch sagen, dass er die Historie
des Kunden im Kopf hat, ist dies in der
vernetzten Welt von 2018 schlichtweg
nicht mehr moglich. CRM-Systeme
kompensieren diese Entwicklung: Sie
geben Mitarbeitern in allen Bereichen
des Unternehmens den Uberblick tiber
alle kanallbergreifenden Kundenakti-
vitaten. Produkte, Vertrage und Kenn-
zahlen werden je nach Relevanz fiir die
Mitarbeiterrolle dargestellt.

Ein gutes CRM-System versetzt
seinen Nutzer also erstin die Lage, die
Kundenbeziehung auch in der vernetz-
ten Welt wieder vollumfassend wahr-
zunehmen. Dariiber hinaus unterstitzt
es bei der Analyse und der Interpreta-
tion der aggregierten Daten und bietet
Handlungsvorschlage. Kombiniert mit
Kreativitat und vertrieblichem Geschick
werden so smarte Entscheidungen und
effiziente Vertriebs- und Servicepro-
zesse unterstitzt.

Team-Play

Erfolgreiche Kundenbeziehungsmana-
ger sehen die neuen digitalen Services
als Unterstiitzung und Entlastung von
wenig produktiven Tatigkeiten - und
nicht als Feind Ihres Jobs oder Wett-
bewerber um den Kunden. Sie kon-
zentrieren sich auf die Kundenbezie-
hung und nutzen die Moglichkeiten der
systemischen CRM-Unterstiitzung fir
ihren Vertriebserfolg oder die jeweili-
gen Servicebedirfnisse. Gleichzeitig
gewinnt die Zusammenarbeit im Team
an Bedeutung, um die Bedurfnisse der

Martin Ehret,

Geschaftsfiihrer der ajco

Kunden zu erfiillen. Kollaborative Platt-
formen wie beispielsweise JAM von
SAP oder Jive von Aurea erganzen die
CRM-Landschaft entsprechend um eine
systemische Unterstiitzung.

Das Big Picture im Fokus

Vertrieb und Service kundenorientiert
und bereichsibergreifend zu denken
sowie neue digitale Maglichkeiten zu
berlcksichtigen ist haufig nicht ein-
fach. ,Das haben wir schon immer so
gemacht und ,es funktioniert doch auch
so’ stehen dem oft ebenso entgegen, wie
Bereichsinteressen. Hier hilft nur, sich
zuriickzulehnen, vom Kunden her ,out
of the box’ zu denken und vermeintliche
Limitationen zunachst zu ignorieren.
Hier helfen die Berater der ajco mit viel
Erfahrung, dem Blick auf den Kunden
und das groBe Ganze - aber auch dem
Wissen, wie Veranderungen in Syste-
men aber auch in Vertrieb und Service
erfolgreich umgesetzt werden. "

SAP C4/HANA - UBER BESTE VORAUSSETZUNGEN UND ERFOLGREICHE INTEGRATIONEN

und um die CRM-Software C4/

HANA hat die SAP im Jahr 2018

verschiedene selbst entwickel-

te und in den letzten Monaten
zugekaufte Systeme gebiindelt. Das
Management verfolgt ehrgeizige Ziele:
SAP-Chef Bill McDermott lie} Anfang
Juni auf der Kundenkonferenz Sapphire
durchblicken, man wolle nichts weni-
ger als den Markt fur das Customer
Relationship Management (CRM] neu
definieren.

= Die 1972 gegrindete SAP SE
ist der weltweit umsatzstarks-
te Anbieter von Software und
Softwareservices im Bereich der
Unternehmensanwendungen.

= SAP Hybris ist eine moderne
Cloud-Software, die jeweils eigen-
standige Losungen fir Customer
Relationship, Marketing und
Commerce in einem ganzheit-
lichen Ansatz verbindet und
sich optimal in bestehende SAP
IT-Landschaften integrieren lasst.

Software mit System

Das CRM-Team der ajco beobachtet
die Entwicklungen bei SAP genau und
erkennt grof3e Chancen: Mit der cloud-
basierten Software C4/HANA hat SAP
eine technisch innovative und bei der
Nutzung intuitive CRM-L6sung entwi-
ckelt, die vollstandig in das SAP-Portfo-
lio rund um SAP S4/HANA im Zentrum
eingebunden ist. Insbesondere SAP
S4/HANA-Nutzern sind durchgehende
Prozesse mit einer tiefen Integration bei
allen Geschaftsanwendungen geboten.

C4/HANA - the ajco way

Mit C4/HANA hat SAP beste Voraus-
setzungen fur die moderne Arbeit mit
einem CRM geschaffen. Die ajco stellt
sicher, dass die Potentiale der Software
auch in unterschiedlichsten Unterneh-
men ankommen und dort entfaltet wer-
den konnen.

JAuf der einen Seite haben wir eine
langjahrige Erfahrung aus einer Viel-
zahl von CRM-Projekten. Das heif3t
nicht nur eine groBe CRM-Expertise,
sondern auch ein umfassendes Ver-
standnis von Vertriebs-, Service- und
Marketingprozessen”, erklart Gabor
Horvath, Associate Partner der ajco
und zertifizierter C4/HANA-Spezialist.
.Auf der anderen Seite sehen wirimmer

Gabor Horvath, Associate Partner der ajco
und zertifizierter C4/HANA-Spezialist

wieder, dass es beim Thema CRM -
manchmal noch ein bisschen mehrals
um Software - um Menschen geht. Seien
es Mitarbeiter in Vertrieb und Service
unserer Kunden, seien es die Kunden
unserer Kunden - ein gutes CRM ist
eben erst einmal eine gute Grundlage.
Die Integration aber ist eine ganz andere
Aufgabe. Wir arbeiten eng mit unseren
Kunden zusammen, damit ein neues
CRM auch verstanden und - das wird
oft unterschatzt — auch wirklich genutzt
wird”, sagt Horvath.

www.ajco.de

Technisches Teamwork
Beim Thema

ESO[UHOH SAP kénnen

die Kunden der ajco zusatzlich auf das
auBerordentliche SAP-Knowhow von
IBsolution zurilickgreifen. Das mittel-
standische Beratungshaus wurde im
Jahr 2003 von drei ehemaligen SAP-Mit-
arbeitern gegriindet und hat heute ber

.Besser handeln, mehr verkaufen”
- Einblicke in die CRM-Software SAP C4/HANA

100 Mitarbeiter. IBsolution ist nicht nur
Spezialist fir alle SAP-Themen, son-
dern auch fiir Bereiche wie Business
Intelligence und Technologieberatung.
Von dieser Unternehmenskooperation
profitieren neben den ajco-Kunden nicht
zuletzt auch die CRM-Consultants der
ajco selbst. "
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DSGVO-KoNFORME DATENBESTANDE MIT AJCO NOBODY

urdie reibungslose Einfiihrung
oder Weiterentwicklung eines
CRM-Systems ist es entschei-
dend, die Funktionen und Pro-
zesse des neuen Systems sowie die
Schnittstellen zu Bestandsystemen zu
testen. Was logisch klingt, ist gar nicht
so leicht zu bewerkstelligen. Nicht nur
zu enge Zeitplane und Kostenrechnun-
gen verstehen das Testing gerne mal als
Puffer, auch die Suche nach geeigneten
Datenbestanden stellt spatestens seit
Mai 2018 eine Herausforderung dar.

Neue rechtliche Anforderungen

Die Datenschutz-Grundverordnung
der EU (DSGVO] stellt weitreichende
Anforderungen an den Umgang mit
personenbezogenen Daten. Wo friher,
insbesondere im B2B-Umfeld, Datenbe-
stande aus den Produktivumgebungen
eines Unternehmens kopiert und in
Test- und Entwicklungssysteme lber-
tragen wurden, braucht es nach der
DSGVO andere Wege, um weiterhin
realitatsnah testen zu kénnen.

Viele Unternehmer stehen jetzt vor
der Frage, wie man die Anforderungen
aus dem Testmanagement mit den ak-
tuellen Datenschutzanforderungen in
Einklang bringt. Die Losung besteht
aus zwei Teilschritten:

1. Produktions-, Test- und Entwicklungs-
umgebungen sollten zukinftig klar
voneinander getrennt werden. Das

Henry Thieme, Technischer Consultant der
ajco und Entwickler von ajco nobody

heiflt: Daten aus dem einen System
diirfen nicht mehr durch einfaches
Copy and Paste Ubertragen werden,
sondern nur noch mittels dafiir ge-
eigneter Software.

2. Auflerhalb des Produktivsystems sollte
ausschliefilich mit anonymisierten
Datenbestanden gearbeitet werden.
Weil diese alle relevanten Informatio-
nen behalten, sind sie so realitatsnah
wie kopierte Daten, jedoch keinem
einzelnen Kunden mehr zuzuordnen.

Ein solches Vorgehen vermeidet Verlet-
zungen des Datenschutzes. Gleichfalls
reduziert es das Risiko, dass Daten liber
Entwicklungs- und Testsysteme in die
Hande eines unbefugten Nutzerkreises

gelangen. So sind nicht nur die gesetz-
lichen Anforderungen erfillt, sondern
auch die eigene Sicherheit sowie die
der Kunden erhdht.

Anonymisierung mit ajco nobody

Die ajco hat fir die neuen Anforderun-
gen anden Datenschutz ein hauseigenes
Anonymisierungstool entwickelt: ajco
nobody. Dieses anonymisiert oder lscht
personenbezogene Daten, beispiels-
weise werden:

= Vor- und Nachnamen durch Zufalls-
namen ersetzt.

= Geburtsdaten auf Zufallswerte gesetzt.

= |rrelevante Historisierungsdaten

ajco nobody: Datenschutz fiir Aurea.CRM

sowie Eintrage in unstrukturierten
Datenfeldern geloscht, zum Beispiel
dass ein Kunde seinen Hund, Rotwein
und den FC Bayern Miinchen mag.

Erweiterung fiir das Aurea.CRM

ajco nobody wurde zunachst als Erwei-
terungstool fur das Aurea.CRM kon-
zipiert. Es nutzt das Datenmodell der
jeweiligen CRM-Installation, sodass
individuelle Anpassungen erkannt und
bericksichtigt werden, somit:

= Erkennt das Tool automatisch indivi-
duelle Datenmodelle und unterstitzt
bei der Definition einer spezifischen
Anonymisierungsstrategie.

nckody

® Stelltes beider Arbeit mit CRM-Schnitt-
stellen sicher, dass auch nach einer
Anonymisierung die notwendige Da-
tenintegritat gegeben ist.

= Anonymisiert ajco nobody den vorhan-
denen Produktionsbestand, sodass
kein separater Datenbestand aufge-
baut werden muss, um realitdtsnah
testen und entwickeln zu konnen.

Mit geringen Modifikationen lasst sich
ajco nobody auch fir andere Software-
anwendungen und Datenbanken nutzen.
Die Consultants der ajco beraten Sie
gerne zum Einsatz von ajco nobody
sowie zu weiteren Themen rund um
die DSGVO. "

i)
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NEUES voN AUREA - DIE GANZE BREITE DEs CRM

uch im Jahr 2018 hat der
US-amerikanische Hersteller
des Aurea.CRM die Software
sowohlin der Breite als auch
hinsichtlich der Leistung verbessert.
Aurea hat gezielt auf die heutigen
Anforderungen an Kommunikation,
Management und Mobilitat reagiert.
Insbesondere die neuen Zukaufe ver-
sprechen den uber 30 ajco-Kunden
splirbare Mehrwerte. Diese wurden
erfolgreich in das bewahrte on premise
System Aurea.CRM integriert und bieten
noch umfassendere CRM-Losungen fiir
Vertrieb, Service und Marketing.

Newsletter-Tool erganzt
Kampagnenmanagement

Der Aurea Campaign Manager (ACM]
- vormals Lyris - hat mit seinem Re-
lease R1 im Jahr 2018 einen groflen
Entwicklungsschritt gemacht. Besonde-
res Augenmerk wurde auf die nahtlose
Integration mit dem Aurea.CRM gelegt.
Dariber hinaus diirfen sich Nutzer tber
eine neue und duBlerst smarte Oberfla-
che freuen.

Newsletter oder eventbasierte
E-Mails konnen nun ubersichtlich im
Kampagnenmanagement des CRM
verwaltet werden. Gestaltung und Ver-

sand Ubernimmt dann der integrierte
Campaign Manager. Link-Tracking und
Bounces erfolgen automatisiert. Weitere
E-News-Kennzahlen werden gezielt
erhoben und liefern sinnvolle Daten
zuriick in das CRM.

Intranet und Extranet mit Jive

Mit Jive ist die Aurea-Produktsuite um
eine weitere wichtige Softwarekom-
ponente gewachsen. Jive bietet ein
interaktives Intranet fir Mitarbeiter,
kann aber auch zusammen mit Ver-
triebspartnern und Kunden genutzt
werden. Informationen kénnen so zum

Beispiel in einem gemeinsamen, soge-
nannten Deal Room einfach und schnell
ausgetauscht und im Rahmen einer
CRM-Opportunity verwaltet werden.

Eigenentwicklungen
erganzen das CRM

Auch die Entwicklungsabteilung von
Aurea ist eifrig am Werk. So wurde
nicht nur an der Performance gearbei-
tet, mit dem CRM.Client wurde zudem
eine neue, betriebssystemunabhangige
App fur mobile Gerate eingefiihrt. Die
Roadmap von Aurea sieht also vielver-
sprechend aus. "

Aurea

® Das Unternehmen mit Sitz in
Austin (Texas, USA) verzeichnet
ein jahrliches Umsatzwachstum
von 300% und hat weltweit ca.
4.000 Kunden.

® Das Aurea.CRM gibt es als Stan-
dard Edition oder als Enterprise
Edition zur Subskription.

m Jahr 2018 durfte sich die ajco
Uber eine doppelte Auszeich-
nung der Arbeitgeber-Bewer-
tungsplattform kununu freu-
en. Als eines unter 4,4 % der auf
kununu bewerteten Unternehmen
bekam die ajco den Titel einer ,Top
Company’; als eines von nur knapp

ununy’

TOP c@bn ane
'VON MITARBEITER|

ARBEITEN IM TEAM BEI DER AJCO

1 % der Unternehmen das Giitesiegel
.Open Company’. Authentizitat, Kommu-
nikation auf Augenhdhe sowie Offenheit
fur die kritische Auseinandersetzung
mit den eigenen Qualitaten als Arbeit-
geber sind neben dem Teamgedanken
fest in der Unternehmenskultur der
ajco verankert.

Erfahren sie mehr auf www.ajco.de
oder richten Sie Ihre Bewerbung an
Frau Patricia Janetzke,

Tel. +49 163 8031251,

E-Mail: patricia.janetzke(dajco.de.

THANK YOU ALL
FOR COMING. I™
HOPING WE CAN MAKE
A LOT OF PROGRESS
IN THE NEXT HOUR.

I DIDNT GET ANY
SLEEP LAST NIGHT,
S0 DON'T EXPECT
MUCH FROM ME.

I™ SO HUNGRY
I CAN BARELY

I MIGHT BE A BIT
DISTRACTED TODAY
BECAUSE MY WIFE
TOLD ME SHE WANTS
TO LEAVE ME.

I CANT STAY
FOR THE WHOLE
MEETING. T HAVE
ANOTHER THING
IN A FEW MINUTES.

I'™ ONLY HERE TO
SABOTAGE YOUR
PROJECT BECAUSE 1
CANT ABIDE THE
SUCCESS OF OTHERS.

WHY DONT ALL OF
YOU LEAVE NOW AND
I'LL MAKE ALL THE
DECISIONS MYSELF.

HOWD
THE TEAM
MEETING
GO?

BETTER

THAN I
EXPECTED.

www.ajco.de
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NORMIERUNG IN DER FINANZBERATUNG — SZENARIEN, AUSWIRKUNGEN, POSITIONIERUNG

m Juni 2018 hat das Deutsche Ins-
titut fir Normung unter der Num-
mer DIN 77230 den Entwurf einer
sogenannten ,Basis-Finanzanalyse
fur Privathaushalte’ vorgelegt. Diese
Norm hat keinen Gesetzescharakter.
Solange sie nicht aktiv zum Bestand-
teil eines Vertrags gemacht wird, ist
ihre Umsetzung vollkommen freiwillig.
Mit der DIN 77230 ist der deutschen
Finanzbranche aber ein eigenstandiger,
durchaus selbstbewusster und auch
sinnvoller Beitrag im von europaischen
Behorden und Gremien dominierten
Regulierungsumfeld gelungen.

Drei Verhaltensszenarien

Die DIN 77230 kommt und bringt ei-
nen hohen Verbindlichkeitsanspruch
mit. Sie operiert grundsatzlich mit
Muss-Anforderungen. Zudem gibt sie
eine klare 42-stufige Rangfolge als
Ergebnis aus, innerhalb derer in drei
Analysebereichen drei aufeinander
aufbauende Bedarfsstufen ermittelt
werden. Die Bedarfserhebung zielt auf
Eindeutigkeit ab und lasst praktisch
keinen unternehmerischen Spielraum:
Sowohl bei der vorgeschalteten Frage
nach der Einfihrung selbst als auch bei
der Art und Weise der Durchfiihrung
der Bedarfserhebung.

Doch ist die DIN 77230 (noch) kein
makrookonomischer Faktor, der im
Markt einen solchen Druck erzeugt,
dass eine Einfihrung alternativlos ist.
Vielmehr gibt es zwei zentrale Fragen,
die das Management von Finanzdienst-
leistern beantworten muss. Erstens:
Glaubt man daran, dass sich die Norm
als Marktstandard etabliert? Zweitens:
Wie mochte man sein Dienstleistungs-
angebot am Markt positionieren?

Abhangig von den Antworten ent-
stehen drei Szenarien, sich zur Norm
zu verhalten:

1. Einfihrung der DIN 77230,

2. Nutzung von Teil-Aspekten der Norm,

3. Bewusste Nicht-Einflihrung und Ab-
grenzung gegeniiber der Norm.

Evaluation als Pflichtaufgabe

Die Frage nach dem Umgang mit der
DIN 77230 kratzt an einer existentiellen
Frage fir Finanzdienstleister: Richtet
man das eigene Geschaftsmodell in
Richtung von Branchenstandards aus
oder setzt man auf unabhangige An-
gebote? In letzterem Fall missen die
USPs von Beratungsangeboten klar
kommuniziert und splirbar positivvom
DIN-Standard abgegrenzt werden -
egal, ob man Preisfihrerschaft an-
strebt oder sich im Premium-Segment

Geschaftsmodell

Personal / Berater

Regulatorik

Andreas Adam, Geschéftsfiihrer der ajco

verortet. Dabei gilt: Je hoher die Spezia-
lisierung in der Marktbearbeitung, desto
unabhangiger ist man von der Norm.
Um Chancen und Risiken sowie Auf-
wand und Nutzen einer Einfiihrung sinn-
voll abwagen zu konnen, braucht es eine
holistische Aufnahme der Ausgangslage
im Unternehmen. Die Zielsetzungen fur
den Vertrieb, die Rahmenbedingungen
der Prozessabladufe oder die Beschaf-
fenheit des Produktspektrums miissen
klar sein, damit sich das Management
innerhalb der dreivorgestellten Verhal-
tensszenarien positionieren kann. Die
ajco bietet ihren Kunden hierzu einen
Norm-Readyness-Check an - auch zur
Evaluation einzelner Vertriebswege.

Einfiihrung - oder das
Dezimalsystem der Finanzbranche

Eins plus Eins ergibt nur dann Zwei,
wenn man sich vorher darauf ver-
standigt hat, das Dezimalsystem zu
verwenden. Die Einfiihrung der DIN
77230 kann nur dann sinnhaft gelin-
gen, wenn sie in die Logik der europa-
ischen Regulatorik integriert wird, die
unweigerlich die Rechengrundlagen
und Entscheidungsparadigmen in der
Finanzbranche vorgibt.

Letztlich auf ahnliche Weise, wie
die gesetzliche Regulatorik auf An-
gebotsseite normiert, gibt die DIN
77230 einen Mindeststandard fir die
Dienstleistung der Bedarfsanalyse vor.
Damit schlieBt sie einerseits eine Li-
cke. Andererseits reicht sie Gber die
Minimalanforderungen aus den Geset-
zestexten hinaus. Die DIN-normierte
Bedarfsanalyse aggregiert Wissen, das
- erstmal erhoben - zur Grundlage
einer gesetzeskonformen Beratung
gemacht werden muss. Wenn der Be-
rater mehr Giber die Ausgangslage des
Kunden weif3, muss er auch mehr be-
ricksichtigen, wenn er im Anschluss
an die Erhebung beraten will.

Finanznormen

- kein Add-on, sondern
ein Built-in

Analysebereiche

Vermdogensplanung

Vorsorge

Absicherung

Eindeutige 42-stufige Rangfolge der Finanzthemen der DIN 77230

Liquiditats- und Vermogensthemen.

kungen und biometrischer Risiken.

Bis zu 15 Einzelthemen behandeln
Haftungsrisiken und Verlust oder Schaden

an Rechten und Eigentum.

Bis zu 4 Einzelthemen gewahrleisten die in den

Bedarfsstufen zunehmende Berticksichtigung von

Bis zu 11 Themen thematisieren aufbauend in
den Bedarfsstufen gesundheitliche Einschran-

DR R R TREEETPRTET

Bedarfsstufen

Finanzielle
Grundbediirfnisse

Erhaltung des
Lebensstandards

Verbesserung des
Lebensstandards

Struktureller Aufbau der DIN 77230

Es bedarf notwendigerweise einer
Ubersetzungsleistung zwischen der
Logik der Norm auf der einen Seite
und den gesetzlichen Kategorien von
Kunden- und Produktrisikoklassen
sowie Geeignetheitserklarungen auf
der anderen. Nur dann kann eine Pro-
duktempfehlung norm- und gesetzes-
konform ausgesprochen und begriindet
werden. Dariiber hinaus missen dem
Berater am Ende auch all diejenigen
Produkte zum Verkauf zur Verfiigung
stehen, fur die aus einer normierten
Bedarfserhebung potentiell ein Hand-
lungsbedarf hervorgehen konnte.

Der scheinbar intuitive Gedanken-
gang, der bereits regulierten Beratung
noch eine normierte Bedarfsanalyse
voranzustellen, reicht zu kurz. Ob-
wohl die DIN 77230 auf die Analyse
der Ausgangslage und der Bedarfs-
feststellung abzielt, wirkt sie durch
alle Ebenen des Beratungsprozesses
bisin die abschlieBenden Erklarungen
und Dokumentationen. Daneben sind
weitere Handlungsfelder in Unter-
nehmen betroffen: Von der Strategie
Uber das Personal und die technische
Infrastruktur bis hin zum Produktma-
nagement. Darum muss sie sowohl in
die jeweilige Geschaftsmodelle als auch
in das regulatorische Dezimalsystem
integriert werden.

Pro Norm

Wer nicht lediglich analoge Prozesse
in Software abbildet, dem ermdglicht
die Einfihrung der Norm sinnvolle

Prozesse

Infrastruktur / Technik

Produkte

Eine konsequente Orientierung an der Norm erfordert einen bewussten

Umgang mit den Auswirkungen auf verschiedene Handlungsfelder.

Handlungsfelder im Unternehmen

www.ajco.de

unternehmensinterne Konsolidierun-
gen. Normen konnen beispielsweise
dazu verwendet werden, verschiedene
Instrumente in Unternehmen zu kali-
brieren. So kdnnen Rechenmodelle,
Entscheidungsprioritaten und Ergeb-
nistypen verninftig digitalisiert und
fur Folgeprozesse anschlussfahig ge-
macht werden. Analysedatensatze kon-
nen vereinheitlicht, Vorgehensmodelle
standardisiert und kanallibergreifende
Prozesse angeglichen werden.

Eine Anwendung der DIN 77230
eroffnet auflerdem die Moglichkeit, das
eigene Produktspektrum entlang der
eindeutig normierten Bedarfsrang-
folge zu ordnen beziehungsweise zu
komplementieren. Produktportfolios
konnen so strukturiert werden, dass
sie zu den Anforderungen der Norm
komplementar passende Angebote
enthalten; Produktbiindel so konzi-
piert werden, dass sie verschiedene
Bedarfe der Norm behandeln und die
Bedarfsstufenin den Analysebereichen
abbilden. Sowohl fiir Kunden als auch
fir Berater konnen sich daraus attrak-
tive Mehrwerte ergeben.

Juristisch gesehen andert eine
Norm den Umstand nicht, dass heu-
tige Beratungsdokumentationen und
Eignungsnachweise von Produkten fak-
tisch keine Einordnung eines Produktes
in einen versicherungsfachlichen oder
bilanziellen Haushalskontext leisten
missen. Der durch ein Produkt ge-
deckte Bedarf muss beispielsweise
nicht gegen eventuell konkurrierende
Bedarfe abgewogen und gerechtfertigt
werden. Ein Berater, der bisher schlicht
Investmentfonds verkauft hat, hat nach
der DIN 77230 aber plotzlich mit Sach-
versicherungen und biometrischen Ri-
siken zu tun, die vorher jeweils isoliert
betrachtetet wurden. Eben dies bietet
jedoch die Moglichkeit, den Kunden auch
innerhalb standardisierter Beratungs-
prozesse noch besser einschatzen und
beraten zu konnen. Die Norm hebt den
Standard fiir Kenne deinen Kunden® auf
ein neues Niveau.

Handlungsrahmen
bewusst ausloten

Die DIN 77230 ist kurz, logisch struk-
turiert und gut verstandlich. Das heif3t
auch: leicht anwendbar und &uflerst
schulungsfreundlich. Mit geeigneter

Toolunterstiitzung und entsprechenden
Beratungsworkflows sind die Hiirden
zur ,Basis-Finanzanalyse' erfreulich
niedrig. Dabei gilt es aber, die Auswir-
kungen einer Einfihrung auf die ver-
schiedenen Handlungsfelder in einem
Unternehmen zu verstehen. Erst ein
reflektierter Umgang mit der Norm er-
maglicht es, Chancen und Risiken sowie
Aufwand und Nutzen abzuwagen, um die
Potentiale und Limits einer Einfiihrung
zu erkennen und sich anschlieBend
konsequent zu positionieren.

Die Norm beschreibt einen ,rich-
tigen” Analyseansatz zum Eingang in
eine Finanzberatung. Das heif3t jedoch
nicht, dass alle anderen ,falsch’ wéaren.
Je nach Geschaftsmodell, Produktport-
folio oder Vertriebskanal kann es auch
sinnvoll sein, gerade keinen normierten
Ansatz zu verfolgen. Dennoch kann die
Norm nicht ignoriert werden: Wer im
vertrieblichen Kontext Finanzdienst-
leistungen anbietet, muss sich mit der
DIN 77230 ergebnisoffen und bewusst
auseinandersetzen. u

Prof. Dr. Philipp Janetzke,
Geschaftsfiihrer der ajco

q

= Das Regelwerk, das als DIN
77230 weiterentwickelt wurde,
basiert insbesondere auf der
wissenschaftlichen Methodik,
die der heutige ajco-Geschafts-
fihrer Prof. Dr. Philipp Janetzke
bereits vor Uber zehn Jahren
erarbeitet hat.

= Andreas Adam begleitete damals
die praktische Umsetzung in den
dazugehorigen Projekten, zu-
nachst fir die American Express
Finanzdienstleistung GmbH,
dann beim Versicherungsma-
kler FORMAXX AG.
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VON DER STRATEGIE BIS ZUR ERFOLGREICHEN UMseTzune - DOMCURA AG

ie DOMCURA AG ist Deutsch-

lands fiihrender Assekuradeur

im Sachversicherungsbereich.

Sieist kein klassischer Versi-
cherer, konzipiert aberin sehr enger Ab-
stimmung mit ihren Vertriebspartnern
Versicherungsprodukte. Wahrend das
Risiko von namhaften, ausschlief3lich
sehr gut bewerteten, Risikotragern
Ubernommen wird, Ubernimmt die
DOMCURA gegentiber Vertriebspart-
nern und Endkunden den Service und
die Verantwortung von der Antragsbe-
arbeitung tber die Policierung bis hin

4. ) DOMCURA

= Die DOMCURA AG bietet Premi-
um-Deckungskonzepte fir den
privaten und den gewerblichen
Bereich und kooperiert mit tber
5.200 Maklern, Mehrfachagen-
ten, Finanzdienstleistern, Mak-
lerpools sowie Versicherungs-
portalen.

zur Schadenbearbeitung und vertritt die
Interessen ihrer Partner und Kunden
gegeniber den Risikotragern.

Im Jahr 2015 hat die MLP AG die
DOMCURA-Gruppe tbernommen. Der
Wandel von einem inhabergefiihrten
Unternehmen hin zu einem Unterneh-
men im MLP-Konzern bringt vielerlei
Veranderungen mit sich. Die ajco durfte
diese Veranderungen begleiten.

Von der Strategie zur
operativen Umsetzung

Am Anfang der Zusammenarbeit zwi-
schen der ajco und DOMCURA stand
die Uberpriifung der Vision, der mittel-
fristigen Ziele und der zukinftigen
Strategie. ..Die Begleitung und neutra-
le Moderation der ajco in Vorstands- und
Fihrungskraftemeetings aber auch das
Hinterfragen aus der externen Pers-
pektive haben uns geholfen, unsere
Gedanken zu strukturieren, im Kreis
der Fihrungskrafte zu diskutieren und
schlieBlich festzuhalten,” so Horst-
Ulrich Stolzenberg, Vertriebs- und
Marketingvorstand der DOMCURA AG.

Horst-Ulrich Stolzenberg, Vorstand Vertrieb
und Marketing der DOMCURA AG

Nach den strategischen Uberlegungen
folgten Uberpriifungen und Optimie-
rungen im Ressort Vertrieb: Mit einer
groflangelegten Vertriebspartnerbefra-
gung wurden Status und Bedarfe bei
den Vertriebspartnern aufgenommen.
Nicht nur fir die Partner gab es dabei
etwas zu gewinnen. Die Auswertung
brachte wichtige Erkenntnisse - sowohl

dariber, was bereits gut ist, als auch
dariiber, was in Zukunft noch besser
gemacht werden kann.

Parallel wurden Vertriebsgebiete
Uberprift sowie eine neue Vertriebs-
partnersegmentierung und damit
verbundene neue Betreuungsmodelle
erarbeitet. Das Vertriebsreporting wur-
de komplett neu aufgebaut mit dem
Ziel, Potenziale besser zu erkennen
und Vertriebspartner entsprechend zu
betreuen.

.Freund des Maklers“

DOMCURA stellt einen hohen Anspruch
an sich selbst und nimmt sich insbeson-
dere gegeniiber den Vertriebspartnern
in die Verantwortung. Als ,,Freund des
Maklers” unterstiitzt DOMCURA die Ge-
schaftsmodelle ihrer Vertriebspartner
mit Premiumprodukten und -services.
Um diesem Anspruch nachzukommen,
wurde 2018 eine umfassende Direkt-
marketingkampagne rund um die DKM,
die wichtigste Branchenmesse fiir Ver-
sicherungen, erarbeitet. Neben einer
eigenen Kampagnen-Website wurden

zielgruppengerechte E-Mails versen-
det, die den Spannungsbogen zu den
neuen DOMCURA-Produkten aufge-
baut haben. Erstmalig wurde dies durch
Social Media-Aktivitaten auf Twitter,
Facebook, XING und LinkedIn unterstitzt.

Resiimee

2018 wurde im Vertrieb der DOMCURA
viel geleistet. Das zeigen auch die
Zahlen: Ob Messebesucher oder neue
Antrage - die Zuwachsraten sind pha-
nomenal. Dass die ajco dazu einen
wesentlichen Beitrag leisten konnte,
bestatigt Horst-Ulrich Stolzenberg.
.Die ajco ist flir uns ein kritischer und
wertvoller Sparringpartner. Zusammen
haben wirviele Ideen diskutiert, einige
verworfen, wichtige umgesetzt. Auf3er-
dem konnten wir mit der ajco von der
Strategiefindung bis in die operativen
Tiefen gehen. Bei allen Entscheidungen
standen die Berater an unserer Seite
und haben wertvollen Input geliefert.
Nicht nur wenn es um Vertriebsfragen
geht, werden wir auch in Zukunft auf die
Expertise der ajco zuriickgreifen.” m

ZWEI PROJEKTE, EINE PARTNERSCHAFT = MIFID Il unp TESTING BEIM BANKHAUS AucusT LENZ

m vergangenen Jahr erarbeitete die

ajco zusammen mit dem Bankhaus

August Lenz eine vertriebsnahe

Umsetzung der regulatorischen
MiFID II-Richtlinie. Ein Jahr spater be-
richten EU und mitunter auch Wissen-
schaft, Presse und Finanzdienstleister
selbst von vielseitigen Problemen bei
der Umsetzung. Diese Tatsache zeigt
auch, dass mit der Ausweitung der
regulatorischen Vorgaben gleichfalls
der Aufwand fiir die Qualitatssicherung
bei den europaischen Finanzdienst-
leistern gestiegen ist. Beim Bankhaus
August Lenz spiegelt sich das nicht
nur im aktuellen Testing-Projekt mit
der ajco wider.

Den Kunden im Blick

Auf das Inkrafttreten von MiFID Il folgte
notwendigerweise eine Ubergangspha-
se. Was in der Debatte meist zu kurz
kam, war namlich die Kundenperspek-
tive: Nachbesserungen waren auch Re-
aktionen auf das Kundenfeedback, das
Banken im Zuge der Umstellung be-
kommen haben. Das Bankhaus August
Lenz hat nicht nur die regulatorischen
Anforderungen erfillt, sondern das Ge-
setz zum Anlass genommen, um mit
der Unterstiitzung der ajco die Unter-
nehmensprozesse zu durchleuchten
und zu verbessern. So wurden einige
komplexe Strukturen Uberarbeitet sowie
intuitiver und transparenter gestaltet.

BANKHAUS
AUGUST LENZ

Die personlichste Privatbank

® Das Bankhaus August Lenz ist
Teil der Mediolanum Banking
Group, deren iber 5.000 Family
Banker® europaweit mehr als
einer Million Kunden Bank-,
Finanz- und Versicherungslo-
sungen bieten.

Der Sales-Bereich des Bankhaus August
Lenz freut sich Uber entsprechend viel
positives Kundenfeedback.

Testing - Sicherung von
Qualitatsstandards

Durch die regulatorischen Vorgaben ist
auch der Aufwand fur die Qualitatssi-
cherung gestiegen. ..Die Sensibilitat fir
regulatorische Themen steigt sowohl
aufgrund der Tragweite mancher Vor-
gaben, nicht zuletzt aber auch aufgrund
der Haufigkeit, die wir im Bankenumfeld
registrieren”, sagt Vincent Bielke, Head
of IT & Business Platforms beim Bank-
haus August Lenz. Das spiegelt sich auch
im Testing-Projekt mit der ajco wider.
Beim Bankhaus August Lenz hat
man das Thema Testing abteilungs-
tibergreifend verankert. Die Umset-
zung managt die ajco. So wurden die

relevanten Stakeholder fir das Thema
sensibilisiert, FAQs und Unterlagen er-
arbeitet und bereitgestellt, Schulungen
durchgefihrt, sowie Dokumentations-
regeln definiert.

Neben der Implementierung der Me-
thodik zur Einfiihrung einer Testing-Soft-
ware, etablieren die ajco-Consultants
auch die Software selbst - sowohl durch
den taglichen Umgang als auch durch
die Durchfiihrung der Tests. ., Das Testing
lauft mittlerweile so gut, dass selbst
Skeptiker aktivden Knowhow-Transfer
von den ajco-Kollegen initiileren. Wenn
ein gutes Beispiel Schule macht, dann
werden die richtigen Ideen auch in die
Breite getragen”, resiimiert Bielke den
aktuellen Projektstatus. u

IDD-KoNFORME BERATUNGSUNTERSTUTZUNG BEI DER ZSH

naloge, papiergebundene Be-

ratungsprozesse sind Relik-

te, die im modernen Vertrieb

kaum mehr Akzeptanz fin-
den. Oft sind sie unstrukturiert, wenig
aussagekraftig oder gar unvollstandig.
Sie verzogern Folgeprozesse und sind
nicht zuletzt aufgrund regulatorischer
Anforderungen wie der EU-Richtlinie
IDD (Insurance Distribution Directive)
unzureichend. Die ZSH erarbeitete
darum gemeinsam mit der ajco eine
IT-basierte Beratungsunterstiitzung,
die den heutigen Anforderungen uber
alle Glieder der Wertschopfungskette
hinweg gerecht wird.

An welchen Radchen drehen?

Fir ZSH stellte sich zunachst die Frage,
ob man das Rad selbst erfindet oder ob
der Markt nicht schon ein geeignetes
bietet: Sollte man auf eine hauseigene
Entwicklung zuriickgreifen, um konzern-
Ubergreifende Synergien bei der Admi-
nistration oder dem Berater-Frontend
zu nutzen? Oder gab es eine externe
Losung, die alle Anforderungen erfullt

Manfred Gorg,
Geschaftsfiihrer der ZSH

und sich smartin die eigenen Strukturen
integrieren lasst? Und welche Konse-
quenzen hatte die eine oder die andere
Entscheidung fir die eigenen Prozesse,
Kapazitaten und Mitarbeiter?

Aus diesen Fragen ging ein Auftrag
an die ajco hervor: In Zusammenarbeit
mit den relevanten Abteilungen inner-
halb der ZSH ein Pflichtenheft fir die
neue Software zu entwerfen, den Markt

1. Pflichtenheft

3. Vertraulichkeitserklarung

5. Detaillierter Fragenkatalog

7. Anbieterprasentation

9. Workshop

2. Marktiberblick

4. Anforderungskatalog

6. Auswertung & Shortlist

8. Vorentscheidung 10. Entscheidung

Exemplarische Darstellung eines methodischen Auswahlprozesses

zu sichten und die Kosten abzuwagen
- ohne dabeidie IT-Strukturen, die Un-
ternehmensprozesse oder die Wiinsche
der Nutzer aus dem Blick zu verlieren.

Einblicke in einen methodischen
Auswahlprozess

Die ajco hat Softwarehersteller identifi-
ziert und zunachst eine geeignete Ver-
traulichkeitserklarung fir das Projekt
abgesetzt. Die Anbieter erhielten einen
Anforderungskatalog, um Framework
und Komplexitat des Projektes abschat-
zen zu konnen. Erst danach wurde ein
detaillierter Fragenkatalog versandt.
Die Antworten wurden mittels eines
Scoringmodells der ajco bewertet, ge-
wichtet und in eine Shortlist Gberfihrt.
Fiur die Bietervorstellung wurde genau

www.ajco.de

definiert, was wie prasentiert werden
soll, damit die Entscheidungstrager bei
der ZSH passende Antworten auf ihre
Fragen erhielten. AnschlieBend orga-
nisierte die ajco noch einen Workshop,
in dem Hersteller und Nutzer zusam-

ZSH

® Die ZSH berat seit Giber 40 Jah-
ren insbesondere Zahnmediziner
und andere Freiberufler sowie
kleinere Unternehmen rund
um die Themen Finanzen, Ab-
sicherung, Zukunftsplanung und
Immobilien.

menkamen, um auch einzelne Anfor-
derungen zu diskutieren und Lésungen
auszuloten. Am Ende stand ein muster-
hafter Prozess, der der Konzernleitung
als Entscheidungsgrundlage diente.

Gemeinsam entscheiden

.Wir arbeiten schon mehrere Jahre
lang mit der ajco zusammen. Die Be-
raterinnen und Berater kennen unser
Unternehmen, schatzen unsere Ide-
en ein und erganzen sie. Im Zuge des
Ausschreibungsprozesses haben wir
die fiir uns passende IDD-konforme
Losung zur Beratungsunterstiitzung
gefunden und dabei zukiinftige Veran-
derungen unserer IT-Landschaft im
Blick behalten”, restimiert Manfred
Gorg, Geschaftsfihrer der ZSH. n
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TEAMWORK INTERN = AJCO-HAuUS UND PROJEKTSTANDORTE

as Jahr 2018 war fir die ajco
voller Lehrstiicke in Sachen
Teamarbeit. Die Berater und
Beraterinnen der ajco durften
nicht nur in der Zusammenarbeit mit
ihren Kunden zusammenschweif3ende
Herausforderungen meistern und ge-
meinsame Erfolgserlebnisse feiern.
Auchinnerhalb der ajco selbst war vieles
in Bewegung: ,Wir wissen nicht erst
seit gestern, dass die Geschaftsbe-
reiche, die wir in unserem ajco-Haus

VERTRIEBSSTRATEGIE

MODELLE
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VERTRIEBS-
PROZESSE
VERGUTUNGS-

EIGENE IT

Das ajco-Haus mit seinen drei Saulen

definiert haben, viel flexibler sind, als
es die Saulen suggerieren. Auch im
vergangenen Jahr haben wir gesehen,
auf wie vielen Gebieten wir Leute mit
speziellem Knowhow haben, die wir
immer wieder sinnvoll in verschiede-
ne Projekte einbinden konnten”, sagt
Martin Ehret, Geschaftsfiihrer der ajco.

Das Leistungsspektrum der ajco
bleibt auf diese Weise im wahrsten Sinne
eine ganzheitliches, das den heutigen
Anforderungen an erfolgreiche Projekt-

+ Aachen + Frankfurt an der Oder + Monchengladbach

+ Ansbach + Grafelfing + Mihlheim

+ Berlin + Hamburg + Miinchen

+ Bremen + Hamm + Miinster
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arbeit Rechnung tragt. Beispielsweise
sind die Projektstandorte der ajcoinden
vergangenen Jahren nicht nur quantita-
tiv gewachsen, sondern auch deutlich
vielfaltiger geworden. Heute berat die
ajco unterschiedlichste Kunden: vom
groBen DAX-Unternehmen bis zum re-
gional vernetzten Mittelstandler, vom
Finanzdienstleister bis zum Herstel-
lungsspezialisten, von Grof3britannien
bis Russland oder von Deutschland
bis Bulgarien. u
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VANILLESCHAUM AN ZIMTEIS MIT HEIDELBEEREN, MANDEL-CRUMBLE UND HEIDELBEER-GIN

Zimteis

1. Alle Zutaten in einen Topf geben und
bei mittlerer Hitze mixen. (Alternativ
fiir 20 Minuten bei 80°C in der Ther-
momix geben und mixen lassen.)

2. Mischung durch ein feines Sieb pas-
sieren und in einer Eismaschine frie-
ren lassen.

3. Alternativ: Nicht zu siiles Zimteis
kaufen.

Mandel-Crumble

1. Alle Zutaten miteinander vermengen
und zu Streuseln zerkleinern.

2.Bei 180°C backen, bis die Streusel
goldgelb sind.

3. Die Streusel zur Seite stellen und
abkiihlen lassen.
(Schokoladenliebhaber dirfen die
Halfte des Crumble vorher mit etwas
geschmolzener Kuvertiire mischen.)

Vanilleschaum
1. Joghurt, Sirup und Sahne mischen.
2. Die Vanilleschote auskratzen und das
Mark in die Sahnemischung geben.
Abschmecken.
3. Mischung in eine Gaspatrone oder
Spritztite geben und kaltstellen.

Heidelbeeren

1. Zucker und Wasser in einem Topf
karamellisieren. Wenn der Zucker
bernsteinfarben ist, mit Heidel-
beer-Gin abloschen (alternativ mit
handelsiiblichem Gin).

2. Heidelbeerpiiree und Heidelbeeren
zugeben. Starke mit kaltem Wasser
anrihren und die kochende Flissig-
keit abbinden.

3. Zitronenabrieb hinzugeben und even-

tuell mit weiterem Heidelbeer-Gin
abschmecken.

Serviervorschlag
1. Den Boden einer Nachtischschale groBziigig mit den Heidelbeeren bedecken.

2. Das Zimteis in Kugeln portionieren und in der Mitte der Schale platzieren.

3. Mit einer Vanilleschaumhaube abrunden und mit dem Crumble bestreuen.
Guten Appetit!

Zutaten fiir 5 Personen

Fiir das Zimteis

125 g Milch, 125 g Sahne, 75 g
Zucker, 40 g Glucose, 4 bis 5 Eigelb,
2 gestrichene Teeloffel Zimt

Fiir den Mandel-Crumble

65 g Mehl, 40 g gemahlene Mandeln,
40 g Zucker, 2 Pck. Vanillezucker,
40 g flissige Butter

Fiir den Vanilleschaum

100 g Joghurt, 50 ml Mandelsirup,
225 g Sahne, Mark von Y2 Vanille-
schote, 1 Gaspatrone bzw. Spritztite

Fiir die Heidelbeeren

50 g Zucker, 50 ml Wasser, Heidel-
beer-Gin, 150 g Heidelbeerplree,
350 g Heidelbeeren, 1 EL Starke,
Abrieb von 2 Zitrone
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