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Interview mit Andreas Waespi, CEO Bank Coop und Beat Lehmann,

CEO Sourcag

1. Was ist der Grund flir den
Entscheid der Bank Coop, den
Zahlungsverkehr und die
Wertschriftenabwicklung an
ein externes Unternehmen zu
Ubertragen?

Andreas Waespi: Die Bank Coop
will sich in Zukunft noch starker
auf die Kundinnen und Kunden
konzentrieren. Wir wollen zu
einer Vertriebsbank werden. Dies
bedeutet fur uns, diejenigen
Dienstleistungen  auszulagern,
welche in einem grdsseren
Verbund besser erbracht werden
kénnen. Mit der Sourcag setzen
wir auf einen Partner, der Uber
langjahrige Erfahrung und hohe
Effizienz im Bereich Zahlungs-
verkehr und Wertschriftenab-
wicklung verflgt.

2. Warum hat sich die Bank
Coop fur die Sourcag AG
entschieden?

Andreas Waespi: Hierfur gibt es
zwei Grinde. Erstens sind wir

Uberzeugt, dass wir mit der
Sourcag einen erfahrenen,
zuverlassigen Partner ausge-

fair banking

wahlt haben, der heute und in
Zukunft  eine  professionelle
Abwicklung unserer Zahlungs-
verkehrs- und  Wertschriften-
dienstleistungen  gewahrleisten
kann. Zweitens handelt es sich
bei der Sourcag um eine
Tochtergesellschaft der Basler
Kantonalbank. Die Basler Kan-
tonalbank, unsere Muttergesell-
schaft, hat 1998 gemeinsam mit
der Basellandschaftlichen Kan-
tonalbank das Dienstleistungs-
zentrum Sourcag gegrundet und
wickelt seither den Zahlungs-
verkehr und die Wertschriften-
administration Uber das Unter-
nehmen ab. Da ist es eine
logische Konsequenz, dass wir

diese Synergien im Konzern
nutzen.
3. Welche Dienstleistungen

wird die Sourcag in Zukunft fur
die Bank Coop abwickeln?

Beat Lehmann: Bereits heute
erbringen wir fir die Bank Coop
im Bereich Business to Business
Informatikdienstleistungen (Help
Desk 1st-Level Support). Mit dem
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Entscheid werden nun ab Ja-
nuar 2009 die gesamten Back-
office-Services der beiden
Dienstleistungsgruppen Zah-
lungsverkehr und Wertschrif-
tenadministration in der Sour-
cag erbracht.

4. Die Bank Coop arbeitet
heute noch auf einer Eigen-
entwicklung, die Sourcag AG
auf anderen Bankenplattfor-
men. Wie kodnnen Skalen-
effekte geschaffen werden?

Beat Lehmann: Die Sourcag
wird sich in einer ersten Phase
um eine optimale Integration
der Personen in die
Organisation kimmern. Die
Personen begleiten zudem die
Migration auf Avalog im
Rahmen des Projektes der
Muttergesellschaft ,Basler
Kantonalbank’. Es hat sich
herauskristallisiert, dass das
Erlernen  der  Abwicklung
bestehender Bankenprozesse
auf unterschiedlichen
Systemen keine Unwagbarkeit
fur unsere  Mitarbeitenden



darstellt. Skaleneffekte sind nach
der Integration, nach den
realisierten Prozessop-
timierungen, spatestens jedoch
nach Abschluss der Migration auf
Avaloq zu erwarten.

5. Die Sourcag hat kuirzlich
erst  Dienstleistungen  der
Genfer Kantonalbank Uber-
nommen. Nun folgt bereits die
Bank Coop. Wie kann bei
einem so schnellen Wachstum
eine  hohe Qualitat der
Dienstleistungen sichergestellt
werden?

Beat Lehmann: Es ist richtig,
dass wir gerade zu Beginn die-
ses Monates den Zahlungs-
verkehr der Genfer Kantonalbank
erfolgreich bernehmen konnten.
Das zuséatzliche zu verarbeitende
Volumen der Genfer Kantonal-
bank bedingte vorgéngig organi-
satorische und strukturelle Ande-
rungen, welche ein nachhaltiges
Wachstum unterstiitzen und eine
gesunde Basis fur die Integration
weiterer Kunden darstellt.

6. Welche Vorteile haben die
Kunden der Bank Coop von
dieser Massnahme?

Andreas Waespi: Der Kundschaft
kénnen wir mit der Auslagerung
an einen Verarbeitungsspezia-
listen eine noch professionellere
Abwicklung der Zahlungsver-
kehrs- und Wertschriftendienst-
leistungen garantieren — und
zwar heute und in Zukunft. FUr
uns ist ganz entscheidend, dass
die Kundschaft  von der
Auslagerung profitiert, denn als
Vertriebsbank steht die
Zufriedenheit unserer Kundinnen
und Kunden im Zentrum und
damit ist eine hohe Qualitat un-
serer Servicepartner entschei-
dend.

7. Welchen Nutzen haben die
beiden Partner durch diese
Massnahme?

Medienmitteilung Bank Coop

Andreas Waespi: Hier gibt es
zwei wichtige Nutzen. Erstens
den bereits angesprochenen
Vorteil flir unsere Kundschaft
durch die hohe Qualitat und
Effizienz der Sourcag. Zweitens
kann die Bank Coop durch die
Auslagerung die Kosten
optimieren.

Beat Lehmann: Die Sourcag
kann sich mit diesem Entscheid
ihre Position als Verarbeitungs-
zentrum fur Avalog-Banken star-
ken. Somit werden wir zum Ver-
arbeitungszentrum fir die beiden
etablierten Bankenplattformen
Finnova und Avaloq. Wir hoffen
natirlich mit Neukunden und den
erfolgreichen Ubernahmen ihrer
BPO-Dienstleistungen das Ver-
trauen im Markt nachhaltig zu
starken. Mit den zusétzlichen
Transaktionsvolumen werden wir
zu einem der ganz wichtigen
Player im Markt.

8. Von der Auslagerung sind
40 Mitarbeitende der Bank
Coop betroffen. Was bedeutet
dies fur die Mitarbeitenden und
wie lauft der Ubernahme-
prozess ab?

Andreas Waespi: Es wird ein Be-
triebsiibergang stattfinden. Das
heisst, die Sourcag ubernimmt
die Arbeitsverhéltnisse der Bank
Coop.

Beat Lehmann: Die Angebote
werden attraktiv sein und den
Mitarbeitenden zusatzlich lang-
fristige Perspektiven in einem
interessanten Unternehmen
bieten, dass sich stetig
vergrossert. Wir setzen unsere
Wachstumsstrategie zurzeit
erfolgreich fort — um diese
realisieren zu kénnen, brauchen

wir jeden einzelnen Mitar-
beitenden.

9. Durch diese Betriebs-
Ubergabe wachst der Mitar-

beiterbestand der Sourag AG
um ca. 25%. Wie kann eine gu-

te Integration der Bank
Coop-Mitarbeitenden sicher-
gestellt werden?

Beat Lehmann: Fir die kom-
mende Zeit verfolgen wir die
Integration der neuen Mitar-
beitenden mit hdchster Priori-
tat. Auch fir das bestehende
Personal der Sourcag wird
diese Aufstockung ein wichti-
ges Ereignis sein. Wir missen
deshalb mit viel Empathie und
Sensitivitat diese beiden Kultu-
ren verschmelzen und die Per-
sonen zusammenfihren. Fur
die Integration wurde deshalb
ein spezifisches Programm
ausgearbeitet.

10. Welche Ziele verfolgen
beide Institute in den néachs-
ten Jahren?

Andreas Waespi: Die Bank
Coop mdéchte sich noch starker
auf die Betreuung ihrer Kund-
schaft konzentrieren und die-
ses Kerngeschéaft weiter aus-
bauen. Hierzu gehért auch die
Ausweitung unserer Angebote
fur spezielle Zielgruppen wie
zum Beispiel Frauen, die
Kundschaft 50plus sowie KMU.

Beat Lehmann: Die Sourcag
will ihre Position im Markt
nachhaltig starken und mittel-
fristig als Nummer 1 in ihrem
Bereich agieren.
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