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Im Interview erklart Gagdas Gandar, Managing Director Europe beim
weltweiten Identitatsuberprifungs- und Adressmanagement-Anbieter
Melissa, wie professionelle Datenqualitatsiésungen fir mehr
unternehmerische Wirtschaftlichkeit sorgen.
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Cagdas Gandar

Alter: 44 Jahre
Familienstand: verheiratet,
ein Sohn

Werdegang: Studium zum
Diplom-Betriebswirt (FH),
seit 2013 bei Melissa,
zuvor bei Addressdoctor
An Informatica Company
Derzeitige Position: Managing
Director Europe
Fotokonzept, Layout und Produktion: Interessen: Familie, Fupball,
MEDIENHAUS Verlag GmbH Kino, Reisen
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ID: Herr Gandar, in welchem
Segment ist Melissa tdtig?

Cagdas Gandar: Melissa Data wurde
1985 in den USA gegriindet. Alles
begann mit dem Thema , Direkt-
marketing® — nicht weiter verwun-
derlich, da die USA als Vorreiter
im Marketingbereich gelten. Dar-
aus entstand nach einiger Zeit in
enger Zusammenarbeit mit dem
United States Postal Service
(USPS), der Postbehorde der Verei-
nigten Staaten, eine Adressvalidie-
rungs-Software. Diese Entwick-
lung hat sich dann {iber die Jahre
internationalisiert: Wir konnten
immer mehr Lander abdecken und
betreiben heute diverse internatio-
nale Offices, von denen aus unsere
Produkte vertrieben werden.

ID: Wie sehen Ihre Losungen aus?
Gandar: Wir sind spezialisiert im Be-
reich der Datenvalidierung, spezi-

~ell im Adress- bzw. dem Kontakt-

datenmanagement. Unsere Kern-
kompetenz ist besonders die Ad-
ressdatenvalidierung. Dazu zahlt
natiirlich auch, dass wir E-Mail-
Adressen und Telefonnummern
verifizieren und sogar IP-Adressen
lokalisieren konnen. Unsere Aus-
richtung ist ganz entschieden inter-
national, d.h. mit unseren Tools
bieten wir Losungen fiir die ganze
Welt an. Zu diesen Kern-Tools
kommen noch verschiedene Ergian-
zungen hinzu - Features wie z.B.
die sehr populdre Autovervollstan-
digung. In dieser Funktion spiegelt
sich die sogenannte Google-Men-
talitat wider, d.h. Nutzer mochten
kaum noch Zeit darauf verwenden,
ganze Adressen in eine Maske ein-
zutippen, sondern bevorzugen es,
wenn das Tool qualifizierte Vor-
schlage unterbreitet. Daneben ge-
winnen in Bereich der Adressvali-
dierung auch z.B. Geokoordina
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,Nutzer mOochten kaum noch Zeit darauf verwenden, ganze
Adressen in eine Maske einzutippen, sondern bevorzugen es,
wenn das Tool qualifizierte Vorschlage unterbreitet.”

weiter an Bedeutung. Diese bieten
wir im selben Web Service Call an,
um die Adressen zusatzlich mit
Standortinformationen anzurei-
chern. So konnen in der Folge z.B.
die Routenplanung oder Risikobe-
wertung optimiert werden — die
Einsatzszenarien sind somit breit
gefichert.

ITD: Wer sind die Hauptnutzer Ihres
Produkts?

Gandar: Im Prinzip alle Unterneh-
men, die ihre eigenen Daten erhe-
ben und diese validieren mochten.
Das iibergreift samtliche Branchen
und UnternehmensgroBen: von der
kleinen Marketingagentur bis hin
zum Grof3konzern. Besonders
stolz sind wir an dieser Stelle na-
tiirlich auf unseren Referenzkun-
den Siemens, der als multinationa-
ler Konzern internationale Daten
zu pflegen hat.

Es gibt kaum noch Unternehmen,
die nicht mit Daten arbeiten.
Bricht man es runter, kann man
unsere Losungen dementsprechend
etwa in klassischen Customer-Re-
lationship-Management- (CRM)
oder Enterprise-Resource-Plan-
ning-Systemen (ERP) finden. Sehr
stark vertreten sind wir naturge-
méal im E-Commerce: Bestellt ein
User z.B. etwas in einem Online-
Shop, ist es praktisch, wenn die
Adressmaske sich via Autocomple-
tion vervollstandigt. Hier schlief3t
sich der Kreis zur User Experience
(UX), denn wir tragen dadurch zu
einer verbesserten Nutzererfah-
rung dieses Einkaufsprozesses bei.
ITD: Thr Bereich orientiert sich stark
an der Erfahrung der Nutzer. Inwie-
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weit nehmen Sie hier bei der
Gestaltung der Oberfldchen und
Masken Einfluss?

Gandar: Eine interessante Frage, denn
schauen Sie: Unsere Losung ist
kein Stand-Alone-Produkt und hat
somit auch keine Nutzeroberflache
im eigentlichen Sinne. Unser Tool
ist immer in eine andere liberge-
ordnete Branchen-Software inte-
griert. Nutzen die Kunden also ein
CRM-System - etwa Salesforce
oder MS Dynamics —, ist das Tool
eingebettet, d.h. man sieht es nicht
direkt. Legt aber ein Nutzer eine
Adresse an, wird diese im Hinter-
grund automatisch korrigiert, stan-
dardisiert und ins richtige Format
gesetzt. Unser Business ist folglich
eher ein indirektes und wir setzen
viel auf die Zusammenarbeit mit
anderen Partnern, deren Losungen
ebenfalls in ein bestehendes Sys-
tem integriert werden konnen.
Uberall, wo mit Adressen gearbei-
tet wird, kann unsere Losung ein-
gesetzt werden.

Wir bieten aber auch ein spezielles
Tool zur Namensanalyse, das An-
wendern die Nutzung deutlich er-
leichtert. Dieses Analyse-Tool
kann feststellen, welches in einer
Kombination der Vor- und welches
der Nachname ist. Gerade bei in-
ternationalen Daten konnen Nut-
zer das oft nicht unterscheiden —
manchmal ist ihnen nicht einmal
klar, ob es sich um einen méannli-
chen oder weiblichen Vornamen
handelt. Mit unserer Losung lassen
sich Argernisse wie die falsche An-
sprache potenzieller Kunden recht
gut ausschlieBen.

ITD: Wie haben Sie personlich

zu Melissa gefunden und was hdlt
Sie dort?

Gandar: Ich bin iiber einige kleinere
Umwege zum Unternehmen gesto-
Ben. Zunachst habe ich eine Be-
rufsausbildung im Hotelfach ge-
macht und anschlieBend Betriebs-
wirtschaft studiert. Danach fing
ich dann bei Informatica als Mana-
ger fiir die Hotel- und Tourismus-
branche an und wurde dann Key
Account Manager. Meine [T-Affi-
nitat reicht weit zuriick, so dass ich
mein Know-how dort gut einbrin-
gen konnte. 2013 habe ich schlief3-
lich bei Melissa angeheuert und
von Anfang an den Standort
Deutschland mit aufgebaut.

Mich spricht vor allem der interna-
tionale Charakter des Unterneh-
mens an. Daneben machen die
komplexen technologischen Frage-
stellungen, mit denen wir uns be-
fassen und die wir stdndig auch
vermitteln miissen, meine Arbeit
anspruchs- und reizvoll. Wir ver-
stehen uns auch als Consultants
unserer Kunden.

ITD: Daten sind wechselweise das
neue Gold, Ol oder Wasser — die
Erzdhlung ist bekannt. Kénnen
Unternehmen tiberhaupt ,zu viele®
Daten haben?

Gandar: Daten sind natiirlich sehr
wichtig und sie werden immer
wichtiger, das steht fest. Nichtsdes-
toweniger konnen Unternehmen
auch zu viele Daten erheben. Es
geht nicht darum, mehr Daten zu
sammeln und dann automatisch
auf dieser Basis mehr Erfolg zu
haben. Es geht vielmehr darum,
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,Es geht darum, unter datenschutzfreundlichen
Bedingungen relevante Daten zu erheben, die gewissen
Kontrollmechanismen standhalten und gultig sind.“

unter datenschutzfreundlichen Be-
dingungen relevante Daten zu er-
heben, die gewissen Kontrollme-
chanismen standhalten und giiltig
sind.

ITD: Was droht, wenn Unternehmen
zu viele Kundendaten erheben?
Gandar: Daten werden erhoben und
analysiert, um daraus schlussend-
lich auch gewisse Handlungsemp-
fehlungen abzuleiten. Sind die Da-
ten von vornherein nicht valide,
kann dies zu falschen Annahmen
fiihren. Daneben konnen zu viele
Daten auch zu einer Kostenexplo-
sion fiihren - je mehr Daten vorge-
halten werden miissen, desto teu-
rer wird es. Heutzutage werden na-
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tlirlich die Daten oft auch nicht
mehr zentral an einer Stelle abge-
legt, sondern es entstehen Datenin-
seln bzw. -silos. Miissen diese dann
zusammengefiihrt und eventuell
im Nachgang noch validiert wer-
den, wird es schnell sehr aufwéin-
dig, die erhobenen Daten in einen
urbaren Zustand zu bringen.

ITD: Weshalb lohnt sich also eine
professionelle Kundendatenmanage-
ment-Losung?

Gandar: Unternehmen brauchen na-
tiirlich eine dedizierte Kundenda-
tenstrategie, sonst werden sie frii-
her oder spater dem Wettbewerbs-
druck nicht mehr standhalten kon-
nen. Eine solche Strategie zunéchst
einmal zu formulieren, ist — zu-
mindest am Anfang - das A und
O. Die meisten Unternechmen ha-
ben bereits eine eigene CRM-Stra-
tegie, die nicht zuletzt von der in-
dividuellen GroBe, den Produkten
und den Geschaftszielen abhangt.
Heutzutage ist es so, dass sich
CRM-Strategien vorwiegend an
den Kundenbediirfnissen orientie-
ren — Stichwort: Customer Journey.
ITD: Welches sind vermeidbare Feh-
ler, die Unternehmen machen, wenn
es um das Verwalten von Kunden-
daten geht, und wie kann man diese
beheben?

Gandar: Eine falsche Anrede zu wih-
len oder die Namen zu vertau-
schen ist, wie bereits angespro-
chen, natiirlich drgerlich. Auch Ad-
ressformate habe ich in der Praxis
schon in jeder erdenklichen Form
erlebt; so habe ich z.B. auch schon
mit Kunden telefoniert, die ihre ei-
gene Adresse falsch schreiben.

Eines der Probleme, das Unterneh-
men mit unserer Losung beseitigen
mochten, sind zu hohe Kosten. Al-
leine das Aufsetzen unseres Tools
bringt ihnen einen direkten Return
on Investment (ROI).

ITD: Kann ein professionelles
Kundendatenmanagement auch zur
Betrugsprdvention beitragen?

Gandar: Ja, denn zum einen kann
man schon am Punkt der Daten-
erfassung eine kostengiinstige
Plausibilitatspriifung durchfiihren
und feststellen, ob z.B. Fake-Na-
men wie ,Micky Maus“ genutzt
werden. So spart man sich teure
Checks, wie sie externe Anbieter
im Nachhinein durchfiihren.
Auch Bonitats- oder Scoring-
Checks, die mit Kosten verbunden
sind, braucht man fiir Fake-Adres-
sen gar nicht erst einholen, wenn
die Datenbasis sauber ist. Diese
erste Namens- und Adressanalyse
ist nicht personenbezogen, son-
dern priift nur, ob ein Datensatz
stimmig ist: Ist es plausibel, dass
eine Person mit dem Namen XY
in der MarktstraBBe 5 in Liibeck
wohnt? Hier ist auch direkt eine
Liste integriert, die beliebte Fake-
Namen und vulgire Ausdriicke er-
kennt. Beim Adresscheck haben
wir ein weltweites Netzwerk von
Datenlieferanten, bei denen wir
offizielle Referenzdaten lizensie-
ren und sie fiir unsere Kunden re-
gelméaflig updaten, so dass diese
sich nicht mehr darum kiimmern
miissen.

In diesem Kontext bieten wir auch
eine digitale Identitatspriifung als
Produkt an: Im Anschluss an die

->
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Flexibel, effizient und sicher:

Digitales Vertragsmanagement
mit Losungen von DocuSign

> Video-Calls, Kollaborations-Tools und Messaging-Apps:
Heutzutage ist das Arbeiten von daheim fiir
viele Arbeitnehmerinnen und Arbeitnehmer
schon fast zum Alltag geworden. Eine aktuelle
Studie von DocuSign bestatigt, dass sich bei-
spielsweise Mitarbeiter in mittelstindischen
Unternehmen hybride Arbeitsmodelle wiin-
schen und gern durchschnittlich 2,5 Tage pro
Woche auBerhalb des Biiros arbeiten moch-
ten. Unternehmen sind zumindest teilweise
durchaus aufgeschlossen, flexible Arbeitsmo-
delle auch langfristig zu etablieren. Die not-
wendige Grundlage dafiir sind jedoch ebenso
flexible, digitale und sichere Prozesse. Sobald
beispielsweise wichtige Dokumente und Ver-
trdge unterschrieben werden miissen, wird
dies von Homeoffice zu Homeoffice schnell schwierig.
Und auch die Abstimmung im Vorfeld zu Vertridgen
wird uniibersichtlich, wenn dabei etwa zwischen Tele-
fonaten, Chat-Tools und E-Mails hin und her gewech-
selt wird. Digitales Vertragsmanagement, wie es Docu-
Sign ermoglicht, fiihrt dagegen alle Aspekte rund um
Vertrdage unter einem Dach (bzw. auf einer Plattform)
zusammen und ermoglicht somit auch einen umfassen-
den Uberblick fiir alle Beteiligten.

Digitales Vertragsmanagement beinhaltet dabei viel
mehr als ,nur“ elektronische Unterschriften: Es gibt
vielfidltige Anwendungen fiir verschiedene Branchen,
wie etwa eSignature, Dokumentenerstellung, soge-
nannte Clickwrap-Vereinbarungen bis hin zu Zahlun-
gen, die direkt mit der Unterschrift angefordert werden
konnen. Mithilfe von KI konnen Vertrige zudem um-
fassend analysiert werden. DocuSign bietet all diese
Losungen in seiner ,,Agreement Cloud” an.

Sicherheit und Datenschutz
sollten oberste Prioritat haben

Zwei Aspekte haben hochste Prioritdt, wenn es um
Vertrége geht: Sicherheit und Datenschutz. Manche den-
ken vielleicht, dass ,digital“ gleichzeitig auch ,unsiche-
rer” bedeutet. Es ist jedoch das Gegenteil der Fall - vor-

ausgesetzt, dass die genutzten Losungen strengen Sicher-
heitsstandards entsprechen und beispielsweise Daten in
der Cloud verschliisselt werden. Gerade Vertrége enthal-
ten auBerdem viele personenbezogene Daten wie Na-
men, Adressen und weitere vertrauliche Informationen
— deshalb sollten Unternehmen, die auf ein digitales Ver-
tragsmanagement umsteigen wollen, unbedingt darauf
achten, dass dieses auch DSGVO-konform ist.

Die Losungen von DocuSign erfiillen die Vorgaben der
Datenschutz-Grundverordnung und die strengen Sicher-
heitsstandards in der EU, etwa hinsichtlich der Ver-
schliisselung. Somit ist die Cloud-basierte eSignature von
DocuSign in der Aufbewahrung sicherer als Papierdoku-
mente, auf die Unbefugte theoretisch viel leichter einen
Blick werfen konnen. Wenn diese Aspekte beachtet wer-
den, dann sind flexibles Arbeiten und Sicherheit keine
Gegensitze. Vielmehr kdnnen dann selbst personenbe-
zogene Daten iiberall dort verarbeitet werden, wo sich
die Vertragspartner gerade befinden.

Im Zeitalter von Homeoffice und sich d@ndernden
Arbeitsprozessen ist digitales Vertragsmanagement so-
mit eine entscheidende Grundlage fiir die neue Art des
Arbeitens. <
Im Internet: www.docusign.de

DocuSign
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,S0llte es z.B. zu einem Datenverlust kommen,
ist bei einer Cloud-Losung die Downtime meist deutlich
geringer, als es bei einer lokalen Losung der Fall ware.”

Plausibilisierung konnen wir die
Ergebnisse gegen externe Daten-
banken matchen und schauen, ob
es dort einen solchen Eintrag gibt.
So konnen wir z.B. sehen, ob in
Datenbanken wie der Kreditaus-
kunft im Herkunftsland der jewei-
ligen Person bereits ein Eintrag
vorliegt. Das ist im Bereich ,KYC
— Know your Customer” wichtig:
Manche Unternehmen sind ndm-
lich dazu verpflichtet, eine solche
Priifung durchzufiihren. Durch
das ,,Anti-Money Laundering®“-Ge-
setz (AML), also das Anti-Geldwa-
sche-Gesetz, sind zusatzlich in
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Branchen wie dem Finanzsektor
solche Priifungen zwingend.

ITD: Lassen Sie uns tiber die Cloud
sprechen: Gerade in Deutschland
herrscht diesbeziiglich noch etwas
Unsicherheit, denn Daten in die
Cloud zu legen, wird oft mit Auto-
nomieverlust und Sicherheitsfragen
verbunden.

Gandar: Es ist tatsachlich so, dass es
zu meiner Anfangszeit hier noch
sehr viele Bedenken gegeben hat.
Das hat sich in den letzten Jahren
allerdings gelegt und wir beobach-
ten einen ganz klaren Trend zur
Cloud. Die Cloud kann nédmlich

mindestens genauso sicher sein
wie der Serverschrank im Biiro.
Einen hundertprozentigen Schutz
gibt es sicherlich nie, aber man
kann die Vorteile der Cloud nut-
zen. Sollte es z.B. zu einem Daten-
verlust kommen, ist bei einer
Cloud-Losung die Downtime meist
deutlich geringer, als es bei einer
lokalen Losung der Fall ware. Hin-
zu kommt, dass auch die Daten
wesentlich schneller wieder zur
Verfiigung stehen — Stichwort:
Data Recovery.

ITD: Spielen Ihnen — insbesondere als
US-amerikanisches Unternehmen

— die Kunden ihre Verunsicherung
beziiglich der Folgen der EU-DS-
GVO zuriick?

Gandar: Ja, das ist natiirlich so. Oft-
mals hinterfragen hiesige Unter-
nehmen, ob wir uns als amerika-
nisches Unternehmen an die giilti-
gen Datenschutzvorgaben halten.
Wir sind bei diesem Thema aller-
dings gut aufgestellt, denn unsere
Server stehen in Europa, speziell
in Deutschland. Die Anfragen un-
serer europdaischen Kunden laufen
iiber diese Server und werden
auch hier in Europa geroutet. Dar-
iiber hinaus haben wir auch pro-
fessionelle Unterstiitzung durch
externe Datenschiitzer und arbei-
ten bei diesem Thema mit der re-
nommierten Kanzlei Kinast zu-
sammen, die sich besonders auf
den nationalen Datenschutz spezi-
alisiert hat und etliche deutsche
Unternehmen betreut. Zudem ha-
ben wir erst kiirzlich die EU-Stan-
dardvertragsklauseln auf Modul 3
nach Schrems II aktualisiert. Im-
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,Ob KI, Big Data, Smart Data, Data Mining
oder Business Intelligence — saubere Daten
sind tiberall die Voraussetzung.”

mer noch beim Thema ,,DSGVO*
beobachte ich hierzulande viel
ygefahrliches Halbwissen®.

ITD: Konnen Sie das etwas ausfiihren?
Gandar: Gerade am Anfang herrschte
beziiglich der DSGVO groBe Panik
— denken Sie etwa an die vielen
Newsletter-Anfragen, bei denen
man explizit einen Opt-In oder
Opt-Out bestitigen sollte. Das lag
natiirlich an den drakonischen
Strafen, die bei DSGVO-VerstoBen
schnell im Raum stehen. Wir selbst
als Unternehmen begrii3en, dass
es nun ein klares européisches Re-
gelwerk gibt, an dem man sich ori-

entieren kann. Dementsprechend
unterzeichnen wir mit all unseren
Kunden einen Auftragsdatenverar-
beitungsvertrag nach der DSGVO
und handigen technisch-organisa-
torische MaBnahmen hierfiir aus.
Zusatzlich verfiigen wir iiber die
notigen Zertifizierungen und set-
zen beim Hosten unserer Web-Ser-
vices auf zertifizierte Data Center,
um sicherzustellen, dass alle
Dienste den hochsten Sicherheits-
standards gerecht werden.

ID: Welche Trends werden lhrer
Meinung nach die Branche in Zu-
kunft um- und antreiben?

Gandar: Wenn ich unser Geschéfts-
feld betrachte, kann ich nur noch
einmal betonen, dass das Thema
y2Datenqualitédt” in so viele Teilbe-
reiche hineinspielt, dass es immer
wichtiger wird. Ob Kiinstliche
Intelligenz (K1), Big Data, Smart
Data, Data Mining oder Business
Intelligence (BI) — saubere Daten
sind iiberall die Voraussetzung.
Daten an sich sagen nicht viel aus
— aufbereitete, validierte und ana-
lysierte Daten schaffen hingegen
echtes Wissen. Das ist die Basis,
um strategische und operative
Entscheidungen zu treffen. Die
Referenzdaten von Unternehmen
und Landern werden immer bes-
ser und so arbeiten auch wir
selbst an einem immer hoheren
Prazisionsgrad. <
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