Interview

Herr Dreyer, im Juli gab CSC die Ak-
quisition von iSOFT bekannt. Was
macht ISOFT ftr Sie so interessant?

Die Akquisition ist Teil eines globalen
Healthcare-Masterplanes von CSC.
ISOFT ist zum einen im britischen Nat-
ional Health Service sehr gut positio-
niert und ein wichtiger Kooperations-
partner von CSC bei der Modernisie-
rung des NHS. Zum anderen verfligt
iSOFT Uber ein Losungsportfolio, das
unseres hervorragend erganzt. Das Un-
ternehmen hat eine Reihe von Produk-
ten in den Kernprozessen unserer Kun-
den und schafft so die Voraussetzung
fur CSC eine noch langfristigere und
engere Kundenbindung aufzubauen.
Als dritter Grund ist der regionale
Aspekt zu nennen. In Deutschland ist
iISOFT eine ideale Erganzung fur uns,
da wir im Klinikbereich unterreprasen-
tiert sind. iSOFT erschlieBt uns hier véllig
neue Dimensionen, was auch fir wei-
tere Markte wie zum Beispiel Amerika
oder Spanien gilt.

Welche Aktivitaten verfolgt CSC
bisher im Healthcare-Bereich?

Allein 7000 Mitarbeiter beschaftigen
sich bei uns mit Healthcare-Themen in
den Bereichen Gesundheitsdienstleis-
ter, Kranken- und Unfallversicherer und
Life Sciences. In Europa sind wir Markt-
fiihrer, was sich im Wesentlichen aus
unseren Aktivitaten in den groBen natio-
nalen eHealth-Programmen ergibt; Im
NHS sind wir der Anbieter, der die
Kernsysteme realisiert und betreibt. Im
hollandischen NICTIZ-Programm sind
wir Entwickler und Betreiber, ebenso
bei der nationalen Plattform in Dane-
mark, dort bieten wir auch ein eigenes
klinisches Informationssystem an, das
marktfiihrende Stellung hat. In Oster-
reich hat CSC den Master Patient Index
und die zentrale Partnerverwaltung
entwickelt. In allen deutschen Nachbar-
ldndern, in denen eHealth fiir Millionen
Menschen realisiert wird, ist CSC also
maBgeblich beteiligt.

, Wir bieten kanftig IT
aus der Steckdose.”

iSOFT hat in den vergangenen Jahren viel investiert, um sein
Produktprogramm zu einem zukunftsweisenden Lésungsportfolio
fur das Gesundheitswesen auszubauen. Damit das Unternehmen
seine Entwicklungsarbeit unabhangig von der. schwankenden
Konjunktur vorantreiben kann, suchte iSOFT seit Anfang 2011
einen Investor, der die Innovationsstrategie mittragt. Mit CSC
fand sich im Sommer ein potenter Partner, der selbst zahlreiche
Erfolge im Healthcare-Markt vorweisen kann. Horst Martin
Dreyer, Mitglied der CSC Geschiftsleitung Central Region mit
Sitz in Wiesbaden, verrat mehr iiber die Hintergriinde und Ziele
der iSOFT-Ubernahme.




Horst Martin Dreyer ist Mitglied der Geschaftsleitung von CSC und Director Healthcare fur die Central
Region mit Sitz in Wiesbaden. In dieser Funktion verantwortet er u.a. das Neu- und Bestandskunden-
geschaft im Bereich Healthcare in Deutschland. €SC ist eines der weltweit filhrenden Technologie-
Unternehmen und Anbieter von IT-basierten Business-Lésungen. Das Unternehmen beschaftigt
weltweit rund 93.000 Mitarbeiter und hat im vergangenen Geschiaftsjahr einen Umsatz von

16,2 Mrd. US-Dollar erwirtschaftet.

Was wird sich nun fir iSOFT-Kunden
in Deutschland &ndern?

Fiir Kunden, die sich bei iSOFT gut aufge-
hoben fiihlen, wird sich erstmal nichts &n-
dern. Wir wollen daflr sorgen, dass der
Wechsel weitgehend gerduschlos ablauft,
Flr die iSOFT-Kunden, die sich eine wei-
tergehende Betreuung wiinschen, bietet
CSC die Maglichkeit, Ressourcenengpasse
aufzulosen. AuBerdem wollen wir eine
weitere Professionalisierung in der Bera-
tung und im Projektmanagement erzie-
len. Hier kénnen wir in Summe dem Kun-
den einen klaren Mehrwert bieten.

Kunden werden also vor allem
von einem noch besseren Service
profitieren?

Das geht noch viel weiter. Durch die
Ubernahme von iSOFT entsteht ein One-
Stop-Shop. Wir kénnen Kunden kiinftig
als Generalunternehmer bzw. Komplett-
betreiber bedienen. Im Zentrum stehen
die ISOFT-Lésungen, mit denen wir ,den
Durchbruch in der Zusammenarbeit” zwi-
schen den Sektoren ermoglichen. Gerade
von groBBen Klinikketten wird unsere hohe
Kompetenz in allem, was mit SAP zu tun
hat, geschatzt. Kinftig sind wir einerseits
in der Lage, die groBen Ketten in der
SAP-Welt perfekt bei der Optimierung ih-
rer Back-Office-Prozesse und Systeme zu
begleiten, wahrend wir fiir kleinere Hau-
ser das iISOFT BusinessCentre im Portfolio
haben, das als ERP-System in einem sehr
glinstigen Preissegment eingesetzt wer-
den kann. In den Bereichen Radiologie
und Labor stehen die iISOFT-Lésungen
hoch im Kurs. Im Sinne der besten Lésung
flr unsere Kunden integrieren wir — ge-
meinsam mit Partnern — Speziallésungen
in unsere serviceorientierte Architektur
und runden so unser Angebot ab.

Gibt es schon konkrete Pldne fiir
neue Produkte oder Angebote?

Aktuell arbeiten wir intensiv daran, iSOFT
as a Service auf den Markt zu bringen.
Unter dem Stichwort Health Cloud bie-

LISOFT-Kunden erhalten ihre IT zukunftig

aus einer Hand.“

ten wir dem Kunden kinftig IT-Losun-
gen quasi aus der Steckdose. Dieses
Cloud Computing Angebot geht weg
von den traditionellen, stark kapitalbin-
denden Konzepten — hin zu Modellen,
die den Cash-flow optimieren. Anstatt
in IT-Infrastruktur und Software-Lizen-
Zen zu investieren, erfolgt der Abfluss
der Mittel Uber die Zeit und gekoppelt
an den Geschaftserfolg. Wir werden
hier sehr attraktive Preismodelle an-
bieten.

Besteht denn eine Nachfrage nach
Cloud Computing?

Ja, wir haben einen ersten Pilotkunden,
der diesen Weg mit uns beschreiten
wird. Gerade groBe Ketten wollen mit
uns (ber dieses Thema reden. Ab einer
bestimmten Grofe kénnen wir Losungen
im Sinne einer privaten Cloud anbieten.
Das heilt, der ,Cloudserver” steht auf
dem Gelande oder in einem DataCenter
des Klinikbetreibers und wird dort durch
CSC gemanagt. Erganzend werden wir
fr kleinere und mittlere Hauser unsere
Losung als Voliservice anbieten: Die ,Da-
tenversorgung aus der Steckdose” wird
so Realitat. Ich bin davon Gberzeugt,
dass Cloud Computing die IT-Weit revo-
lutionieren wird. Auch im Healthcare-Be-
reich wird Cloud Computing einen wich-
tigen Stellenwert einnehmen, natirlich
verbunden mit den entsprechend hohen
Sicherheitsstandards, die man in diesem
Bereich schaffen muss.

Welche Vorteile bietet Cloud Com-
puting dem Kunden im Kranken-
hausbereich?

Cloud Computing bietet Krankenhau-
sern Kosten- und Qualitatsvorteile. Die

Hauser sind sehr haufig nicht Gppig mit
Finanzmitteln fiir die IT ausgestattet. Bis
zu 80 Prozent ihrer Budgets wenden sie
nur fir deren Betrieb auf, so dass kaum
Spielraum flr Investitionen bleibt. So
befindet sich die IT in vielen Hiusern
auf einem Service- und Sicherheitsni-
veau, das auBerst kritisch ist. Je kleiner
sie sind, desto weniger sind die Kliniken
in der Lage, die wachsenden Anforde-
rungen an Datenschutz und Sicherheit
zu erfiillen, weil sich diese Uberproporti-
cnal auf der Kostenseite niederschla-
gen. Dies wird unter Bertlicksichtigung
des Medizinproduktegesetzes noch
dramatischer, weil durch die zuneh-
mende Integration und Vernetzung von
Geraten weitere Sicherheitsprobleme
hinzukommen. iSOFT as a Service ist ein
Ausweg aus diesem Dilermma. Die Kran-
kenhduser schaffen Freiraum fir Investi-
tionen, indem sie mit unserer Hilfe ihre
Betriebskosten reduzieren. Dieses Geld
kann dann in Losungen investiert wer-
den, die Verwaltungsprozesse vereinfa-
chen oder Versorgungsprozesse sicherer
und kundenorientierter machen.

Ab wann werden die Veranderun-
gen bei CSC und iSOFT von auBBen
sicht- und sptrbar werden?

Aktuell vereinheitlichen wir global und
regional unser gesamtes Geschaftsmo-
dell. Bis zum Fruhjahr 2012 wird eine
Harmonisierung der Markenauftritte
stattfinden. Spatestens ab dann agieren
iSOFT und CSC auf Basis eines gemein-
samen Businessplans. Unser Ziel ist, in
Deutschland die Nummer 1 im Gesund-
heitswesen zu sein.

Herr Dreyer, wir danken lhnen fir
das interessante Gespréch!m
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