Portale werden
benutzerfreundlich

E-Finanzprojekte = Vicle Finanzportale schrieben in letzter Zeit negative
Schlagzeilen. Es gibt aber auch erfolgreiche Beispiele digitaler Schalter-
hallen wie etwa diejenige der UBS. Welche Entwicklungsstrategien rele-
vant sind, erlautert Stefan Arn, CEO der AdNovum Informatik AG.

«ScHWEIZER Bank»: Weshalb sind in der
Vergangenheit so viele Portalprojek-
te gescheitert?

Stefan Arn: Diese verfolgen meist
aus historischen Griinden den so ge-
nannten «Single-Vendor»-Mono-
lithenansatz. Darunter versteht man
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abgeschlossene Systeme, die unter an-
derem auf proprietdren Portalservern
von einem Anbieter basieren. Dieser
Ansatz geht davon aus, dass die ge-
samte Abwicklung an einem zentra-
len Ort stattfindet. Dass in der Rea-
litdt verschiedenste Datenlieferanten
und Systeme integriert werden miis-
sen, wird dabei oft vernachlissigt. Ein
entsprechender Server benotigt in der
Regel gleichzeitig Web-, Prisentati-
ons- und Authentisierungsteile sowie
eine Applikations Engine und einen
Session Manager, um flexibel alle An-
forderungen eines modernen Portals
bieten zu kénnen.

AdNovum
Informatik AG

Die AdNovum ist auf die Entwicklung und
Integration von hochsicheren E-Banking-
Applikationen und Single-Signon-Portalen
spezialisiert. In enger Zusammenarbeit mit
grossen Finanz- und Telekommunikations-
unternehmen wie beispielsweise die UBS,
Zurich Financial Services, Postfinance und
Swisscom, entstehen bei AdNovum mass-
geschneiderte Intra-, Inter- und Extranet-
Losungen.

Neben dem ungeniigenden Integrati-
onsaspekt fiihrt diese Methode auch
aus Sicht der Systempflege, Wartung
und Weiterentwicklung nicht direkt
zum Ziel, zumal es eine relativ grosse
Anzahl beteiligter Personen und

Stellen bedingt. Besonders negativ je-
doch diirfte bei diesem starren Ansatz
ins Gewicht fallen, dass keine konti-
nuierlichen, asynchronen Optimie-
rungen vorgenommen werden kon-
nen.

«SB»: Wie beurteilen Sie den jetzigen
Zeitpunkt, in neue E-Finanz-Projek-
te zu investieren?

Arn: Trotz des momentanen Negativ-
Hypes stehen die Chancen, attraktive
Finanzportale schnell
und kostengiinstig zu ent-
wickeln und sicher zu be-
treiben, ausgesprochen
gut. Die eingesetzten
Techniken sind gereift,
sodass wir bereits inten-
siv aus unseren Erfahrun-
gen lernen konnen: In-
dem ein System so ein-
fach wie moglich entwor-
fen ist, lidsst es sich besser
und schneller verstehen,
was schliesslich die War-
tung und Weiterentwick-
lung fordert.
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«SB»: Wo liegen konkret die Chancen
bei den aktuellen und zukiinftigen
Banken-Portallésungen?

Arn: Kann man auf bewihrten Archi-
tekturen aufbauen, fiithrt dies schluss-
endlich zu einer markanten Kostenre-
duktion, indem sich Dienste leichter
wiederverwenden und integrieren las-
sen. Ein anderer interessanter Aspekt
diirfte auch sein, dass sich dabei auch
Kooperationen in Zusammenhang
bestehender und neuer Finanzpor-
tallosungen leichter realisieren lassen,
wie das jiingste Beispiel der UBS und
der Postfinance beweist.

Dank der einfachen Ausbaubarkeit
lassen sich ausserdem kontinuierlich
benutzerfreundliche Funktionalititen
einbauen. Dazu zdhlt etwa Single-
Sign-on (SSO): Mit seiner Hilfe ist es
moglich, sich mit einem Master-Pas-
swort nur einmal zu authentisieren,
um dann direkten Zugang zu sdmtli-

chen abonnierten Ressourcen eines
Finanzportals zu bekommen. Fiir An-
wender wird das Surfen bequemer,

Portal-Architekt

Stefan Arn, Dipl. Inf. Ing. ETH, ist CEO
und Gruinder der AdNovum Informatik AG
sowie Mitglied der Geschaftsleitung der
AdNovum-Firmengruppe. Seit der Grun-
dung im Jahre 1988 hat sich die AdNo-
vum unter seiner Leitung
als eines der flhrenden
Softwarehauser im Bereich
E-Banking und SSO-Por-
tallésungen etabliert.

fiir die Unternehmen
wird das Handling siche-
rer und billiger.

«SB»: Wird sich das An-
steigen der Mobilkom-
munikation auf Portallo-
sungen auswirken?

Arn: Ich glaube nicht.
Wir unterstiitzen prinzi-
piell alle Kanile, tiber die heute eine
Dienstleistung angeboten wird. Ob
mobile Telefonie, Fixnet, Internet
oder Bankomat eingesetzt wird, ist
fiir uns unerheblich, da es sich aus
technischer Sicht einfach um eine Da-
tenkonvertierung handelt. Unsere
Entwicklungen sind deshalb explizite
Multi-Channel-Losungen.

L

3

«SB»: Wie kann man die fehlende
Kundenbasis generieren?

Arn: Folgende Fragen miissen dafiir
beantwortet werden: Wie stellen wir
die diversen heterogenen Daten und
Dienste sicher, benutzerfreundlich
und schnell dem Kunden zur Verfii-
gung, wie konnen wir nebst einem tie-
fen TCO (Total Cost of Ownership)
einen Mehrwert fiir den Finanzdienst-
leister erzeugen und wie lassen sich
die Kosten so verlagern, damit die
Kunden die neuen Dienstleistungen
vermehrt in Anspruch nehmen?
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