ADbNovuM

NOTITIA

BEMERKENSWERTES VON UND UBER ADNOVUM

FRUHLING 2014, HEFT NR. 26




Stabsubergabe: Christof Dornbierer (links) Gbergibt an Chris Tanner.

Liebe Leserin, lieber Leser

Mit ihrem neuen Angebot «CIO as a Service» (ClOaaS) lanciert
AdNovum auch gleich einen neuen CEO. Christof Dornbierer hat
die Unternehmensleitung per 1. April an Chris Tanner tUbergeben.

ClOaaS$ ist AdNovums Reaktion auf den Trend der Individuali-
tat, die heute in allen Lebenslagen gefragt ist. Generell gewichten
wir personliche Bedurfnisse hoch. Dies gilt besonders bei Dienst-
leistungen, die kosten. Ob Einkauf, Handy- oder Fitnessabo — wir
konsumieren zunehmend, wann, wo und so viel wir wollen. Mit
ClOaaS erméglicht AdNovum ihren Kunden, IT-Dienstleistungen
bedurfnisgerecht einzukaufen. Wahlen sie den Rundumservice,
Gbernimmt AdNovum samtliche Aufgaben eines Chief Information
Officers (CIO).

Uber das «Making of» des neuen Angebots berichten Chris
Tanner und Adrian Schmid im Einfihrungsartikel. Da unter dem
Dach von ClOaa$ die unternehmensweiten Kompetenzen gebin-
delt werden, stimmen die Abteilungen ihre Zusammenarbeit noch
besser ab und ricken sowohl fachlich als auch organisatorisch
noch enger zusammen.

Wie sie den neuen Service einschatzen, darUber sprechen
Manuel Graber (Entwicklung), Manuel Kauf (Betrieb), Roel Vande-
wall (Produktmanagement) und Peter Gassmann (IT Consulting)
im Interview. Dabei zeigt sich, dass man durchaus nicht immer
gleicher Meinung sein muss. So entstehen aus Reibung neue
Impulse, die ganz neue Moglichkeiten eréffnen.

Ihre ClOaaS-Premiere haben René Rehmann und Christian Iten
gerade hinter sich: Gemeinsam haben sie die Plattform KEN ein-
gefuhrt, Uber die Banken untereinander sogenannte «Know your
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Customer»-Dokumente austauschen. Entscheidend bei KEN war
die «time to market». Die Plattform sollte marktreif sein, bevor
die Konkurrenz ein vergleichbares Produkt lancieren konnte.

Sportlich beziehungsweise abenteuerlich sind mithin auch die
Reisen der Forscher. Nachdem wir uns in der letzten Notitia mit
der Nachwuchsférderung befasst haben, analysiert Prof. Gerhard
Schwabe, Leiter der Information Management Research Group an
der Uni Zurich, in dieser Ausgabe, wann eine Zusammenarbeit
zwischen ausgebildeten Ingenieuren an Universitdten und Unter-
nehmen am vielversprechendsten ist. So viel sei verraten: Ein
Schlussel zum Erfolg sind Phanomene und Reiselust.

Wir sagen gleichzeitig «Auf Wiedersehen» und «Sziasztok»
und wiinschen lhnen viel Freude mit der neuen Notitia.

Y

Christof Dornbierer

A Bgined

Chris Tanner
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ClO AS A SERVICE -
LUFTSCHLOSS
ODER LOSUNG?

AdNovum baut ihr Angebot im Application Management aus. Neu bietet sie

ihren Kunden umfassende ClO-Dienstleistungen nach Mass oder im Gesamtpaket.

Damit kénnen sich die Kunden unbekimmert ihrem Kerngeschaft widmen.

Von Chris Tanner und Adrian Schmid

Am Anfang einer Dienstleistung steht der Nutzen fir den
Kunden. Erfullt sie ein Bedurfnis? Bietet sie einen echten
Mehrwert? Mit ClOaaS offeriert AdNovum ihren Kunden gezielt
die Dienstleistungen, die sie brauchen — einzeln oder im Gesamt-
paket. Das Angebot ist modular aufgebaut und legt den
Schwerpunkt auf Flexibilitat, Individualitat, Stabilitat und Quali-
tat. Der Service kommt nicht von ungefahr. Er erfllt ein Bedurf-
nis, das sich Uber die letzten Jahre immer deutlicher manifestiert
hat.

Im Laufe ihres Bestehens hat AdNovum hochkritische Systeme
fur verschiedenste Aufgaben und Branchen entwickelt und in
Betrieb genommen. Dabei handelte es sich in der Regel um indi-
viduelle Losungen, deren Umsetzung umfassendes Entwicklungs-
und Integrations-Knowhow verlangte. Es galt, die Systeme in das
laufende Setup zu integrieren und gleichzeitig ihre Betreibbarkeit,
Wartbarkeit und Weiterentwicklungsfahigkeit von Beginn weg
sicherzustellen.

«NEVER CHANGE A WINNING
TEAM» WURDE IN DER
INFORMATIK ZU «NEVER
TOUCH A RUNNING SYSTEM».

Viele Kunden vertrauten AdNovum auch den Betrieb dieser
Systeme an, sei es als Ubergangslésung oder im Outsourcing.
In manchen Fallen tbernahm AdNovum die Verantwortung fur
bestehende Systeme, die einer Renovation bedurften. Einige
davon wechselten nach der Renovation zurlick in die Obhut des
Kunden, andere blieben bis zu ihrem End of Life bei AdNovum

oder werden heute noch von uns betrieben.

Mit fast allen Kunden schloss AdNovum fir die von ihr ge-
baute Software Wartungsvertrage und Service Level Agreements
ab und unterstutzte die Kunden in der Folge bei Produktions-
unterbrichen, bei der Fehlersuche und der Lésungsfindung. Die
Vertrage umfassten meist auch die Pflege und regelmassige
Upgrades bestehender Lésungen.

Umfeld und BedUrfnisse wandeln sich

«Never change a winning team» wurde in der Informatik-
branche zu «Never touch a running system». Wirde diese Devise
tatsachlich beherzigt, waren Software-Systeme heute schnell
nicht mehr lauffdhig. Denn kirzere Produktzyklen haben sich
langst auch in der Entwicklung von Betriebssystemen, Middle-
ware und Datenbanken durchgesetzt, ganz zu schweigen von den
vielen Sicherheits-Updates auf allen Ebenen. Konnten die Verant-
wortlichen neue Systeme vor Jahren noch manuell aufsetzen und
individuell konfigurieren, geschieht dies heute ausschliesslich per
Knopfdruck — zentral, mit vorgefertigter Konfiguration, beliebig
reproduzierbar und effizient wartbar. Dieses Vorgehen hat sich
auch beim Deployment langst etabliert. Denn ohne strukturierte
Methoden wadre die Installation neuer Software-Versionen in
komplexen Systemen heute kaum mehr innert nutzlicher Frist
moglich. Benutzerverwaltung sowie Rollen- und Rechtevergaben
brauchen ebenfalls machtige Automatismen, um den zeitlichen
Anforderungen gerecht zu werden, und sind haufig an IDM-
Systeme delegiert.

All diese Entwicklungen haben betriebliche Aspekte verstarkt
ins Rampenlicht gertickt. Dabei ist allen klar, dass sich System-
landschaften Uber die Jahre verandern, um den steigenden Anfor-
derungen gerecht zu werden. Der Betrieb soll dabei jedoch még-
lichst einfach und kostenglinstig bleiben. Was das bedeutet, zeigt
ein Blick auf die wachsende Anzahl Applikationen und Systeme,
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die ein Betriebsverantwortlicher zu betreuen hat. Eine Verdopp-
lung in den letzten zehn Jahren ist keine Seltenheit.

Zum Gluck kénnen heute dank Informatik Vorgange, die
mehr als einmal durchlaufen werden sollen, durch Software erle-
digt werden. Dies ist die Existenzberechtigung der IT-Branche und
gleichzeitig ihr Versprechen an ihre Kunden. Doch fordert ein
Kunde dieses Versprechen ein, begibt er sich in eine gewisse
Abhéangigkeit. Deshalb ist es fur ihn essentiell, dass die Betriebs-
|6sungen wahrend des definierten Zeitraums reibungslos funktio-

nieren.

EIN BETRIEBSVERANTWORTLICHER
BETREUT HEUTE OFT DOPPELT
SO VIELE SYSTEME WIE
NOCH VOR ZEHN JAHREN.

Auf dem Weg zur Boutique

Die rasante technologische Entwicklung und die wachsende
Abhangigkeit des Business von der IT in fast allen Branchen set-
zen Unternehmen verstarkt unter Druck. Wie praktisch ware es,
Informatikdienstleistungen als Gesamtpaket oder ganz individuell
beziehen und sich auf das Kerngeschaft konzentrieren zu kon-
nen? Genau das bietet AdNovum ihren Kunden mit ClOaaS an.
Im Rahmen von ClOaaS kénnen Kunden die gesamte Palette an
IT-Services beziehen: von der Entwicklung und der Integration
Uber den Betrieb, den Support, die Wartung und das Technologie-
management bis hin zur Beratung und Strategie.

Ein Beispiel einer betrieblichen ClOaaS-Dienstleistung ist das
Einspielen von Patches. Die gepatchte Software sollte erst auf

Test- und Integrationssystemen installiert und dort sorgfaltig

ClOaa$s

Entwicklung

Kunde A («Make>)

Kunde B
Produkte

(«Buy») Beratung

Strategie

Application
Management & Betrieb

Kunde C

ClOaaS: IT-Dienstleistungen nach Mass.

getestet werden, denn die Resultate aus diesen Tests bilden die
Basis fur die Ausbreitung in der Produktion. Doch fehlt dafir oft
die Zeit. Mit ClOaaS kann nun das Patchen von Software als
Service bezogen werden, mit einer Garantie fur die Vertraglich-
keit des Patches in der Produktion.

Weitere betriebliche Dienstleistungen sind «Service Desk»
und «Change Management». Diese Services sind etwa zu emp-
fehlen, wenn die Systemverantwortlichen haufig bei ihrer Arbeit
unterbrochen werden, um Benutzer-Accounts zu erstellen, Re-
stores aus dem Backup zu machen oder Diskplatz freizuschaufeln.
Dabei ist es stets wichtig, die gesetzlich geforderte Segregation of
Duties sicherzustellen. Das heisst, der Systemverantwortliche
erhédlt keinen unkontrollierten, direkten Zugang zu den Produk-
tionssystemen, der Entwickler einer Software darf beim Build und
Deployment nicht involviert sein. Die Entwicklung soll die funk-
tionalen Anforderungen abdecken und dabei die technischen
Voraussetzungen berlcksichtigen. Release und Deployment da-
gegen sollen die Produkte so bereitstellen, dass eine Installation
auf den Zielsystemen problemlos maoglich ist. Nimmt dieselbe
Person beide Aufgaben wahr, besteht die Gefahr, dass Probleme

lediglich punktuell gelost werden.

DER KUNDE ERHALT DIE
GEWISSHEIT, DASS SEINE LOSUNGEN
FIT FUR DIE ZUKUNFT SIND.

Mit ClOaaS wird AdNovum zum One-Stop-Shop, der alle Ser-
vices aus einer Hand anbietet. Wahlt der Kunde das Gesamtpaket,
kann er nicht nur auf die Einstellung eines eigenen Chief Informa-
tion Officers verzichten. Er erhalt auch die Gewissheit, dass er
technisch kompetent beraten wird und seine Losungen fit fur die
Zukunft sind. Das Angebot wird in ein Service Level Agreement
eingebettet, fur die Transparenz beziehungsweise Messbarkeit
der Leistung sorgen Key Performance Indicators. Dazu gehéren
etwa Kennzahlen zur Verflgbarkeit, die Anzahl der Ausfélle in
einem definierten Zeitraum, das LOG-File aller ausgefiihrten,
geplanten und abgelehnten Changes oder die Information Gber
die Auswirkung eines Incidents auf alle betroffenen Systeme.

Geeignet fir alle Kunden

Dank dem Boutique-Ansatz eignet sich das ClOaaS-Angebot
fur alle Kunden. SOHOs (Small Offices und Home Offices) und
KMU etwa betreiben je langer, je mehr Systeme mit vergleichs-
weise wenigen IT-Leuten und stecken oft in Legacy-Fragestellun-
gen fest, weil ihre Kunden die hohe Verfligbarkeit, Mobilitat,
Erreichbarkeit und Sicherheit fordern, die sie von grossen Anbie-
tern gewohnt sind. Hinzu kommen Fragen der Integration, des
Technologiemanagements oder der Strategie. Diese Kunden sind

am besten mit dem Rundum-Wohlfuhl-Paket bedient.
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Einfihrung

Die ClOaaS-Spezialisten schniren flexible Dienstleistungspakete flr Unternehmen jeder Grésse.

Das modulare Dienstleistungspaket dagegen richtet sich eher
an grosse Kunden mit eigener IT. Diese suchen zum Beispiel im
Rahmen von Legacy-Migrations-Projekten Betreiber fur Losungen,
die trotz definiertem Ablosedatum weiterhin allen regulatori-
schen Anforderungen genlgen und bis zuletzt weiterentwickelt
und betrieben werden mussen. Andere Kunden wiederum haben
ein «Never touch a running system» im Einsatz, das mit einer
inzwischen veralteten Technologie lauft und in einer Program-
miersprache geschrieben ist, die kaum jemand mehr versteht.

Gerade grosse Kunden profitieren dabei auch von AdNovums
langjahriger Erfahrung und ihrem Knowhow in der Entwicklung,
im Betrieb und in der Pflege von vielfaltigen Fachanwendungen.
Wir sind vertraut mit den verschiedensten Best-Practice-Ansdtzen
(ITIL, TOGAF, SOA, COBIT, ISO 20000). Die Systemumgebung und
die Prozesse werden bei der Ubernahme der Software in einem
Betriebshandbuch dokumentiert. Dies hilft sowohl dem Kunden
als auch AdNovum, ein klares Bild zu erhalten und einen reibungs-
losen Betrieb zu gewabhrleisten.

Motivation fur ClOaa$S

AdNovum ist sich der steigenden Anforderungen an Skalier-
barkeit, Sicherheit, Nachvollziehbarkeit, Mobilitdt usw. von IT-
Services bewusst und begegnet diesen mit dem ClOaaS-Angebot.
Diese hoheren Anforderungen bedingen immer mehr Spezial-
wissen, das in der heutigen Zeit immer schwieriger zu bekommen
oder zu bewahren ist. AdNovum ist das Schlagwort «fight for
talent» seit Jahren bekannt und sie reagiert darauf nicht zuletzt
durch die Internationalisierung. Dank ihrem Knowhow-Pool mit
gut 400 Mitarbeitern und ihrer langjahrigen Erfahrung ist
AdNovum bestens geristet, ihren Kunden die gesamte Palette an

CIO Services nach Mass anzubieten. Die Erflllung individueller
Winsche haben alle AdNovum-Mitarbeiter im Blut. Um die Ziele
der Kunden zu erreichen, nutzen sie standardisierte Prozesse und
Tools der neuesten Generation. [ |

Chris Tanner

Chris Tanner, Dipl. El.-Ing. FH und Executive MBA, startete 1995
bei AdNovum. 2004 verliess er das Unternehmen voribergehend
und kam 2008 zurlick, um die Geschéftsstelle Budapest zu leiten.
Chris Tanner war massgeblich an der Konzeption von ClOaaS
beteiligt und verantwortet das Angebot seit 1. April 2014 als CEO.
Zu seinen liebsten Zeitvertreiben ausserhalb der Arbeit zdhlen
Sport im Allgemeinen sowie Ducati-Fahren im Besonderen.

Adrian Schmid

Adrian Schmid, Dipl. Bau-Ing. HTL, betreut seit 2008 als Business
Project Manager bei AdNovum Softwareentwicklungs- und
Security-Projekte bei diversen Kunden, unter anderem bei der
Schweizerischen Post, der PostFinance AG, RTC, Visana und dem
BIT. Parallel dazu leitete er von 2009 bis 2013 die Geschéftsstelle
Bern. Beim neu lancierten Angebot ClOaaS bringt er insbesondere
seine System-Engineering-Erfahrung aus friheren Tétigkeiten ein.
Wenn er nicht gerade arbeitet, ist er wenn méglich mit Hund auf
ausgedehnten Wanderungen oder beim Theaterspielen auf ver-
schiedenen Bihnen anzutreffen.
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EINE FUR ALLES

Mit CIO as a Service vereint AdNovum die Kompetenzen ihrer vier Geschaftsbereiche in

einem Servicepaket. Manuel Graber (Entwicklung), Manuel Kauf (Betrieb), Roel Vandewall

(Produktmanagement) und Peter Gassmann (IT Consulting) Gber ClOaaS.

Wie definiert ihr ClOaaS?

MK: Heute verkaufen wir primar Software; Betrieb und Support
sind dem Kunden Uberlassen. Fur einige Kunden machen wir
zusatzlich Hosting. Das neue Geschaftsmodell ClOaaS offeriert
dem Kunden IT-Dienstleistungen, Software, physische Infrastruk-
tur sowie Organisation und Technologiestrategie als massge-
schneidertes All-in-one-Package.

PG: ClOaaS umfasst eine betriebliche und eine strategische Kom-
ponente. Zur strategischen Komponente gehéren unter anderem
das Technologiemanagement und — einen Level hoher — die stra-
tegische Unterstltzung des Business. Je nach Business existiert
heute eine enorme Breite an Technologien und Themen. Deshalb
kann zum Beispiel ein CFO, dessen Kerngeschaft ja nicht die IT
ist, die Funktion des CIO nicht mehr einfach nebenbei ausiben,
sondern muss die Dienstleistung einkaufen. Dabei gibt es zwei
Optionen: Entweder der CFO kauft den Service punktuell ein und
integriert ihn in das bestehende Setup. Dann muss er die Materie
allerdings trotzdem verstehen. Oder er macht den Cut frtther und
kauft die gesamte Dienstleistung als Package ein — hier sind wir
bei ClOaas.

An wen richtet sich ClOaaS?

MG: Zum Beispiel an einen Spin-off einer grossen Firma. Die
Leute sind es sich gewohnt, die ganze Infrastruktur und einen CIO
zu haben, und mochten nicht alles selber aufbauen. Hier kommen
wir zum Einsatz.

PG: Oder wenn ich als Start-up einen Business-Plan mache und
sehe, ich brauche A, B und C, damit ich liefern kann. Skill 1 und
2 habe ich, jedoch 3 ist nicht abgedeckt. Dann Uberlege ich mir,
ob ich nicht ClOaaS brauche. Welcher Start-up hat heute zum

Beispiel noch ein eigenes HR?

Worin liegen die Herausforderungen, um als One-Stop-Shop alle
Services aus einer Hand zu erbringen?

RV: Man muss sich eingehend mit allen Phasen eines Kunden-
projekts beschaftigen, also neben der technischen Realisierung
und der Wartung auch mit der Definition, der Planung und der

organisatorischen Einfihrung. Bei der Zukunft-Readiness, das

heisst, wenn wir den Kunden technisch fit fur die Zukunft machen
wollen, kommt zusatzlich die strategische Ebene ins Spiel. Als
Software-Haus reden wir heute noch eher mit dem Head of IT als
mit dem CEO des Kunden, das wird sich mit ClOaaS andern.

WELCHER START-UP HAT HEUTE
SCHON EIN EIGENES HR?

MG: Genau, bei einem ClOaaS-Kunden mussen wir uns Uber-
legen, wie es nach der Softwareentwicklung weitergeht, wie das
System wachsen und welchen Anforderungen es in Zukunft gent-
gen soll. Diese Fragen erdrtern wir in engem Kontakt mit der
Geschaftsleitung und den Verantwortlichen beim Kunden. So
erhalten wir Einblick in die strategischen Themen und erkennen
beispielsweise bereits vor einer Expansion nach Asien, dass dort
noch ein Rechenzentrum benétigt wird oder dass die Kapazitat

Peter Gassmann (PG): zustdndig fir die Beratung.



Notitia 26/2014 CIO as a Service Interview

erhoht werden muss, weil dann viel mehr Leute Zugriff auf das
System haben.

PG: Im Consulting unterstitzen wir Kunden bereits heute bei der
Beantwortung strategischer Fragen, welche die Entwicklung der
IT-Landschaft betreffen. So haben wir zum Beispiel bei einem
grossen Finanzkunden das Applikationsportfolio analysiert und
bewertet, um herauszufinden, in welche Bereiche investiert
werden soll und welche Komponenten erneuert oder weiterent-
wickelt werden mussen. Eine dhnliche Bewertung haben wir
klrzlich bei einer Telco gemacht.

FUR DEN KUNDEN IST NUR RELEVANT,
DASS DIE SYSTEME LAUFEN.

Wie mache ich den Mehrwert von ClOaa$ fir den Kunden sicht-
und messbar?

MK: Messbarkeit ist ein wichtiges Kriterium, wenn man einen
Service anbietet. Den Kunden interessiert in erster Linie, was an
Leistungen definiert und erbracht wird.

RV: Ja, deshalb werden fur IT-Dienstleistungen haufig Key Perfor-
mance Indicators definiert, um diverse Details zu messen, zum
Beispiel wie schnell ein Anruf beantwortet wird oder wie viel Auf-
wand Supportfélle generieren. Aus Kundensicht sind in der Regel
aber nur die Verfugbarkeit und die Benutzerzufriedenheit rele-
vant, also dass die IT-Systeme laufen und die Benutzer produktiv
arbeiten kénnen. Den Mehrwert von ClOaa$S kénnen wir sichtbar
machen, indem wir diese Hauptkriterien regelméssig messen,
kommunizieren, evaluieren und optimieren.

PG: Meiner Meinung nach braucht es so viel Transparenz, dass fur

den Kunden nachvollziehbar ist, was wir erreichen wollen. Das
bedeutet, wir stellen das Ziel in den Vordergrund, namlich einen
Service am Laufen zu halten oder einen neuen zu etablieren, und
nicht unbedingt die Technologie dahinter. Das Angebot muss dem
Kunden die Gewissheit vermitteln, dass er einen guten Wert firs
Geld erhalt und dass es seine Probleme I6st. Hier kommt das Ver-
trauen ins Spiel.

WIR STELLEN DAS ZIEL IN
DEN VORDERGRUND, NICHT DIE
TECHNOLOGIE DAHINTER.

MG: Beim Technologiemanagement etwa ist es effizienter, wenn
der Kunde gezielt die Funktionalitat sieht, die er benétigt. Im
traditionellen Projektgeschaft lasst uns der Kunde vordergriindig
oft freie Hand, hat aber dennoch eine genaue Vorstellung, wie
etwas gemacht werden soll. Das kann die Projektausftihrung
hemmen, weil wir auf gewisse Richtlinien Rucksicht nehmen
mussen, die eigentlich gar nicht notwendig waren.

Wie gewinne ich das Vertrauen des Kunden? Immerhin gibt er
das wesentliche Werkzeug seines Business, das oft Uber Erfolg
und Misserfolg entscheidet, in fremde Hande.

PG: Schritt fur Schritt. Es braucht einen Einstiegspunkt, bei dem
das Commitment des Kunden gegenliber AdNovum nicht so weit
geht, dass er das Gefuhl hat, er lege seine Zukunft in fremde
Hande. Wir starten beispielsweise mit einer strategischen Frage
oder mit einer betrieblichen Teilfrage. Wenn das gut funktioniert,
bauen wir schrittweise aus. Die Vertrauenserarbeitung lauft
grundsatzlich wie in traditionellen Projekten und bedarf einer
gewissen Zeit.

MK: Wir sind als zuverldssiger Partner flr Software- und Bera-
tungsprojekte bekannt. Darauf kénnen wir auf- und unseren Ser-
vice ausbauen. Wir stellen vermehrt eine Nachfrage nach Dienst-
leistungen fest, die Uber das reine Software-Geschaft hinausge-
hen. Diverse konkrete Anfragen zeugen davon, dass die Kunden
uns auch hier eine professionelle Dienstleistung zutrauen.

Wie ist es moglich, ein automatisiertes und trotzdem mass-
geschneidertes Angebot bereitzustellen?

PG: Die Herausforderung besteht darin, einen geeigneten Ser-
vicekatalog zu definieren, also ein Set von Servicekomponenten,
das preislich fair ist fur beide Seiten und AdNovum gleichzeitig
eine gewisse Freiheit lasst, sodass wir unsere Business-Flexibilitat
ausleben koénnen. Gelingt dies, entsteht eine Win-win-Situation
und es wird spannend.

RV: Aus betrieblicher Sicht ist es wichtig, das Angebot moglichst
uniform zu halten, um eine kompetitive Dienstleistung bereit-
stellen zu kénnen. Gleichzeitig wollen wir die Individualitat des



Kunden bertcksichtigen und mit Freude die Verschiedenheit bei
den Anforderungen abdecken, uns immer wieder mit neuen
Themen befassen und weiterbilden. Eine gewisse Uniformitat zu
erreichen und zugleich vielféltig zu sein, ist anspruchsvoll.

ALS BETREIBER MOCHTEN WIR
MOGLICHST VIEL STANDARDISIEREN
UND AUTOMATISIEREN.

Heisst das, wir bauen bis zu einem gewissen Grad immer gleich?
MG: Ja, denn das hat den Vorteil, dass wir das vorhandene
Wissen weiterverwenden kénnen.

MK: Dadurch wird es interessant und aus Kostensicht effizient.
Deshalb mochten wir als Betreiber so viel wie méglich standardi-
sieren und automatisieren. Dies schliesst eine Individualldésung
aber natirlich nicht aus. Die Granularitat der Komponenten kann
AdNovum als agiles Unternehmen den Kundenbedurfnissen sehr

gut anpassen.

Manuel Kauf (MK): verantwortlich fiir die betriebliche Seite.

PG: Beim Technologiemanagement gibt es eine gewisse Art,
wie man das macht, und Einflussfaktoren und Prozesse, die zu
bertcksichtigen sind. Ein Stick weit ist das immer gleich, doch
dann ist es wesentlich, die spezifischen Einflussfaktoren des
Kunden einzubeziehen, etwa seinen Technologie- und System-
lebenszyklus. Grossere Systeme haben immer einen unterschied-
lichen Startzeitpunkt und daher eventuell ein anderes Setup.

MG: Unser Technologielebenszyklus lasst sich an die Bedurfnisse

anderer Unternehmen adaptieren. In unserer «mother of all pro-
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jects» (MOAP) ist definiert, welche Komponente in welcher Ver-
sion eingesetzt wird. Das bewegt sich ja auch. Wenn ein anderer
Kunde spater anfangt mit dem Gleichen, beginnt er halt auf einer
neueren Version von MOAP.

Ein Teil der Leistung besteht darin, dass der Kunde die Gewissheit
erhélt, auch morgen fit zu sein fir neue Technologien ...

PG: Eine Moglichkeit ist, einmal im Jahr als Service ein Technolo-
gie-Roadmap-Update zu machen. Bei den meisten Kunden sind
die Herausforderungen nicht so geschaftsspezifisch, dass man
Experte sein musste auf ihrem Gebiet. Bei ClOaaS stehen wir in
regelméssigem Kontakt mit der Geschaftsleitung. Dort fliesst
auch das Business-Knowhow in die Diskussion ein und wir leiten
daraus ab, was es braucht, um den Service zu gestalten oder zu
verandern. Unser Nutzen in diesem Setup ist, dass wir das verti-
kale Knowhow einbringen: namlich was Uber verschiedene Busi-
ness-Felder ahnlich ablauft. Dazu kommen die Technologietrends.
RV: Um die effektiven Anforderungen der Endbenutzer mitzu-
nehmen, mussen wir wohl auch ein paar Stufen weiter runter als
die CEO-Stufe gehen.

PG: Das ist Teil des Jobs. Wir missen kontinuierlich herausfinden,
was die Anforderungen sind, woher sie kommen, wie sich das
Umfeld verandert und was diese Verdnderungen bewirkt, um
daraus etwas abzuleiten. Es ist ein Planungsprozess, den wir im
Auftrag durchfihren. Die Business-Analyse erfolgt nicht auf Stufe
Applikationsentwicklung, sondern auf Stufe IT-Landschaft.

MIT CIOAAS MUSSEN WIR AUCH
IM PROJEKTGESCHAFT VERMEHRT
DIE KUNDENPERSPEKTIVE
EINNEHMEN.

Wir schltpfen also in die Rolle des ClIO?

PG: Genau, wir schauen nicht einfach, welche Anforderung wir
zu welchem Preis umsetzen kénnen, sondern gehen einen Schritt
zurlick und fragen uns: Was sind eigentlich die Anforderungen,
wie verandern sie sich und wie gehe ich mit den Veranderungen
um? Diese Rolle fullen wir im Produktgeschaft bereits ein Stick
weit aus. Mit ClOaaS mussen wir auch im Projektgeschaft ver-
mehrt die Kundenperspektive einnehmen.

Auf welcher Ebene und zu welchen Themen tauscht sich der
Kunde heute mit uns aus?

MG: Heute eher zu Detailthemen wie Applikationsarchitektur
oder Design, haufig auch Security. Also mehrere Ebenen tiefer, als
das bei ClOaaS der Fall ist. Im Security-Umfeld geht es oft darum,
wie wir das User Tracking verbessern oder den Proxy noch sicherer
machen koénnen. Gerade bei Grosskunden geben deren ClOs oft

schon recht viel vor. Ob Produkt- oder Selbermachstrategie oder
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Manuel Graber (MG): Co-Leiter Applikationsentwicklung.

ob Container A besser ist als Container B, wird da nicht diskutiert.
Bei Grosskunden durfte das auch in Zukunft so bleiben. Sie haben
ihren eigenen CIO und kaufen bei uns lediglich massgeschneiderte
Software-Engineering-Services als Teil der gesamten CIO-Domain
ein, sei es Beratung, Entwicklung oder Application Management.

Mit ClOaaS streben wir eine langjahrige strategische Zusammen-
arbeit an und fungieren als Business-Enabler fiir den Kunden. Das
kann etwa fur Start-ups interessant sein ...

MK: Es fragt sich, ob langfristige Strategien Uberhaupt ein Thema
far Start-ups sind. Ein solcher Kunde hat meist eine Idee oder
einen Business-Plan, die eher kurzfristig orientiert sind. Er will
seine Dienstleistung so rasch als moglich auf den Markt bringen,
der Rest ist fUr spater. Eine langfristige Partnerschaft schliesst dies
aber nicht aus.

GROSSKUNDEN MIT EIGENEM CIO
KAUFEN BEI UNS MASS-
GESCHNEIDERTE SERVICES EIN.

Ein wesentlicher Punkt ist deshalb die «time to market». Wir
mussen die Loésungen rasch bereitstellen, damit der Kunde seine
Schlagkraft erhalten kann. Wie schaffen wir das?

RV: Hier ist AdNovum gut aufgestellt. Wir kénnen schnell rea-
gieren, wenn mehr (Man-)Power gefragt ist. Dank ihrer Grésse,
dem flexiblen Organisationsmodell und ihren Standorten hat
AdNovum immer Spielraum.

PG: Das kann je nach Projekt verschieden sein. Es ist durchaus
denkbar, den Commodity-Teil einzukaufen, wo es ginstig ist, und

nur den massgeschneiderten Teil selber bereitzustellen. Denn
genau hier erbringt AdNovum den Mehrwert.

Ist die Zeit denn Uberhaupt schon reif fur ClOaaS?

PG: Die Zeit ist definitiv reif, denn der Bedarf ist vorhanden. Als
breit aufgestellter Informatikdienstleister, der die ganze Palette
von Beratung Uber Umsetzung bis zum Betrieb abdeckt, ist
AdNovum ideal positioniert, um einen solchen Service nachhaltig
und mit dem nétigen Praxisbezug zu erbringen. [ |

Peter Gassmann

Als Head of IT Consulting berdt Peter Gassmann Kunden zu spezi-
fischen Themen, zum Beispiel Security, und im Rahmen von ClOaaS
nun vermehrt ganzheitlich. Dabei ist es entscheidend, stets das
«big picture» im Auge zu behalten und auf ein Team von rund
20 erfahrenen Consultants zurtickgreifen zu kénnen. Ausserhalb
des Biros steht die Familie im Vlordergrund. Ablenkung findet er

unter anderem bei seiner Briefmarkensammlung.

Manuel Graber

Als stellvertretender Leiter Applikationsentwicklung verantwortet
Manuel Graber IT-L6sungen fir einen breiten Kundenkreis. Im
Zuge von ClOaaS wird er noch enger mit den anderen Abteilungen
zusammenarbeiten und verstdrkt seine langjahrige Erfahrung im
Engineering, in der Integration und Projektleitung einbringen.
Seine Freizeit verbringt er mit seiner Familie. Ausgleich findet er
bei Renovationsarbeiten rund um sein Haus.

Manuel Kauf

Manuel Kauf ist als Head of IT Operations fir den reibungslosen
Systembetrieb der AdNovum Gruppe zustdndig. Fir ClOaaS wird
er so weit moglich auf der bereits gut aufgestellten Infrastruktur
aufbauen. Die Zeit ausserhalb der Arbeit gehért seiner Familie. Mit
seiner Frau, den drei Kindern, Hund und Wohnwagen bereist er so
oft wie méglich Europa.

Roel Vandewall

Roel Vandewall ist Product Manager von Dockpit, der neuen iPad-
App von AdNovum, die einen sicheren und unkomplizierten Aus-
tausch von vertraulichen Dokumenten ermdéglicht. Dockpit ldsst
sich nach Bedarf lizenzieren und ist damit ein Paradebeispiel fir
den Produktbereich in ClOaaS. Offline begleitet Roel Vandewall
seinen Nachwuchs beim Erkunden der Welt und ist gerne sportlich
oder musikalisch unterwegs.
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GUT KOORDINIERT,
FLINK LANCIERT

Hat ein Unternehmen eine clevere Idee, braucht es einen verlasslichen Partner,

um sie zu verwirklichen. Dies zeigt das Beispiel der KYC-Plattform KEN, der AdNovum

in kurzer Zeit zur Marktreife verholfen hat.

Von René Rehmann und Christian Iten

Die heutigen Regulierungen, Richtlinien und Empfehlungen
fur die Bekampfung von Geldwaéscherei und Terrorismusfinanzie-
rung sind weder global konsistent noch normiert (siehe auch
http://www.fatf-gafi.org/). Dies fuhrt dazu, dass eine anerkannte
Standardisierung fehlt und die Finanzinstitute jeweils individuelle
Regelungen fur die Prozesse «Know your customer» (KYC) und
«Anti-money laundering» (AML) finden mussen.

Deshalb entwickeln die meisten Banken eigene KYC-Fragebo-
gen und tauschen diese traditionell via E-Mail im PDF-Format mit
ihren Partnerbanken aus. Dieser manuelle Prozess erzeugt hohe
Fixkosten, sowohl bei den Banken, die einen Fragebogen verlan-
gen, als auch bei jenen, die einen ausfullen (siehe Grafik 1).

Bank 1
Bankn Bank 2
KYC
XNET
Bank 5 Bank 3
Bank 4 Bank 4

Grafik 1. Verwaltung von
KYC-Daten ohne KEN.

Grafik 2: Verwaltung von
KYC-Daten mit KEN.

Mit der sicheren Kommunikationsplattform KEN behebt die
KYC Exchange Net AG nun diesen Mangel an Standardisierung.
In enger Zusammenarbeit mit der Finanzindustrie entwickelte
das Unternehmen einen genormten KYC-Fragenkatalog, der auf
der KEN-Plattform online ausgefullt werden kann. Dem Kunden
bietet die KEN-Plattform zudem die Moglichkeit, alle benétigten

Dokumente hochzuladen, sie an einem sicheren Ort zu verwalten

«Alle Unternehmen, die den Money Laundering Regulations von
2007 unterstehen, missen Systeme und Kontrollen vorsehen, um
Geldwdéscherei zu verhindern oder aufzudecken. Geldwéscherei
bezeichnet den Prozess, durch den Ertrdge aus Straftaten in
Vermégenswerte vermeintlich legaler Herkunft umgewandelt
werden. Viele Unternehmen aus dem Finanzbereich haben auf-
grund zusétzlicher regulatorischer Auflagen zweckméssige Richt-
linien und Verfahrensweisen zu definieren, um das Risiko von Geld-
wéscherei zu reduzieren.» (Ubersetzt aus Financial Conduct
Authority (FCA), 22.07.2013.)

und an andere KEN-Mitglieder oder weitere Beteiligte zu verschi-
cken (siehe Grafik 2). Die Banken kénnen die Kundendokumente
jederzeit online ansehen und die neuste Version herunterladen.
Die Beziehungen zwischen den Banken werden ebenfalls Gber
KEN verwaltet, wobei jede Bank, die mit einer Bank in einer
Beziehung steht, informiert wird, wenn Daten oder Dokumente
gedndert werden.

Taktisch kluger Projektbeginn

Bis es so weit war, gab es diverse Herausforderungen zu
meistern. Die Idee von KEN wurde schon frih mit Bankvertretern
diskutiert. Dabei zeigte sich schnell, dass Interesse an einem
derartigen Service bestand, sofern dieser einfach und intuitiv
funktionierte. Gleichzeitig merkten wir, dass andere Firmen die
Idee aufnahmen und anfingen, sie so oder ahnlich zu realisieren.
Wir sahen, dass eine schnelle Umsetzung fur den Erfolg entschei-
dend sein wirde. Deshalb wollten wir als Erste auf dem Markt ein
Produkt anbieten, das von der Konkurrenz schwer zu Ubertreffen
und von den Banken nicht zu ignorieren sein wirde. Ausserdem
sollten Banken, die auf Einladung ihrer Partnerbanken KYC-Daten

Uber KEN bereitstellten, so beeindruckt sein vom Tool, dass sie es
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Bauten gemeinsam die Plattform KEN mit Fokus auf Sicherheit und Design: René Rehmann und Christian Iten.

ebenfalls benutzen und dadurch weitere Banken fir den Prozess
gewinnen wdirden.

Nachdem die Idee und die Geschaftsablaufe grob skizziert
worden waren, definierten wir die detaillierten Business-Anfor-
derungen einschliesslich der zu verwendenden Technologien so-
wie die Projektmethodik und die Sicherheitsanforderungen an die
Internet-Applikation. Dank dem «Griine Wiese»-Ansatz konn-
ten wir bei der Wahl der Technologien und der Methodik unein-
geschrankt auf Leistungsféhigkeit und Benutzerfreundlichkeit
fokussieren. Als Projektmethodik wahlten wir Scrum, eine agile
Software-Entwicklungsmethode, die eine iterative (schrittweise)
und inkrementelle (aufeinander aufbauende) Entwicklung der
Applikation erlaubt.

DER «GRUNE WIESE»-ANSATZ
LIESS UNS GROSSE FREIHEIT
BEI DER WAHL DER TECHNOLOGIEN
UND DER METHODIK.

Da die KYC Exchange Net AG mit Scrum nicht vertraut war,
Ubernahm der Business-Analyst von AdNovum in der Anfangs-
phase die Rolle des Produkteigentiimers (Product Owner). Als das
Unternehmen nach einigen Monaten selbst in die Rolle schlipfte,

kannte der Business-Analyst dessen Bedurfnisse und Ziele bereits
bestens. Dadurch konnte er den Product Owner bei der Priorisie-
rung der Anforderungen vor und wéhrend der Planungs-Meetings
aktiv unterstitzen. Dieser Ansatz erwies sich als ideal. Er ermog-
lichte es uns, rasch mit der Entwicklung zu beginnen und neue
Anforderungen aus den Gesprachen der KYC Exchange Net AG
mit ihren potentiellen Kunden laufend einfliessen zu lassen.

Lésungsansatz Prototypen

Damit die KYC Exchange Net AG schon frih eine Vorstellung
davon hatte, wie die Applikation aussehen kénnte, und sie auch
potentiellen Kunden vorfihren konnte, erstellten wir mehrere
Prototypen des grafischen Benutzer-Interface. Diese Prototypen
erlaubten ein schnelles Anpassen an neue Anforderungen. Die
verwendete Technologie ermoglichte es uns weiter, den Ge-
schaftsprozess animiert darzustellen. So bekamen wir friih prazise
Riickmeldungen zu Anforderungen und Anderungen.

Die Arbeitsteilung zwischen der KYC Exchange Net AG und
AdNovum war klar definiert. Die KYC Exchange Net AG fokussier-
te auf die Geschaftsanforderungen, das Vorstellen und Verkau-
fen der Idee sowie das Sammeln von Feedback bei Kunden.
AdNovums Projektteam kimmerte sich um das Spezifizieren der
technischen Anforderungen, die Entwicklung und die Bereitstel-
lung der Test-, Demo- und produktiven Infrastruktur im eigenen
Rechenzentrum sowie der E-Mail- und Web-Infrastruktur der



neuen Firma. Mit anderen Worten: AdNovum agierte als IT-Abtei-
lung der KYC Exchange Net AG. Da wir bei der Spezifikation der
Geschaftsanforderungen ein tiefes Verstandnis der Bedurfnisse
gewonnen hatten, konnten wir dabei viele Entscheidungen selber
treffen und unverziglich umsetzen.

Massgeschneiderte technische Losung

Unsere Losung kombiniert Standardprodukte von etablierten
Drittherstellern gezielt mit AdNovum-eigenen Produkten und
Open-Source-Software. Konkret: Um die Daten der Banken und
ihrer User in der Internet-Applikation zu schitzen, integrierten
wir bei KEN das Dokumenten-Management-System unseres Part-
ners Alfresco mit Komponenten aus unserer Nevis-Produktelinie
(beispielsweise nevisIDM). So konnten wir einen hohen Sicher-
heitsstandard fur die sensitiven Daten in der Applikation gewahr-
leisten und gleichzeitig eine effiziente Verwaltung der Doku-
mente und Formulare ermdéglichen. Durch die Kombination von
Alfresco und nevisIDM konnten wir ein feingranulares Rollen-
modell implementieren, das die Funktionen und Bereiche einer
Bank, die an der Erstellung oder Uberpriifung von KYC-Daten
beteiligt sind, prazise abbildet. Zusammen mit einem einfach zu
handhabenden Delegationssystem ermdéglicht diese Lésung nun
einem Bankmitarbeiter, eine KYC-Anfrage als Teil eines einfachen
Workflows innerhalb der Bank an das Backoffice weiterzuleiten.
Ein Dashboard zeigt ihm dabei jederzeit den Status des Falls und
die prozentuale Fertigstellung
an. Fur eine optimale Ubersicht
Uber die abgeschlossenen Falle
sorgt eine Archivfunktion. Client Bank
Implementation in fein
abgestimmten Sprints

In der Startphase der Imple-
mentation arbeiteten wir mit ei-
ner Sprintdauer (Entwicklungs- KEN
zyklus) von einem Monat, die
sich gegen Ende des Projekts auf Nevis
eine Woche verkirzte. Die enge
Zusammenarbeit zwischen dem
Projektteam bei der KYC Ex-
change Net AG und dem Ent-
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Zuerst legten wir wie erwdhnt monatlich, spater wdchentlich die
Prioritaten der Entwicklung fest oder definierten neue Require-
ments und Prioritaten. Auf diese Weise floss das Feedback, das
die KYC Exchange Net AG in Gesprachen mit ihren potentiellen
Kunden erhielt, direkt in die Entwicklung ein.

DER ERSTE PROTOTYP DIENTE
DAZU, EIN GEMEINSAMES
VERSTANDNIS ZU ENTWICKELN.

Visuell unterstitzt durch Interaction Design

In der Konzeptionsphase unterstitzte unser User-Experience-
Team die KYC Exchange Net AG bei der Erstellung eines ersten
Prototyps. Dieser diente insbesondere dazu, ein gemeinsames
Verstandnis der Applikation zu entwickeln. Die Wahl des Werk-
zeugs fiel dabei auf Microsoft Excel. Damit konnte die KYC
Exchange Net AG die Design-Vorschlage nicht nur kommentieren,
sondern direkt editieren. Das machte die Kommunikation effi-
zienter und ermdglichte es, die Entwicklung in kurzen Iterations-
schritten von zwei Tagen voranzutreiben. Fur die Prasentation vor
potentiellen Kunden erstellten wir mit Adobe Fireworks einen
klickbaren Prototyp, der einer fiktiven Story folgend den typi-
schen Ablauf simulierte: von der Erstellung eines KYC-Requests

Initiator Bank

\/

Alfresco

wicklungsteam setzte sich auch
in dieser Phase fort: Parallel zu
den Sprints definierten die bei-
den Teams gemeinsam die User
Stories und die GUI-Masken fir
den folgenden Sprint. Das Tes-
ting fand ebenfalls in enger Zu-
sammenarbeit mit dem Entwick-
lungsteam statt, was der agilen

Vorgehensweise Rechnung trug.

Forms Engine

Data Warehouse
(MysQL)

Workflow

Data Extraction

DMS

Architektur der KYC-Plattform KEN.
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KEN: Das Dashboard zeigt die Statusibersicht eines KYC-Fragebogens.

durch die Initiatorbank Uber das Beantworten des Fragebogens
bis zum Release der KYC-Informationen an die Initiatorbank.

Waéhrend der Excel-Prototyp primar dazu diente, den ange-
strebten Business-Prozess zu klaren und die einzelnen Funktionen
zu definieren, fokussierte der zweite Prototyp auf die Prasenta-
tion der Business-Idee vor Dritten. Den dritten Prototyp erstellten
wir mit dem Ziel, die GUI-Masken detailliert zu spezifizieren. Er
war daher ein wichtiger Bestandteil der Spezifikation fur das Ent-
wicklerteam.

Den dritten Prototyp bauten wir mithilfe eines HTML5-Frame-
works auf. Die daraus resultierenden statischen HTML-Seiten
konnten die Entwickler direkt weiterverarbeiten. In dieser Phase
legten wir auch den «look and feel» der Applikation fest.
Aufgrund des Branchenumfelds und unseres Anspruchs, eine
leistungsstarke Business-to-Business-Applikation zu bauen, ent-
schieden wir uns fir ein reduziertes und klares Erscheinungsbild.
Farben kommen dabei nur punktuell zum Einsatz: Der dunkle
Farbton der Wortmarke KYC X Net findet sich als Kennzeichnung
der wichtigsten Buttons auf dem Screen wieder. Die Farben Grin,
Orange und Rot wurden ihrer Bedeutung im europdischen Kultur-
kreis entsprechend verwendet.

Ergédnzende Services

Um das Bereitstellen der Infrastruktur und den Betrieb der
neuen Firma KYC Exchange Net AG zu vereinfachen, Ubernimmt
AdNovum im Sinne von ClOaaS das komplette Hosting der App-
likation wie auch der E-Mail- und Web-Server-Infrastruktur.

Dies spart Zeit und Aufwand, weil die KYC Exchange Net AG sich
keinen anderen Provider suchen muss. Hinzu kommt, dass die
Inbetriebnahme und das Aufspielen von neuen Releases viel
effizienter und schneller méglich sind. Wir unterstitzen das
Unternehmen weiter bei der Definition seines Serviceangebots
und beantworten Anfragen von Banken zur Datensicherheit.
First-, Second- und Third-Level-Support fur die Anwendung
runden das Servicepaket ab. |

René Rehmann

René Rehmann, Dr. phil. nat., ist seit 2012 als Business Project
Manager und Security Officer bei AdNovum tétig. Sein Fokus liegt
auf Security- und Identity-Management-Projekten. Seine privaten
Vorhaben fiihren ihn mit Vorliebe auf die Golfplatze dieser Welt.

Christian Iten

Christian Iten, Eidg. dipl. Interaction Designer, startete 2012 bei
AdNovum und wirkt massgeblich am Aufbau des User-Experience-
Teams mit. Als Interaction Designer war er fur die visuelle Erschei-
nung und die Benutzerfreundlichkeit der KEN-Plattform verant-
wortlich. Schéne Dinge sind auch im Privatleben seine Passion,
insbesondere gutes Essen und ausgedehnte Motorradtouren.
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WIE UNIVERSITAT UND
SOFTWARE-UNTERNEHMEN
GUT ZUSAMMENARBEITEN

Spannen Universitaten und Unternehmen zusammen, ist das flr beide Seiten bereichernd.

Besonders vielversprechend sind daflr zwei Gebiete.

Von Prof. Dr. Gerhard Schwabe

Der Grossraum Zurich entwickelt
sich zu einem IT-Cluster. Nicht nur
machen bedeutende Unternehmen
wie Google oder IBM grosse Entwick-
lungslabore auf, sondern es werden
auch immer mehr neue IT-Firmen
gegrindet und zu mittelstandischen
Unternehmen weiterentwickelt. Ins-
besondere die Software-Industrie
floriert. Als Grund fur die Attraktivi-
tat von Zirich gelten die exzellenten

Hochschulen. Das Potential ausge-
bildeter ETH- und Universitatsabsol-
venten nutzen IT-Unternehmen in-

%

talents». Eine zunehmende Zahl von Spin-offs deutet auch darauf

zwischen sehr gut und intensiv. Man

spricht gar von einem «war for IT

hin, dass Universitdten durchaus praxisrelevante Erfindungen
tatigen und gewillt sind, ihnen zum Markterfolg zu verhelfen. Er-
staunlicherweise lasst aber die Zusammenarbeit von etablierten
IT-Unternehmen mit den Hochschulen in der Informatik noch viel
Raum fur Verbesserungen. Fehlt es an geeigneten Strukturen?
Sind sich Hochschulen zu gut flr eine Zusammenarbeit oder nicht
ausreichend qualifiziert? Haben Hochschulen und Unternehmen
zu unterschiedliche Ziele oder einen zu unterschiedlichen Zeit-
horizont? Im Folgenden beleuchte ich dies rein subjektiv auf der
Basis von zwolf Jahren Forschungserfahrung in Zurich.

Ziele decken sich nur begrenzt

Die Grundthese ist, dass Hochschulen und Unternehmen in
der Tat zu unterschiedlich sind, als dass sie naiv in eine Zusam-
menarbeit stolpern sollten. Unternehmen haben wirtschaftliche
Ziele; Universitaten haben den Auftrag, neues Wissen zu schaffen
(oder bestehendes Wissen zu Uberprifen). Nach meiner Erfah-

Uber Prof. Dr. Gerhard Schwabe

Prof. Dr. Gerhard Schwabe ist Leiter der Information Management
Research Group am Institut fur Informatik der Universitdt Zdrich.
In dieser Funktion forscht er mit seinen Mitarbeitern zu Themen
wie IT-Management und Kooperationssysteme. Derzeit interessie-
ren ihn insbesondere Innovationspraktiken in Software-Firmen
und die Unterstitzung von Beratern wie Anlageberatern oder
Reiseblroberatern mit modernen Endgeréten (Tablets, Tabletops
Computer ...). Er hat seit 2002 mit vielen Banken, Reiseblros,
Software-Unternehmen und éffentlichen Verwaltungen in For-
schungsprojekten zusammengearbeitet.

rung kénnen Software-Unternehmen und Universitdten auf zwei
Gebieten zusammenarbeiten: 1. Analyse und 2. Invention/Inno-
vation.

HABEN UNTERNEHMEN
UND HOCHSCHULEN
ZU UNTERSCHIEDLICHE
ZIELE?

Analyse: Unternehmen als Forschungsfeld

Universitaten analysieren Unternehmen, wenn das Unterneh-
men oder ein Aspekt davon potentiell neuartig ist. Sie sprechen
dabei von einem neuen «Phdnomen», dem sie auf den Grund
gehen wollen. So ist einem Mitarbeiter von mir in der Zusammen-
arbeit mit einem Software-Haus aufgefallen, dass in den frihen
Phasen der Entwicklung neuartiger Software PowerPoint eine
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Universitat

Grundlagenforschung PoC

Universitat und Unternehmen

Unternehmen

Marktreife

hinterfragen
vorschlagen

il Wy

aufnehmen
weiterentwickeln

Der PoC als vielversprechendes Window of Opportunity.

Uberragende Rolle spielt: Software-Entwickler verwenden Power-
Point, um Ideen, Konzepte und Screen-Prototypen zu entwickeln,
Grob-Architekturen zu modellieren, unterstiitzende Koalitionen
zu formieren, ein Projekt zu vermarkten und vieles mehr. Mein
Mitarbeiter fragte sich: «Das ist aber interessant; warum machen
sie denn das, obwohl es fiur jede Aktivitat sehr viel besser geeig-
nete Werkzeuge gibt?» Durch seine Analyse macht er fur das
Unternehmen transparent, wo es steht und welche Vor- und
Nachteile die derzeitige Arbeitspraxis (oder auch Management-
praxis) hat. Dadurch lassen sich Probleme und ihre Ursachen
Uberhaupt erst angehen. Und indem Universitdten Teile des
Phanomens auf bekanntes Wissen zurtckfihren, erhdlt das
Unternehmen auch Zugang zum wissenschaftlichen Losungs-
wissen.

Der Schlissel fur eine erfolgreiche Zusammenarbeit bei der
Analyse ist ein vielversprechendes Phanomen: Im Unterschied zu
Beratungsunternehmen interessieren sich Hochschulen nur fir
neue Phanomene, die aus praktischer oder wissenschaftlicher
Sicht relevant sind. Aus Sicht eines Unternehmens ist es wesent-
lich, eine passende universitare Arbeitsgruppe auszuwahlen, die
auch wirklich ein Interesse an dem Phdnomen hat. Geht es
beispielsweise um das Altern von Software-Architekturen, interes-
sieren sich dafur Software-Ingenieure. Spielen menschliche oder
organisatorische Aspekte eine grosse Rolle, interessieren sich
dafur eher Wirtschaftsinformatiker. Weiterhin ben&tigen Wissen-
schaftler ausreichenden Zugang zum Phdnomen (zum Beispiel
PowerPoint-nutzende Software-Entwickler, alternde Software-
Architekturen) und genlgend Zeit fur Datenerhebung, Analyse
und Sense-Making.

Invention/Innovation: Gemeinsam neue Produkte ent-
wickeln

Universitaten und Unternehmen arbeiten zusammen, um ein
neues Produkt, eine Dienstleistung oder eine Methode zu ent-
wickeln. Hier erscheint die Interessengleichheit offensichtlich.
Gleichzeitig gibt es die grossten Missverstandnisse und Enttau-
schungen, denn es ist normalerweise weder Aufgabe eines Unter-
nehmens, Grundlagenforschung weit vor deren Anwendbarkeit

zu finanzieren, noch Aufgabe einer Hochschule, Produkte bis zur

DER POC IST DER TEST
EINER IDEE, DIE FUR BEIDE SEITEN
INTERESSANT IST.

Marktreife zu entwickeln. Doch wann kann eine Zusammenarbeit
gelingen? Ein gutes Window of Opportunity ist der Proof of
Concept (PoC), das heisst der Test einer Idee, die fur beide Seiten
interessant ist. Dies kann etwa in Form eines Prototyps gesche-
hen, der in einem kleinen Nutzertest evaluiert wird. Die Zusam-
menarbeit ist fir die Universitat nicht nur deshalb spannend, weil
sie die fur die Entwicklung notwendigen Ressourcen erhélt, son-
dern auch deshalb, weil sie Zugang zu echten Nutzern bekommt.
So haben meine Mitarbeiter zusammen mit einer Bank und einem
Software-Haus eine neuartige Software zur Anlageberatung ent-
wickelt, die eine sehr weitgehende Kostentransparenz erzeugt.
Ein tragfahiges Konzept konnten wir nur gemeinsam mit Bank-

beratern erarbeiten.



Was kann die Uni in einem solchen Kontext leisten? Moti-
vierte Studierende und Doktoranden haben ein grosses Kreativi-
tatspotential. Richtig angeleitet (zum Beispiel durch die Design-
Thinking-Methode) und in enger Zusammenarbeit mit erfahrenen
Mitarbeitern aus den Unternehmen hinterfragen sie bisher als
selbstverstandlich Angesehenes und machen ungewdhnliche
Vorschldge. Die Unternehmen sind gefordert, diese Ideen zu «ab-
sorbieren» und weiterzuentwickeln. Eine Haltung des Abwartens
und Zuschauens ist nicht nur deshalb gefahrlich, weil Innovatio-
nen dann verschlafen werden, sondern auch, weil die Entwick-
lung eines Prototyps ein Lernprozess ist, der im Nachhinein kaum
nachvollziehbar ist. Und was hat ein Unternehmen davon, wenn
es am Ende Studierende und Doktorierende kliiger gemacht hat,
aber seine eigenen Mitarbeiter die Innovationen nicht verstehen,

beurteilen und weiterfihren kénnen?

WAS NUTZT EINE INNOVATION,
WENN DIE MITARBEITENDEN SIE
NICHT VERSTEHEN?

Die Entwicklung von PoC-Prototypen unterscheidet sich
grundlegend von der normalen Software-Entwicklung. Strebt ein
Unternehmen normalerweise eine «100% success rate» an, ist
der Fehlschlag bei PoC-Prototypen der Regelfall: Die Idee tragt
nicht, die Nutzer sehen keinen Wert darin oder sie ist einfach
technisch noch nicht realisierbar. Aber ohne den Test von vielen
Ideen sind die wirklich vielversprechenden nicht identifizierbar.
Dieser Test sollte aber mdglichst schnell und preiswert sein. Des-
halb konzentrieren sich die Entwickler auf die zentralen neuen
Aspekte und akzeptieren eine geringe Qualitat bei allen anderen
Aspekten. Aus diesem Grund taugt ein erfolgreicher PoC-Proto-
typ nach Abschluss der Entwicklung in der Regel nur als Spezifika-
tion fur einen nachfolgenden Neuentwurf.

ERFOLGVERSPRECHEND IST
EIN GEMEINSAMES AUFBRECHEN
ZU EINER REISE INS NEULAND.

Wahrend im Selbstverstandnis vieler Informatiker die For-
schung mit einem PoC-Prototyp abgeschlossen ist, sind manche
Wirtschaftsinformatiker noch an den nachfolgenden Phasen inte-
ressiert. In diesen gilt es, die Basis fur einen Business Case zu
schaffen. Man entwickelt und untersucht deshalb Proof-of-Value-
Prototypen, um die Mechanik zu verstehen, wie eine Erfindung
welchen Wert schopft. Was ist der konkrete Mehrwert einer
neuen Anlageberatung aus Sicht von Kunden, Beratern, Bank-

management und Regulatoren? Wie wird er erzeugt? Was sind
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die Treiber und was die Effekte? Was davon lasst sich in Software
abbilden, was in neuen Methoden oder Organisationskonzepten?
Wahrend in der Proof-of-Concept-Phase mit vielen «Wegwerf-
prototypen» gearbeitet wird, sind es in der Proof-of-Value-Phase
nur noch wenige Varianten eines Systems. Dieses System wird
dann auch so entwickelt, dass es stabil genug ist und ausreichend
Daten und Funktionen beinhaltet, um langere Tests oder einen
Piloten bei einem Anwender zu Uberstehen.

FEHLSCHLAGE SIND NICHT
ANZUSTREBEN, ABER
REGELMASSIG DAS ERGEBNIS
VON FORSCHUNG.

Freude an der Entdeckung

Zusammenfassend lasst sich Folgendes feststellen: Eine
Zusammenarbeit zwischen Unternehmen und Universitaten ist
dann erfolgversprechend, wenn es ein gemeinsames Aufbrechen
zu einer Reise ins Neuland ist. Dieses Neuland kann in einer
Erkenntnis zum eigenen Unternehmen bestehen oder in der Erfin-
dung eines neuen Produkts, einer neuen Methode oder Dienst-
leistung. Die Reise kann aber auch in die Waste fihren. Fehl-
schldage sind zwar nicht anzustreben, aber regelmassig das
Ergebnis von Forschung. Die Reise muss aber in jedem Fall
gepragt sein von der Freude an der Entdeckung und am Lernen.
Dann knUpft sie an dem an, was Wissenschaftler und Entrepre-
neure verbindet: eine unbandige Neugierde und Kreativitat. [l
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B e e S—

DAS BESTE PROJEKT IST WERTLOS,
WENN ES NICHT FERTIG WIRD.

KENNEN SIE DAS? MAN VERSPRICHT IHNEN EINE GROSSARTIGE SOFTWARE-LOSUNG UND AM SCHLUSS BLEIBT NICHTS ALS EINE GROSS-
ARTIGE BAUSTELLE. EINE ERFAHRUNG, DIE SIE MIT UNS GARANTIERT NICHT MACHEN WERDEN. WIR ENTWICKELN SEIT UBER 25 JAHREN
UMFANGREICHE SOFTWARE-LOSUNGEN VON A BIS Z. WIE KOMPLEX DIE AUFGABE AUCH IST, WIR SCHLIESSEN DAS PROJEKT ERFOLGREICH AB.

NEHMEN SIE UNS BEIM WORT: ADNOVUM INFORMATIK AG, RONTGENSTRASSE 22, 8005 ZURICH, TEL. +41 44272 6111, WWW.ADNOVUM.CH

VOLLENDETE SOFTWARE-PROJEKTE. ADNOVU M




