Gesamtbankenlosung:
Herausforderung Differenzierung
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Leiter Product Management bei RTC
Real-Time Center AG. Zuvor war er
Programm-Manager IBIS Core, Product
Manager und Entwicklungsleiter im
Bereich System Management.

Gesamtbankenlosungen haben in den
letzten Jahren stark an Marktanteil ge-
wonnen. Geht die Tendenz weiterhin
in diese Richtung?

Die wirtschaftlichen Griinde sprechen ein-
deutig dafiir. Dagegen spricht das Argu-
ment, wie sich eine Bank dann noch von
ihren Mitbewerbern abheben kann, wenn
ihr Leistungsangebot weitgehend von der
gleichen eingesetzten Gesamtbankenlo-
sung abhangt. Hier spielt der Integrator
eine immer wichtigere Rolle. Er kann aus
Best-of-Breed-Elementen eine individuelle
Gesamtbankenl6sung integrieren und als
Paket anbieten.

Immer anspruchsvollere Kunden und
die zunehmende Nachfrage nach On-
line-Dienstleistungen fordern mehr
denn je eine leistungsfihige, sichere
und flexible Plattform. Was ist heute
bei einer modernen Gesamtbankenlo-
sung State of the Art?

Als State of the Art gilt heute eine service-
orientierte Architektur (SOA), auf die die
Gesamtbankenlésung aufgebaut ist. Sie
ist der wichtigste Wegbereiter fiir die ge-
forderte Leistungsfahigkeit und Flexibili-
tat und schafft dazu noch eine ganze
Reihe anderer Vorteile. Denken Sie an
durchgdngige Prozesse, die ein ganzes

Wertschopfungsnetzwerk  durchlaufen.
Oder an etwas ganz Konkretes wie die
zentrale Output-Steuerung, die den Druck
und den Versand aller Dokumente verein-
heitlicht. Wenn Sie das mit einem mach-
tigen CRM-Werkzeug verbinden, werden
sehr interessante Dinge moglich.

Stichwort Kosten: Wie konnen die im-
mer komplexeren Aufgaben mit der
Unterstiitzung einer Gesamtbankenl6-
sung giinstig, sicher und effizient ge-
lost werden?

Durch den Einsatz einer Gesamtbankenl6-
sung lagert die Bank einen Teil der Kom-
plexitdtszunahme an den Lésungsanbie-
ter aus. Wenn die Bank, beispielsweise aus
regulatorischen Griinden, eine neue kom-
plexe Aufgabe feststellt, ist es wahrschein-
lich, dass sie damit nicht allein dasteht. Sie
kann davon ausgehen, dass der Lieferant
der Gesamtbankenldsung bereits an wir-
kungsvollen Massnahmen arbeitet, um
diese neue Komplexitat abzufedern. Er be-
weist damit seinen Wert und vertieft die
Kundenbindung.

Stichwort «Make it or buy it»: Sind in-
dividuelle Entwicklungen heute fiir
eine Bank iiberhaupt noch eine Alter-
native?

Ja und nein. Sicher nicht als Alternative
zur Gesamtbankenldsung als Standard-
software. Doch wie kann sich eine Bank
trotz standardisierter Informatik auf dem
Markt differenzieren? Eine individuelle
Entwicklung als Zusatz zur Gesamtbanken-
[6sung kann ein neues Marktangebot
mdglich machen. Die Bank behalt das Ur-
heberrecht der Erweiterung, sodass Nach-
ahmer eine geringere Bedrohung darstel-
len. So gesehen kénnte man von «make
and buy» sprechen. Kaufen, was keinen
Konkurrenzvorteil bietet. Selbst entwi-
ckeln lassen, was Marktvorteile verspricht.
Eine echte Gesamtbankenldsung hat eine
auf diese Philosophie abgestimmte Archi-
tektur und ist Wegbereiter dafiir, nicht
Verhinderer.

Die Auslagerung von Teilen oder ge-
samten Geschiftsprozessen und das
unternehmensiibergreifende Outsour-
cing vollstindiger Geschiftsbereiche
sind Erfolgsfaktoren. Was ist heute be-
reits realisiert und wo sind zukiinftig
noch vermehrt Auslagerungen ange-
dacht?

Bereits realisiert sind Auslagerungen im
Zahlungsverkehr und, in etwas weniger
standardisiertem Ausmass, im Anlagege-
schéft. Auslagerungen im Kreditgeschaft
konnten noch stark zunehmen, doch die
Finanzkrise lasst viele Unternehmen wie-
der vorsichtiger agieren und zuwarten.

Trotz Wettbewerb am Markt und
Kampf um jeden Kunden: Wie weit
spielt der Erfahrungsaustausch unter
den Anwendern von Gesamtbankenlo-
sungen?

Um die einzelnen Gesamtbankenlésungen
haben sich aktive Communities gebildet.
In diesen Gefassen findet ein teilweise in-
tensiver Erfahrungsaustausch statt. Der
Wert der Gemeinschaft wird dabei nicht
durch die Anzahl Mitglieder bestimmt,
vieles hdngt von der Philosophie und der
Bereitschaft des Losungsanbieters ab zu-
zuhéren.

Gibt es aus lhrer Sicht noch einen wei-
teren Punkt, den Sie zum Thema Ge-
samtbankenlosung unbedingt anspre-
chen mochten?

Ich denke, Sie haben die richtigen Fragen
gestellt. Wir konnten alles ansprechen,
was wesentlich ist: die Rolle des Integra-
tors, die Architektur der Gesamtbankenlo-
sung, die Kosten und die Mdglichkeiten
zur individuellen Erweiterung, die Com-
munity und die Bereitschaft des Herstel-
lers, zuzuhoren.
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