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Software mit

hohem Reuse

DR. DANIEL MEIERHANS

DIE EHEMALIGE E-BUSINESS-ABTEILUNG DER HELVETIA-GRUPPE WIRD ZUM UNABHANGIGEN SOFTWARE-HER-
STELLER. FUR IHRE OPEN SOURCE-VISIONEN WIRD DIE ZEIT NOCH KOMMEN, SIND DIE ZWEI GRUNDER UND

MANAGING-PARTNER UBERZEUGT.

«Unser generisches Datenmodell haben
wir den Stlicklisten der herstellenden In-
dustrie entlehnt», erklart Didier Beck, Ma-
naging Partner von innoveo solutions, ei-
nem neu gegrindeten Hersteller von
Standardsoftware flr die Versicherungs-
branche.

Beck und sein Compagnon Nick Ste-
fania sehen im Nutzen von Ideen anderer
nicht a priori etwas Schlechtes. Beide sind
Uberzeugte Anhanger der Open Source-
Idee im Softwarebereich. «Unsere Multi-
channel-Vertriebsplattform basiert auf ei-
nem durchgangigen Open Source-Stack,
in den aber auch kommerzielle Kompo-
nenten eingebaut werden konnen, wenn
der Kunde dies wiinscht», erklart Stefa-
nia, «flr unsere Idee einer Gated Commu-
nity zur gemeinsamen Weiterentwicklung
der Software durch die Anwenderfirmen
scheint die Zeit zumindest in der Versi-
cherungsbranche allerdings noch nicht
reif zu sein»

IN ZWEI SCHRITTEN ZUR
SELBSTSTANDIGKEIT

Innoveo solutions blickt auf eine zweistu-
fige Griindungsgeschichte zuriick. Die ur-
springliche E-Business-Abteilung der
Helvetia Versicherung wurde vor knapp
zwei Jahren als ecenter solutions zu einer
eigenstandigen Tochter gemacht, mit dem
Ziel, fur die von ihr entwickelte, SOA-ba-
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sierte und versicherungsspezifische Mul-
tichannel-Vertriebslosung in Europa wei-
tere Anwender zu finden. Jetzt wurde aus
der Tochter durch ein Spin-out ein selbst-
standiges Unternehmen.

KUNDEN HATTEN BEDENKEN

Der Grund fir die vollstandige organisa-
torische Trennung: Die potenziellen Kun-
den hatten Bedenken gegenlber einer
Losung, die selber einer Assekuranz ge-
hort. Was, wenn die Helvetia eine Strate-
gieédnderung beschliesst und die Weiter-
entwicklung der Plattform wieder inhouse
betreiben will, lautete etwa eine der Fra-
gen, denen sich Beck und Stefania stel-
len mussten. «im Verlaufe dieser Gespra-
che haben wir auch realisiert, dass in der
naturgemass eher konservativen Versi-
cherungsbranche der Community-ldee
mit Skepsis begegnet wird», wie Stefa-
nia die heutige Positionierung von inno-
veo begrlindet, «wir sind darum jetzt zwar
«Open Source-friendly», vertreiben unsere
Software jedoch mit einem traditionellen
Konzept. Ich bin aber Uberzeugt, dass die
Zeit fur die Open Source-ldee arbeitet»
Urspriinglich wollten Beck und Stefania
den Drittkunden den Sourcecode weiter-
geben und die Losung in einer geschlos-
senen Community weiterentwickeln, flr
die ein Mitgliederbeitrag zu entrichten ge-
wesen ware.
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EIN FRAMEWORK FUR

ALLE KANALE

Den Schritt in die Selbststandigkeit gehen
Beck und Stefania auf eigenen Wunsch.
Helvetia hat ihnen dafir den Weg geeb-
net, im Wissen darum, dass nur so die Lo-
sung weiterverbreitet werden kann. «Wir
haben durch viele Gesprache mit poten-
ziellen Kunden im Verlauf der letzten Mo-
nate Sicherheit gewonnen, dass unsere
Losung einem Bedurfnis der meisten mit-
telgrossen Versicherungen in Europa ent-
spricht, wie Beck die Perspektiven von in-
noveo sieht.

Im Versicherungsumfeld bedeutet heute
noch meistens jeder einzelne Vertriebs-
kanal eine eigenstandige Applikation.
Die Systeme fir Internet, Telefonverkauf,
Agenturen und Agenten, Broker oder
Firmenkunden sind im Normalfall mehr
schlecht als recht verbunden. Die histo-
risch gewachsenen, Channel-spezifischen
Datenmodelle erschweren die Integration
zusatzlich.

Die ehemaligen Helvetia-Informatiker
haben seit 2000 zusammen mit einem
Technologiepartner ein  SOA-basiertes
(Service Oriented Architecture) Multi-
channel-Framework flr den in sechs eu-
ropaischen Landern tatigen, mittelgros-
sen Konzern entwickelt, das dank einer
zusatzlichen Schicht generisch definierter
Businessfunktionalitditen und einem ge-
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nerischen Datenmodell bei Neuentwick-
lungen einen sehr hohen Code-Reuse
ermoglicht (siehe Kasten). Wie sehr die
Plattform die Produktivitat der Entwick-

ler erhoht, zeigen die derzeitigen Stei- Brokar
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VERSICHERUNGSKNOW-HOW

Die Multichannel-Vertriebslésung des Helvetia-Spinouts
innoveo solutions basiert technologisch auf dem Eclipse-Fra-
mework. Der darunter liegende Infrastrukturstack wird von
der Applikation ausschliesslich standardkonform genutzt, so-
dass die Plattformen bei Bedarf einfach ausgewechselt wer-
den konnen.

Fir die versicherungsspezifischen Funktionalitaten hat in-
noveo einen zusatzlichen Business Layer Uber die Technolo-
gieschicht gelegt, in dem derzeit rund 90 geschaftsorientierte

Funktionen generisch definiert sind. Dies bringt bei Neuent-
wicklungen einen Code-Reuse von bis zu 80 Prozent. Eigent-
liches Kernstlick der Lésung ist das generische Datenmodell,
der sog. Produktkatalog. Dessen Baumstruktur erlaubt mittels
dynamischer Attribute die Integration sémtlicher Produktdaten
beispielsweise auch aus Legacy-Systemen in einer zentralen
Datenbank. Die so ermdglichten immer gleichen Lese- und
Schreibroutinen erleichtern die Implementierung neuer Pro-
dukte und Vertriebskanéle zusatzlich.

KOMMENTAR VON MARCEL ALTHERR, CEO, METAVERSUM AG:

Inhaltsangaben und Her-
kunftsbezeichnungen sind
bei Lebensmitteln mittler-
weile Ublich. Manche ge-
ben den Bauernhof an,
von dem die Eier stam-
men, manche bezeichnen
einfach das Herkunftsland

des Produktes. Warum er-
wartet das der Konsument? Weil er die Kontrolle mochte. Er
mochte wissen, woher sein Fleisch stammt, und er mochte
nachpriifen kénnen, ob Bio drin ist, wenn Bio draufsteht.
Wiirden Sie ein Packli Hackfleisch kaufen, auf dem auf ei-
ner undurchsichtigen Verpackung einfach «Hackfleisch»
draufsteht und sonst gar nichts? Wohl kaum.

Mit der Software ist das ganz éhnlich: Es gibt Fertig-
menU-Softwarepackchen mit nicht deklariertem Inhalt und
es gibt Softwarezutaten mit Uberpriifbaren Inhaltsanga-
ben fir das Herstellen von Menus. Den Unterschied ma-
chen eben die Koche. Die einen warmen ein Fertiggericht
auf und verzieren das Ganze mit ein wenig Peterli und die
anderen sind in der Lage einen Viergénger zu kochen, der
auf die Wiinsche der Géste abgestimmt ist. Ich kenne lhre
kulinarischen Vorlieben nicht, aber ich schatze es, wenn ich

weiss, wer in der Kiiche steht und was denn dort so in die
Pfanne kommt.

Bei der Diskussion um den Einsatz von Open Source Soft-
ware in Unternehmen oder Behdrden kommt es nun aber zu
einer geradezu schizophrenen Situation: Gerade bei proprie-
tarer Software wisse man eben genau, wo man diese ge-
kauft habe und wer notfalls dafiir haftbar sei. Haben Sie sich
schon mal die Miihe genommen und das Kleingedruckte des
Lizenzvertrages vor allem bei Software amerikanischer Pro-
venienz gelesen? Eben. Es geht namlich gar nicht darum. Es
geht um das, was im Amerikanischen die Abkirzung «CYA»
tragt — «cover your ass» Wer bei einem grossen Hersteller
kauft — friher wars IBM —, kann keinen Fehler machen.

Klipp und klar: Es geht um die Kontrolle. Wenn Sie als
Unternehmen Open Source verwenden, kdnnen Sie |hre ei-
gene Software unter Kontrolle haben. Wenn Sie proprieta-
re Software verwenden, kontrolliert der Hersteller den Code
und entscheidet zum Beispiel Uber Updates oder wann wel-
cher Fehler ausgebessert wird und was Sie denn fir die neue
Version zu berappen haben. Aber eben: Es braucht gute Ké-
che fir eine individuelle Menlgestaltung. Wenn man seinen
Kunden etwas Rechtes vorsetzen mochte, dann lohnt sich
das aber auch.
marcel.altherr@metaversum.ch

ICT IN FINANCE | NR. 3 | NOVEMBER 2007

13




