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Salde datasystem
for 20 miljoner

Nar ett system far vaxa i lugn och ro

2002

Det finns bara tre slags foretag i varlden. De som ar for
sma, de som ar for stora och de som ar ratt storlek. Precis
lagom. Och beréattelsen om hur Alandsbanken salde sitt
banksystem till forsakringsbolaget Tapiola maste skildras
ur ett storleksperspektiv.

Att hela systemet planerades av en liten grupp som
uppskattade ordning och reda ar sjalva startpunkten, och
forutsattningen, for att det drygt 25 ar senare skulle bli
affar med Tapiola. Vad hédnde déaremellan? Anda fran

starten fick systemet vaxa i lugn och ro. Pa dataavdelningen
fick man pyssla om sin skapelse, bygga pa, putsa

och polera. Och ansa datakoden sa att den inte vaxte sig
alltfér snarig. Men framfor allt:

- Vi gick ju inte igenom nagra fusioner eller uppkép

som paverkade vart banksystem. Mergers & acquisitions ar
ofta populéra i styrelserummen fér man far nya fina

siffror, men ur ett IT-perspektiv ar fusioner alltid ett
helvete, sager vd Peter Wiklof.

Att sdlja ett helt banksystem &r dnda en helt annan

sak. | Tapiola-fallet var det Wikléf som i egenskap av
bankens affars- och produktutvecklare skulle planera och
presentera menyn av alternativ for potentiella kunder.

- Vi frdgade oss sjalva vad en ny bank kan behdva
och det hade vi naturligtvis en klar bild av. Férutom
sjalva banksystemet behévs en massa avtal och vi hade



ett avtalspaket med 6ver 200 avtal pa finska och svenska,
alla godkanda av Finansinspektionen. Vi hade ocksa alla
nédvandiga instruktioner och handbdécker fér hur man
driver en modern bank.

Sa en kund som valde att képa rubb och stubb

behdvde bara bestdmma sig for vilka tjdnster man skulle
erbjuda och sedan smalla pa sin egen logotyp pa varje
avtal.

Tapiola valde allt de behdvde: basbanken, internetbanken,
avtalen och dessutom kdpte man samma ekonomisystem
som Alandsbanken anvande.

Och det var sa Peter Wiklof ville ha det. For det gav
honom det absolut starkaste saljargumentet:

- Jag kunde da saga att kunden koper exakt samma
system som Alandsbanken anvander och blir det problem
sa lider ocksd Alandsbanken. Kunden kunde med andra
ord vara saker pa att det &r high alert om systemet inte
fungerar. Ur ett trovardighetsperspektiv var det ett
argument som bet.

Varje aventyr vart att skildras ska ju ha sina motgangar.
| den har berattelsen blev den miljonte kunden

ett bekymmer. Oavsett hur férutseende man an hade
varit pa den lilla dataavdelningen nar banksystemet
byggdes sade man nagon gang under arbetet att
Alandsbanken aldrig kommer att ha en miljon kunder.
Man satte alltsa punkt vid 999 999 kunder. Sedan var
det stopp i systemet. Det gick helt enkelt inte att peta in
den sjunde siffran som den miljonte kunden kravde.

- Nar sedan Tapiola kopte vart system blev en miljon
kunder verklighet i ett slag. Sa att lagga till ett falt i
systemet fér den sjunde siffran blev faktiskt ett av de
storsta projekten i var leverans, minns Peter Wikl6f.

Men samtidigt som bankens systemférsaljning lyfte
var det nagot annat som stortdok.
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100 berattelser genom 100 ar
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