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auf Knopfdruck

Mit Business Intelligence (Bl) kénnen auch Banken ihre Geschafte
zuverldssiger steuern. Die Qualitdt der Daten ist der Schliissel dazu.

> Die Aufgabe von Business-Intelligence-
Systemen kann in etwa so beschrieben
werden: Sie sollen Entscheidungstréagern
in komplexen Organisationen und Ge-
schiften einen Uberblick im Daten- und
Kennzahlendschungel verschaffen. Theo-
retisch generieren BI-Systeme dazu aus
den Unmengen an Daten Berichte {iber
alles, was fiir das Geschift wichtig ist.
Diese Vorziige werden mittlerweile in den
Chefetagen erkannt und so nutzen knapp

zwei Drittel der Topmanager deutschspra-
chiger Unternehmen BI, also die elektro-
nische Analyse von Geschiftsdaten. Laut
einer aktuellen Studie von Steria Mum-
mert Consulting mit steigender Tendenz:
Zukiinftig wollen sogar mehr als acht von
zehn Fiihrungskréften BI-Werkzeuge ein-
fiihren. Der Schwerpunkt der neuen L6-
sungen soll vor allem auf dem Kunden-
management liegen. 64 Prozent der be-
fragten Unternehmen planen, mit Bl ihre

Der Knackpunkt vieler Bl-Projekte

ist die Datenqualitat: Liegen die
benétigten Daten zuverlassig vor?

Kundenbeziehung zu verbessern. Wih-
rend beispielsweise der Handel in der Re-
gel nur liber rudimentédre Kundendaten
verfiigt befinden sich die meisten Banken
in einem wahren Daten-Eldorado. Da ihre
umfassenden Kundendaten jedoch meist
iiber eine Vielzahl an Datenbanken ver-
teilt sind, ist es oftmals schwierig, diese
Daten zusammenzufiihren, zu verdichten
und zuverldssige und aktuelle Informatio-
nen daraus zu generieren.
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Datenerhebung

Deshalb stellt sich die Frage: Ist ein
zentrales Datawarehouse zwingende Vor-
aussetzung fiir erfolgreich umgesetzte Bl
im Kundenmanagement?

Knackpunkt: Datenqualitat
Viele Experten beantworten diese Frage
mit ,Nein“. Denn letztlich geht es in ers-

ELAXY-Software generiert Bl-relevante Daten

> FIANTEC
Zur Provisionsabrechnung werden vielfaltige Daten gesammelt. Hier geht
es um die Frage: Welcher Berater hat mit welchen Kunden in welchem
Zeitraum mit welchen Produkten welche Provisionsergebnisse erzielt?
Und: Nach welchen Buchungsregeln werden die Provisionen verteilt?

> ELAXY Vertriebsplanung
Wie konnen Deckungsheitrdge ohne Streuverluste erhoht werden?
Welche Kunden bringen die meisten Ertrage? Die wenigsten Banken
kdnnen gezielte Aussagen iiber ihre Vertriebserfolge machen und
verpassen so die Chance, an den richtigen Punkten die Stellschrauben
anzusetzen. Das Tool hilft, Zahlen zu Deckungsbeitrdgen, Tagesumsétzen
oder zu Erfolgen von Marketing- und Vertriebskampagnen zeitnah zu
erhalten und aus den Vertriebsdaten die richtigen Erkenntnisse zu ziehen.

> ELAXY Vertriebssteuerung
Den Kunden mit den richtigen Informationen zum richtigen Zeitpunkt
ansprechen: Detailliert aufbereitete Kundendaten geben Auskunft, wann
genau welcher Kunde zu welchen Themen angesprochen werden sollte.
Nicht nur Selektionen nach Postleitzahl, Familienstand oder Deckungs-
beitrag helfen, die Potenziale auszuschopfen, sondern inshesondere die
Verkniipfung mit den Beratungsergebnissen.

> ELAXY Kundenakte
Kaum ein kontofiihrendes Verfahren liefert vertriebsgerechte Daten {iber
Kunden, deren Kundenbeziehungen und Produkte. Fundierte Beratung und
Cross-Selling setzen voraus, dass der Berater seine Kunden ganz genau kennt.

Der Datenqualitdt kommt eine

besondere Bedeutung

zu und damit den Instrumenten zur

ter Linie darum,
den Entscheidern
das zu liefern, was
fiir sie relevant ist.
Fiir das Kundenmanagement ist es in der
Regel ausreichend, die relevanten Data-
marts zu verkniipfen. Wichtig bei jedem
BI-Projekt ist also die Bedarfsanalyse
und damit die Frage: Welche Daten wer-
den wirklich beno6tigt, ausgewertet und
an wen geliefert? Was ist also relevant,
um eine Entscheidungsfindung bestmog-
lich zu unterstiitzen? Und verfiigt die
Bank tiberhaupt tiber Daten in der hier-
fir erforderlichen Qualitét (siehe Inter-
view Seite 11)? Der Datenqualitdt kommt
also eine besondere Bedeutung zu und
damit auch den Instrumenten zur Daten-
erhebung.

So dienen beispielsweise Beratungslo-
sungen dazu, die Stammdaten zu ver-
edeln. Alle fiir eine Beratung relevanten
Informationen wie Einkommenshdhe,
Haushaltssituation, Anlagementalitét
oder Vorsorgesituation fliefen hier mit
ein. BI-Tools kénnen nun helfen, diese
veredelten Datensétze systematisch aus-
zuwerten. So kann die Bank beispiels-
weise im Friihjahr allen 15-jahrigen Kun-
den eine Mopedversicherung anbieten.

Software zur Datenerhebung

Gleiches gilt beispielsweise auch fiir die
Vertriebsplanung. In der Regel liegen die
hierfiir erforderlichen Daten unstruktu-
riert in verteilten Umgebungen vor — vom
Bankmeldewesen, Controlling, Risikoma-
nagement bis zum Vermittlungsgeschaft.
Diese Daten sind zusammenzufiihren
und mit den nétigen Planungsdaten an-
zureichern: zum Beispiel der Vorgabe, die
Bilanzsumme solle um X Prozent steigen.
Dieses strategische Ziel gilt es nun auf
operative VertriebsmaBnahmen herunter-
zubrechen. BI-Instrumente konnen die
zur Erreichung dieses Ziels nétigen Infor-
mationen und Kennzahlen nur liefern,
wenn Zugriff auf eine entsprechend struk-
turierte Datenbasis besteht. Software, die
Banken dabei unterstiitzt, die notwendi-
gen Daten zu erheben, ist damit einer der
Schliissel zu erfolgreicher BI. |
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IT FINANCE: Bl ist zweifelsohne ein wichtiges Instrument
zur Banksteuerung. Warum war das Thema so lange nur
fiir Gro8banken interessant?

Ole Petersen: BI ist die Grundlage, um aus den in einer
Bank vorhandenen Daten Informationen zu gewinnen und
diese fiir operative und strategische Entscheidungen zu
nutzen. Ohne BI, in welcher Form auch immer, gleicht die
Steuerung einer Groflbank einem Flug bei schlechter Sicht
ohne Navigationsgerit. Bei den kleinen Instituten und
Sparkassen kannte man noch seine Kunden, und es waren
meist auch einfachere Produkte, die verkauft wurden.

IT FINANCE: Was sich in den letzten Jahren jedoch grund-
legend geédndert hat ...

Ole Petersen: In dem MaR, wie die Geschifte der kleineren
Banken vor Ort komplexer werden, nimmt auch die Bedeu-
tung von Bl zu. Zudem verschérft die Regulierungsbehorde
ihre Forderungen. Der Bedarf steigt und parallel dazu ha-
ben sich BI-Lésungen heute zu ,Massenprodukten“ mit
den entsprechenden Kostenvorteilen entwickelt.

IT FINANCE: Was sind die handfesten Vorteile fiir eine Re-
tailbank? Konnen Sie das konkretisieren?

Ole Petersen: Gerne. Im Vertrieb analysieren BI-Losungen
Datenbasen und liefern beispielsweise Informationen dar-
tiber, wie sich Kundengruppen erweitern oder die Cross-
Selling-Quoten erhéhen lassen. Oder es werden die Le-
bensabschnitte der Kunden untersucht, und die Berater
erhalten Informationen dariiber, welche Produkte fiir be-
stimmte Kundengruppen von Interesse sein konnten — oder
mit welchen VertriebsmaBnahmen sie
bestimmte Kunden besser verschonen
sollten. Von der operativen Seite riickt
zunehmend das Thema Risikoma-
nagement in den Fokus. Besonders im
Wettbewerb der Retailbanken wird es
immer wichtiger, Kreditausfallwahr-
scheinlichkeiten zuverlédssig zu be-
rechnen.

IT FINANCE: Damit kommt den Datenbasen doch eine be-
sondere Bedeutung zu. Sie sind letztlich fiir die Qualitiit
der Ergebnisse entscheidend. Welche Anforderungen be-
stehen hinsichtlich der Datenqualit:it?

Ole Petersen: Die Daten miissen grundsétzlich drei Anfor-
derungen erfiillen: Sie miissen zuverldssig und relevant
sein sowie in Echtzeit vorliegen. Dann lassen sich daraus
auf Knopfdruck relevante Informationen generieren.

y»Daten miissen
zuverldssig
und relevant sein
sowie in Echtzeit
vorliegen®

Ole Petersen ist Partner
und Executive im Bereich
Financial Services bei IBM
in Deutschland
ole.petersen@de.ibm.com

IT FINANCE: Liegen in der Praxis immer Daten vor, die
diese Anforderung erfiillen?

Ole Petersen: Oft bekommen Vorstdnde heute schon keine
zuverldssigen Informationen, wenn sie nur nach der aktu-
ellen Kundenzahl fragen. Fehler entstehen beispielsweise
bei der Doppelerfassung von Kunden in den unterschiedli-
chen Systemen. Allein ein Schreibfehler beim StraBenna-
men fiihrt zu einer Doppelzdhlung. Die Erfassung der Kun-
dendaten ist deshalb ein grofes Thema und sollte idealer-
weise zentral erfolgen oder vom Kunden selbst {iber das
Internet vorgenommen werden kénnen. Je mehr Systeme
mit von Hand eingegebenen Daten handeln, desto fehler-
anfilliger wird das Ganze. Diese Thematik wird bei den
komplexen Produkten und internationalen Geschéftsbe-
ziehungen noch wichtiger. Aber die einfachen Beispiele
verdeutlichen den Sachverhalt verstdndlich.

IT FINANCE: Wie ist die Einfiihrung eines BI-Systems fiir
eine kleine Bank organisatorisch zu bewiltigen?

Ole Petersen: Eine Vertriebsbank kann sich meist keinen
BI-Experten leisten. Da sich Retailbanken jedoch alle in ei-
nem klar abgegrenzten Produktspekt-
rum bewegen, handelt es sich bei den
BI-Lésungen um individualisierbare
»Massenware®, die sehr gut iiber ein
Rechenzentrum oder von einem Soft-
wareprovider betrieben werden kann.
Was das ,Running“ der Systeme be-
trifft, so kann iiber neue Funktionali-
tdten dann in den User-Kreisen ent-
schieden werden. Skaleneffekte durch
grollere Gruppen sind ein wichtiger Aspekt. Ein wesentli-
cher Punkt ist auch, von Anfang an die entsprechenden
Government-Strukturen aufzusetzen. Da viele an der Soft-
ware partizipieren, sollte von Anfang an jemand den ge-
samten Prozess moderieren und die Weiterentwicklung
des Systems nach den Anforderungen der Teilnehmer ge-
stalten. Das sind dann schon gute Voraussetzungen fiir ein
erfolgreiches BI-Projekt.





