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Was zeichnet eine innovative und ge-
winnbringende Client Reporting Lo-
sung aus?

In der Regel sind aktuelle Client Reporting
Lésungen papiergebunden oder wenn elek-
tronisch, dann nur statisch, d.h. dynamische
Inhalte und Interaktionen fehlen. Zudem ist
es bisher noch kaum auf mobilen Endgera-
ten — auch offline - verfiigbar. Deshalb ist es
wichtig, dem Kunden, mittels state-of-the-
art Technologie, Value-add in Form von zu-
satzlichen Informationen und Interaktivitat
zu bieten. Zudem muss davon ausgegangen
werden, dass der moderne Bankkunde im-
mer weniger Zeit flir ein personliches Ge-
sprach hat und deshalb mittels anderer
Kommunikationsmdglichkeiten unterstitzt
werden muss. Das Client Reporting eignet
sich deshalb hervorragend dafiir, weil es
vom Kunden regelmassig genutzt wird. Also
stellt es auch einen potenziellen Verkaufska-
nal fir Bankdienstleistungen dar.

Ein interaktives Client Reporting ist eine
leicht masszuschneidernde Reportingl6-
sung, die sich mittels nahtloser Schnittstel-
len an alle marktgdngigen Quellsysteme
(z.B. Kernbankensystem, eBanking etc.) in

nur wenigen Wochen mit einem raschen
Return-on-Investment einflihren lasst. Sie
vereinfacht und beschleunigt auch kom-
plexe, marktorientierte Entscheide durch
Analyse, Modelling und Planning. Dariiber
hinaus soll die auf mobilen Endgeraten ver-
fligbare kundenorientierte Losung das Ver-
trauen der bestehenden Kunden und die
Gewinnung von Neukunden fordern.

Wie kann eine Client Reporting Lésung
die Prozesse einer Bank optimal unter-
stiitzen?

Es sind weniger die klassischen Prozesse ei-
ner Bank, welche davon betroffen sind. Eine
moderne Client Reporting Losung hilft der
Bank, kundenspezifisch Cross-Selling Poten-
ziale auszuniitzen, unterstiitzt den Verkaufs-
prozess damit also wesentlich. Zudem kon-
nen dieselben Reporte auch als Unterstit-
zung flir den Berater an der Front dienen. Es
wird also eine einheitliche Kommunikation
gegentiiber dem Kunden sichergestellt und
Vertrauen geschaffen.

Worauf gilt es speziell bei der Imple-
mentierung zu achten? Wo liegen die
grossten Herausforderungen? Konnen
Sie konkrete Beispiele nennen oder die
Meilensteine eines Projektes beschrei-
ben?

Die Anbindung an die verschiedenen Daten-
quellen (z.B. Kernbankensystem, Portfolio-
Management-System und andere) ist tech-
nisch gesehen Key. Zudem sind —im Gegen-
satz zum klassischen papiergebundenen Re-
porting — die Anforderungen an die Daten
und Berechnungsmodelle (z.B. fiir Simulatio-
nen und Interaktivitat) hoher. Dies darf in
der Konzeption einer Losung nicht unter-
schatzt werden. Doch auch compliance-sei-
tig gibt es einiges zu definieren/klaren, so
Distribution und Umgang dieser Informatio-
nen. Dadurch, dass das Client Reporting ein
wichtiges «Face to the customer» ist, sind
entsprechend viele Stellen in ein solches Pro-
jekt involviert und die Entscheidungsfin-
dung oft komplexer als in anderen Projek-
ten.

Konnen Sie ein Beispiel nennen, wie ein
Client Reporting zu hoherer Profitabi-
litat fithrt?

Vor allem durch die Nutzung des Cross-Sel-
ling Potenziales und die Generierung von
Neugeschaft, aber auch die zeitlich und ort-
lich ungebundene Verfligbarkeit von Infor-

mationen — auch auf mobilen Endgerdten —
vereinfacht und beschleunigt Entschei-
dungsprozesse beim Kunden, oft zu Guns-
ten der Bank und damit der Profitabilitét.

Was gibt es bei der Abstimmung der
Anforderungen des Gesetzgebers, der
Kunden und der Bank (Stichwort Com-
pliance) an ein Client resp. Investment
Reporting besonders zu beachten?
Das Client Reporting muss diesbeziigliche
Mindeststandards selbstverstandlich erfiil-
len, welche analog dem papiergebundenen
Reporting eingehalten werden mdssen.
Diese Anforderungen miissen auch nach der
Implementierung sichergestellt werden. Da-
riber hinaus schafft ein modernes Client
Reporting aber vor allem Transparenz und
Vertrauen beim Endkunden, da u.a. viel lan-
gere Zeitrdume betrachtet, Werte einfacher
verglichen und die Nachvollziehbarkeit bes-
ser gewdhrleistet werden konnen.

Welche Rolle nimmt Client Reporting
innerhalb eines ganzheitlichen Ma-
nagement Information Systems einer
Bank ein? Worauf gilt es dabei ein be-
sonderes Augenmerk zu richten?

Das Universum der in einem ganzheitlichen
MIS gespeicherten Informationen ist oft zu
einem hohen Grad fiir die Generierung eines
Client Reportings ausreichend. Bei der Nut-
zung dieser Daten stellt sich die zentrale
Frage, ob deren Aktualitat und Granularitdt
ausreichen. Oft fehlen auch Informationen,
welche das individuelle Cross- und Upselling
Potenzial erkennen lassen. Zusatzlich mis-
sen in jedem Fall unstrukturierte Informatio-
nen zugesteuert werden konnen, z.B.
Research-Informationen,  Produkte-Flyer,
Event-Einladungen etc., welche selten in ei-
nem MIS zu finden sind.

Auf den Punkt gebracht: Was gibt es
aus lhrer Sicht noch zu diesem Thema
zu sagen?

Die Client Reporting Losung ist ein wesent-
licher Bestandteil der Kommunikation zum
Bankkunden. In unserer zunehmend mobi-
len, ortlich und zeitlich ungebundenen Welt
werden Verfligbarkeit, Inhalte und Funktio-
nen immer wichtiger. Eine solche Lésung
kann neben der Nutzung von Cross- und
Upselling Potenzialen auch als Differentiator
gegenliber der Konkurrenz genutzt werden
und sollte meines Erachtens deshalb nicht
vernachldssigt werden.



