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Business Intelligence

Die Informationsflut
kanalisieren

Business Intelligence (BI) ist eine Losung, die Mitarbei-
tern hilft, Informationen zu finden und zu analysieren,
um optimale Entscheidungen zu treffen. Was sie nicht
kann, ist entscheiden: Dies bleibt auch in Zukunft dem

Menschen vorbehalten.

Von Jolanda Briihwiler

Sie die Wachstumsaussichten von

BI-Losungen in der Versicherungs-
branche ein?
Richard Engstrom: BI-Losungen haben ein
weit grosseres Potenzial, als heute ge-
nutzt wird. Sie sorgen dafiir, dass Daten
in nutzbare Informationen verwandelt
werden. Richtig eingesetzt, konnen sie
dazu beisteuern, die Ertrage zu steigern,
das Risiko zu optimieren und mehr
Transparenz herzustellen. Wichtig ist,
dass Klarheit herrscht, was erreicht
werden soll. Integrierte Losungen, basie-
rend auf konsolidierten Daten, kénnen
mehr bringen als kleinere, dezentrale
Losungen mit weniger Zahlenmaterial.
Mit der richtigen Planung und Vorberei-
tung sind die Wachstumsaussichten in
der Versicherungsbranche sehr gut.
Hans-Peter Lichtin: Wir erwarten auf
Grund folgender Faktoren ein steigen-
des Wachstum fiir BI-Losungen in dieser
Branche:
— Erhohter Bedarf integrierter Informa-
tionen aus den weiterhin heterogenen
Systemlandschaften zur Optimierung
und Automatisierung der Geschéftspro-
zesse und zur Verbesserung der Ent-
scheidungsqualitdt auf allen Unterneh-
mensebenen.
— Steigende Anforderungen an die Un-
ternehmenstransparenz und das Mana-
gement-Reporting und -Controlling. Un-
ter anderem auch auf Grund neuer auf-
sichtsrechtlicher Rahmenbedingungen
wie Solvency II.
— Aufbau innovativer Dienstleistungen
und Produkte, ausgerichtet auf spezifi-
sche Kundensegmente zur Differenzie-
rung gegeniiber der Konkurrenz. Diese
werden teilweise erst durch die Verfiig-
barkeit von Detaildaten, beispielsweise
durch neue Tarifsysteme wie TARMED
im Gesundheitswesen, ermoglicht.
Andreas Gebhard: Das Wachstumspoten-
zial des allgemeinen BI-Markts liegt bei

SCHWEIZER VERSICHERUNG»: Wie schitzen

10 bis 20 Prozent — in der Versiche-
rungsbranche schétzen wir es iiberpro-
portional zum Markt ein. Dies liegt an
dem zum Teil hohen Handlungsbedarf,
dem gestiegenen Kostendruck in der
Branche zu begegnen. Von besonderer
Bedeutung ist ein Uberhang an Aufga-
ben und Prozessen in den verschmolze-
nen Unternehmen, der durch fort-
wiahrende Konsolidierung des Marktes
entsteht. Um diesen zu beheben, ist eine
detaillierte Analyse der moglichen An-
satzpunkte erforderlich. Nicht zuletzt
wird eine schnelle Reaktion in der Versi-
cherungsbranche immer wichtiger:
Durch eine prompte und richtige Scha-
denskalkulation lassen sich beispiels-
weise Kundenbindungsstrategien er-
folgreich umsetzen.

Guido Maegerle: Wir sprechen von BI als
Framework, dessen «Intelligence Value
Chain» alle benotigten Aspekte wie Pla-
nung, Datenzugriff, Datenqualitit, Da-
tenspeicherung und  Analyse/Fore-
casting abdeckt. Dies steht im Gegen-

Diskussionsteilnehmer

Marcel Dorner (marceldo@microsoft.com)
arbeitet seit Dezember 2001 als Product-
Solution Marketing Manager in der Server-
Business-Gruppe bei Microsoft.

Richard Engstrom ist verantwortlich ftr
Business Development, Marketing & Sales bei
IMPAQ Information Management

Holding AG.

Andreas Gebhard ist Product Marketing Spe-
cialist bei Cognos und verantwortlich fiir die
Positionierung der Produktpalette flir Pla-
nung, fir Scorecarding und Business Intelli-
gence am Markt.

Hans-Peter Lichtin ist Senior Manager bei
Accenture und leitet die Information Mana-
gement Domain der Accenture Technology
Solutions AG.

Guido Maegerle ist seit 2001 Key Account
Manager fir die Branchen Versicherungen
und Banken bei SAS.

48

Schweizer Versicherung 3 — 2004

Publi-Panel

Informationen
kanalisieren
gestern...

...und heute.

Eine Bl-Losung zu bauen, die die richtigen In-
formationen zur richtigen Zeit am richtigen Ort
den richtigen Benutzern einfach und zuverlds-
sig zur Verfligung stellt, ist der Schlissel zum
Erfolg. BI-Losungen kdnnen aber nicht selbst
analysieren, sie bieten lediglich Unterstiitzung
in Form von vorgefertigten Vorlagen und Be-
richten. Die grossten Herausforderungen beste-
hen darin, Daten in einem Format zusammen-
zuftihren und dass die Bl-Losung ein integrier-
ter Bestandteil des Entscheidungsprozesses
wird, der von den Benutzern akzeptiert wird.

satz zum weit verbreiteten BI-Tool-Kon-
zept, bei dem basierend auf einem Silo-
Ansatz BI-Tools fiir Reporting und Ana-
lysen auf operativen Systemen und Da-
tenbanken aufgesetzt werden. Die Wert-
schopfung moderner BI-Systeme liegt in
der umfassenden Nutzung der operati-
ven, tdglich anfallenden Daten. Dazu
miissen diese konsolidiert, neu struktu-
riert und fiir die Analyse und das Repor-
ting effizient aufbereitet werden. Zur
strategischen Ausrichtung eines Unter-
nehmens werden zudem externe Markt-
und Wettbewerbsinformationen immer
wichtiger und miissen in einer separa-
ten dispositiven I'T-Umgebung mit den
internen Informationen zusammenge-
fithrt werden. Jedoch wurde in der Ver-
gangenheit vielfach der Wert einer fir-
menweiten, holistischen 360°-Sicht zu
wenig erkannt. Hier liegt ein grosses
Wachstumspotenzial.

Marcel Dorner: Das Potenzial von BI-Lo-
sungen im Versicherungsbereich ist
gross. Informationen, respektive daraus
abgeleitetes Wissen, stellt eine Grund-
voraussetzung dar, um im volatilen Ver-
sicherungsmarkt bestehen zu koénnen.
Versicherungen héngen sehr stark —
dhnlich wie auch andere Bereiche in der
Finanzbranche — von aktuellen und ver-

«Durch den intelligenten
Einsatz von BI-Lésungen kén-
nen Versicherungen entschei-

dend mehr erreichen.»

Bl-Lésungen haben ein weit grosseres Potenzial,
als heute genutzt wird. Mit ihrer Hilfe kdnnen
sich Versicherungen viel stérker aufs Wesentliche
konzentrieren und Kosten fiir nicht gewinnbrin-
gende Aufgaben einsparen. Dabei spielen Bl-
Losungen selbst nicht die entscheidende Rolle,
sondern helfen, entscheidende Themen zu
finden und wirksam zu bearbeiten.

Marcel Dorner

Richard Engstrém

«Business Intelligence
liefert Grundlagen — die Um-
setzung in Massnahmen
wird Unternehmen von kei-
nem System abgenommen. »

tieften Informationen ab. Und das ist ja
das Ziel von Business Intelligence. Nur
wenige Versicherungen nutzen heute
das Potenzial von BI wirklich aus. Hier
besteht ein hoher Nachholbedarf.

Wo liegen die kritischen Erfolgsfaktoren
bei der Implementierung von BI-Losun-
gen? Lassen sich diesbeziiglich generelle
Aussagen treffen?

Hans-Peter Lichtin: In der Fihigkeit und
im Willen von Firmen, sich in eine in-
formations- bzw. wissensorientierte Or-
ganisation zu wandeln. Dazu brauchts
verbindliche Richtlinien und Standards,
Zusammenarbeit tiber Fach-, Prozess-
und Organisationsgrenzen hinweg und
eine verbesserte Integration der IT. Er-
folgreiche Bl-Initiativen zeichnen sich
durch klar definierte und kommunizier-
bare Wirtschaftlichkeit aus. Sie sind nur
mit bereichsiibergreifenden, konzen-
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trierten Umsetzungsmassnahmen zu re-
alisieren.

Die Qualitdt der Entscheidungsun-
terstiitzung hiangt dabei von der Daten-
qualitdat, von klaren Schnittstellen zu
den bestehenden Systemen und einem
sauber definierten Datenmodell ab.
Guido Maegerle: Erfolgsentscheidend ist
die unternehmensweite Sicht auf eine
BI-Losung. Die Implementierung sollte
nach dem Motto geschehen: think big —
start focused.

Entscheidend fiir den Projekterfolg
bei der Implementierung von BI-Lésun-
gen ist das notwendige Know-how, dieses
optimal zu planen und umzusetzen.

Erprobte Methodologien sichern:

— erste produktive Anwendungen in-
nerhalb kiirzester Zeit

— korrekte Projekt- und Kostenein-
schédtzungen

— umfassende Technologie- und Pro-
jektspezialisten

Moderne BI-Losungen miissen deutlich

mehr sein als ein Paket an Software-Mo-

dulen.

Richard Engstrom: Grundsitzlich gilt wie

fir alle Projekte, dass die Zielsetzung

klar definiert werden muss, um sie auch

zu erreichen. Dabei spielt die analyti-

«Die richtige Entschei-
dung zu finden, bleibt
immer noch dem Faktor
Mensch iiberlassen.»

Andreas Gebhard

Auf Grund der zunehmenden Vergleichbarkeit
der Produkte von Versicherungsgesellschaften
muss die Diversifikation durch das bessere
Wissen Gber die Kunden und damit die bes-
sere Abstimmung des Leistungspaketes an
den Beddirfnissen stattfinden. Hierbei kann
Bl einen wichtigen Beitrag leisten.

sche Komponente oder die Business-Lo-
gik eine sehr wichtige Rolle. Ein weite-
rer kritischer Erfolgsfaktor ist die Ver-
fiigbarkeit und Korrektheit der relevan-
ten Daten. Eine BI-Losung funktioniert
nur, wenn die entsprechenden Informa-
tionen zur Verfiigung stehen. Dabei
muss der Datenintegration und dem
«Data Cleaning» besondere Beachtung
geschenkt werden. Auch die perfekteste
Analyse generiert mit fehlerhaften oder
falschen Daten als Basis keine sinnvolle
Aussage.

Andreas Gebhard: Ein kritischer Faktor
bei der Implementierung von BI-Loésun-
gen ist die Akzeptanz der eingesetzten
Losung. Die Losung muss intuitiv und
einfach zu bedienen sein. Die Anwender
sollen sich die notwendigen Informatio-
nen fir ihren Entscheidungsprozess
schnell und effektiv selbst holen konnen.
Die technische Basis, d.h. relevante Da-
tenquellen im Unternehmen, ist durch-
aus zunehmend komplexer und hetero-
gener. Damit sich der Anwender keine
Gedanken tiber die physische Herkunft
machen muss, stellen sich an die einge-
setzte BI-Software hohe Anspriiche. So
miissen z.B. Daten aus unterschiedlichs-
ten Datenbanken oder Systemen in Be-
ziehung gebracht und fachgerecht aufbe-
reitet werden.

Wo liegt der grosste Nutzen fiir Ver-
sicherungsgesellschaften bei BI-Losun-
gen?

Marcel Dorner: BI-Losungen kénnen in
der ganzen Wertschopfungskette Nutzen
bringen. Sie helfen, die richtigen Kun-
den fiir eine gezielte Marketingaktion zu
identifizieren oder Griinde fiir Kunden-
abwanderung zu eruieren. BI unter-
stiitzt Versicherungen, ihre Agenten und
Verkéufer besser zu managen, und dies
steigert die Effizienz in den Bereichen
Versicherungsmathematik und Under-
writing. Sie ist eine kritische Kompo-
nente bei der Bekdmpfung von Miss-
brauchen und der Schadensschétzung.
Im Asset Management kann BI den Ver-
sicherungen helfen, das Risiko durch
hoch entwickelte Risikomodelle zu mini-
mieren. Nicht zuletzt kann eine Versi-
cherung ihren Grosskunden entschei-
dende Informationen zur Verfiigung
stellen und so eine erhéhte Kundenbe-
ziehung erreichen.

Richard Engstrom: In zwei Bereichen: Er-
tragssteigerung und Risikooptimierung.
BI-Losungen steigern den Ertrag dort,
wo es z.B. um CRM-Anwendungen wie
«Kundensegmentierung», «Kundenak-
quisition» oder «Cross- und Up-Selling»
geht. Der zweite Bereich, wo BI-Losun-
gen eine wesentliche Rolle spielen kon-
nen, ist die Risikooptimierung — traditio-
nell eine Kernkompetenz der Versiche-

rungen. Auch hier liegen markante Ver-
besserungsmaoglichkeiten, wenn weitere
Themen beriicksichtigt werden. Die Be-
trugsanalyse zum Beispiel ist ein sehr
interessantes Feld, das bisher in BI-An-
wendungen eher vernachlassigt wurde.
Sicher wird zudem auch die Erkennung
von Geldwascherei fiir die Versicherun-
gen vermehrt ein Thema werden, wie be-
reits seit ldangerem bei den Banken.

Guido Maegerle: Versicherungsunterneh-
men sehen immer mehr ein, dass ge-
wachsene Applikationen auf Basis von
Tabellenkalkulationsprogrammen wie
z.B. Excel an Grenzen stossen. Themen
wie Wartbarkeit, Integration lokaler
Versionen, Medienbriiche und mehrfa-
che Datenerfassung werden zum Pro-
blem. Eine umfassende BI-Losung bietet
hier einen Ausweg. Diese Liosung ver-
schafft sowohl dem Management als
auch den Mitarbeitern ein einheitliches,
strategieorientiertes Bild ihrer Kunden,
Vertrage und Schadensfille sowie des
eigenen Unternehmens und unterstiitzt
so faktenbasierende Entscheidungen,
wenn sie auf Versicherungen zuge-
schnitten sind. Komponenten fiir Custo-
mer Retention, Up- und Cross-Selling,
Marketing Automation, Strategic Per-
formance Management und Claims Pre-
diction unterstiitzen Unternehmen u.a.
dabei, die Kundenakquise und -bindung
zu verbessern, die langfristige Kunden-
profitabilitat zu erhohen, risikogerechte
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Hans-Peter Lichtin

Die Einflihrung von Bl-Ldsungen ist fir Ver-
sicherungsgesellschaften ein wichtiger Veran-
derungsprozess zu einem informationsgesteu-
erten, kunden- und serviceorientierten Unter-
nehmen. Die Organisation, die Prozesse und
die Technologie miissen gemeinsam wachsen
und sich an die neuen Moglichkeiten anpas-
sen. Bl-Initiativen bieten signifikante Chan-
cen und bilden die Zukunft der Unterneh-
menssteuerung. Es ist ein Weg, den die Versi-
cherungsgesellschaften gehen miissen.

Préamien zu kalkulieren und die Um-
sétze zu steigern.

Hans-Peter Lichtin: Der grosste Vorteil ei-
ner BI-Losung ensteht durch das Erken-
nen und Nutzen neuer Potenziale. Auf
der Ertragsseite ermoglicht dies neue
Kundenpotenziale, die entdeckt und in
kundenorientierte Produkte oder einen
optimierten Vertrieb umgesetzt werden.
Kostenseitig konnen durch BI-Lésungen
unrentable Bereiche oder Prozesse iden-
tifiziert und optimiert werden.

Bei den Krankenversicherungen be-
steht der grosste mittelfristig realisier-
bare Nutzen in der Moglichkeit, durch
ein integriertes Leistungsmanagement
substanziell auf die Entwicklung der
Leistungskosten Einfluss zu nehmen.

In der Regel iibersteigen die Moglich-
keiten zur Ausschopfung zusétzlicher
Umsatz- bzw. Renditepotenziale die Ein-
sparungsmoglichkeiten. Meist miissen
Unternehmen jedoch erst lernen, wie sie
Erkenntnisse aus der unternehmens-
weiten Datenintegration gewinnbrin-
gend umsetzen konnen.

Werden BI-Lésungen bei Versicherun-
gen in Zukunft eine oder die entschei-
dende Rolle spielen? Wenn ja, warum?

Andreas Gebhard:
Auf Grund der
standig  wach-
senden Informa-
tionsflut werden
BI-Losungen in

«BlI bildet die
Zukunft der Un-
ternehmens-
steuerung. Es ist

ein Weg’ den Zukunft nach

. unserer Ein-

Versicherungen schstzung eine
entscheidende

gehen miissen.» _
Rolle im Unter-

nehmen spielen.

Die zunehmende Menge an Daten und
Informationen kann nur durch den Ein-
satz eines geeigneten  Software-
werkzeugs bewéltigt und effektiv ge-
nutzt werden.
Marcel Dorner: Globalisierung, Deregulie-
rung, Dynamisierung, Fusionierung,
Konsolidierung, Kostensenkung, neue
Mitbewerber, neue Vetriebskidnale und
stdarkere Kundenorientierung stellen die
Versicherungen vor immer neue Heraus-
forderungen. Informationen werden so-
mit zu einem strategischen Vermogens-
wert auf dem Weg in die Zukunft.
Hans-Peter Lichtin: Die Fahigkeit zu er-
kennen, wo Geld verdient und wo es ver-
loren wird, ist fiir ein Unternehmen
mehr denn je entscheidend. Zudem stei-
gen die Anforderungen an die Detaillie-
rung auf Produkte, Segmente und Kun-
den. Dies wird erst durch unterneh-
mensweite BI-Losungen moglich.

Gerade bei stark regulierten Bran-
chen wie den Krankenversicherungen
ist BI eine der wenigen substanziellen
Differenzierungsfaktoren gegentiber
dem Wettbewerb. Mit Hilfe von BI aus
den vorhandenen Daten die richtigen In-
formationen zu gewinnen und dann die
richtigen Entscheide zu treffen, ist eine
der wichtigsten Kernkompetenzen.
Richard Engstrom: BI-Losungen werden in
Zukunft eine grossere Bedeutung haben
als heute. Vor allem mit den sténdig
wachsenden Datenmengen, die manuell
nicht auswertbar sind. Dies ist aber nur
ein Aspekt. Mit Hilfe von BI-Losungen
konnen sich Versicherungen viel stéarker
auf das Wesentliche fokussieren und da-
mit Kosten fiir nicht gewinnbringende
Aufgaben einsparen. Entscheidend da-
bei ist nicht die BI-Losung selbst, son-
dern die daraus erarbeiteten Resultate.
Man kann sagen, dass BI-Losungen
selbst nicht die entscheidende Rolle
spielen, aber dabei helfen, die entschei-
denden Themen zu finden und wirksam
zu bearbeiten.

Was raten Sie Versicherungsgesellschaf-
ten im Bezug auf BI-Losungen?

Guido Maegerle: Adressieren eines laten-
ten Business Problems mit dem Fokus
auf einen gesamtheitlichen Ansatz, d.h.
die Entscheidung fiir eine integrierte, of-

fene, flexible End-to-End-Plattform, die
gleichzeitig eine pragmatische, problem-
bezogene Implementation entlang von
Prioritdten ermoglicht.

Wichtig ist die Orientierung am Ge-
schaftsfall und nicht primér an der Tech-
nologie. Deshalb sollten nicht einzelne
Tools verschiedener Hersteller evaluiert
werden, sondern ein Lieferant, der die
gesamte «Value Chain» anbietet. Zudem
muss dieser die Sprache des Kunden
verstehen, um sicherzustellen, dass
KPIs, Datenbestdnde oder Prozesse auf
die Branche angepasst sind. Erst dann
lassen sich BI-Losungen effektiv und ge-
winnbringend einsetzen.

Andreas Gebhard: Schauen Sie nicht nur
nach hinten! Mit BI analysieren Sie die
Vergangenheit, durch einen ganzheitli-
chen Losungsansatz im Sinne einer un-
ternehmensweiten Informationslogistik
planen sie die Zukunft, iiberwachen Sie
die Ausfithrung Ihrer Pline und kénnen
mit BI rechtzeitig eine notwendige An-
passung Threr Zielvorgaben erkennen.
Marcel Dorner: Versicherungen sollten auf
eine skalierbare BI-Losung setzen, die
mit der immer grésser werdenden Da-
tenflut wachsen kann. Eine effektive Lo-
sung, aufbauend auf der richtigen Archi-
tektur, ist entscheidend. Dazu gehoéren
neben einer leistungsstarken Daten-
bank auch die entsprechenden Analyse-
und Reporting-Tools.

Richard Engstrom: Das Ziel klar definie-
ren! Was soll mit der BI-Losung erreicht
werden? Und welche Daten sind dazu
notwendig? Zu hoch gesetzte Ziele ent-
tduschen die Erwartungen und mindern
die Akzeptanz. Wichtig ist auch die Zu-
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sammenarbeit mit qualifizierten Part-
nern. Nicht zuletzt der Zeithorizont und
die Umsetzbarkeit: Lieber kleinere Pro-
jektschritte, die innerhalb kurzer Frist
umgesetzt werden konnen und mess-
bare Resultate liefern, als komplexe Vor-
haben, die keine oder nur sehr spét Re-
sultate zeigen. Wichtig ist dabei der ROI,
der innerhalb eines absehbaren Zeit-
raums erreicht werden muss.

Wo stossen BI-Lésungen an Grenzen?
Hans-Peter Lichtin: Die Ziele lassen sich
oft nur erreichen, wenn die Datenqua-
litat aus den Quellsystemen gentigend
gut ist — leider ist dies oft nicht der Fall.
Gerade historische Daten der Versiche-
rungsgesellschaften sind ein grosses
Problem.

Die besten BI-Lésungen kénnen be-
stehende Portfolios kurz- und mittelfris-
tig nicht signifikant verbessern. Aus
technischer Sicht bieten BI-Lésungen
héufig keine oder nur ungentigende Si-
mulations- und Szenarientechniken, ins-
besondere fiir Assets und Liabilities und
den Aufbau von Risikomodellen.

Marcel Dorner: BI-Losungen stellen die
notwendigen Hilfsmittel zur Verfiigung,
aus Daten Informationen zu gewinnen
und zu visualisieren — selber analysie-
ren konnen sie aber nicht. Die Benutzer
miissen wissen, in welcher Struktur die
Daten aufbereitet werden, damit sie
analysiert werden kénnen. BI-Losungen
konnen auch nicht selber herausfinden,
was analysiert werden soll. Auch hier
muss der Benutzer wissen, was er unter-

Guido Maegerle

Immer mehr spielen BI-Lésungen bei Versiche-
rungen eine entscheidende Rolle. Somit sind
jene Versicherungsunternehmen erfolgreich,
die aus ihren bestehenden Daten Wissen gene-
rieren und damit die notwendigen Aktionen
auslosen. Unter anderem missen wichtige Fra-
gen beantwortet werden. Doch egal wie vielfal-
tig die Fragen sind. Die Antwort ist klar: Der
Schliissel zum Erfolg liegt darin, die enormen
Datenmengen, die tiber verschiedene Funktio-
nen, Standorte, Sparten, Kanéle und Systeme
im Unternehmen verteilt liegen, zusammenzu-
fihren. Erfolgreich werden jene, die Inhalte im
Risiko- und Finanzmanagement, in der Kun-
denprofitabilitat und in der Wirtschaftlichkeit
richtig umsetzen.

«Bl-Lasungen liefern
Fakten fiir eine fundierte
Entscheidung — treffen
und verantworten muss sie
immer noch der Mensch. »

suchen will und welche Analysen fiirs
Geschift wirklich relevant sind. Eine
gute BI-Losung bietet hier Unterstiit-
zung in Form von vorgefertigten Vorla-
gen und Berichten.

Guido Maegerle: Uberall dort, wo nur der
«best of breed»-Ansatz verfolgt wird. Ge-
rade der Datenqualitdt und der Vollstian-
digkeit der Datenquellen ist &dusserste
Aufmerksamkeit zu widmen, sonst niit-
zen die schonsten Reports nichts. Eins
darf man nicht vergessen: BI-Losungen
und analytische Voraussagen liefern
Fakten fiir eine fundiertere Entschei-
dung — die Entscheidung selber muss
immer noch durch den Menschen getrof-
fen und verantwortet werden.

Andreas Gebhard: BI-Losungen stellen nur
einen Baustein im Kreislauf der unter-
nehmensweiten Planung, Steuerung
und Kontrolle dar. Wichtig hierbei ist die
Integration mit den Systemen zur vorge-
lagerten Planung und einer parallelen
Kontrolle in Form von Scorecards oder
Visualisierungen.

Wo sehen Sie die grossten Herausforde-
rungen?

Marcel Dorner: Die grossen Herausforde-
rungen liegen einerseits im Zusammen-
fithren der Daten verschiedener Daten-
inseln im richtigen Format. Andererseits
besteht eine grosse Herausforderung
darin, die BI-Losung als integrierten
Teil des Entscheidungsprozesses zu eta-
blieren und bei den Benutzern Akzep-
tanz findet.

Guido Maegerle: Versicherungsorganisa-

]

tionen miissen die Wichtigkeit eines ab-
teilungs- und unternehmensiibergrei-
fenden Business Intelligence Frame-
work erkennen. Fiir eine Realisierung
braucht es zwingend die Unterstiitzung
durch die Geschiftsleitung.

Hans-Peter Lichtin: Die Umsetzung des Po-
tenzials von BI-Losungen erfordert ei-
nen Wandel des Unternehmens und der
Organisation. Es miissen neue Fahigkei-
ten aufgebaut werden, die aus den vor-
handenen Daten Informationen und
Wissen generieren kénnen.

Durch BI-Lésungen entstehen neue
Anforderungsprofile an die Mitarbeiter.
Nicht alle Mitarbeiter kénnen jedoch
diesen Wandel mitmachen. BI-Initiati-
ven binden Schliisselpersonen, die auch
in anderen wichtigen Projekten — bei-
spielsweise beim Ersatz von veralteten
Verarbeitungssystemen — benotigt wer-
den. Hier besteht die Herausforderung,
die Prioritdten richtig zu setzen.

Andreas Gebhard: Die grosste Herausfor-
derung stellt sicher die operationelle
Umsetzung dar. Systeme wie BI-Losun-
gen konnen dabei helfen, aus Daten
wertvolle Informationen zu machen.
Diese Informationen effektiv zu nutzen
und daraus die richtigen Entscheidun-
gen zu treffen, bleibt jedoch immer noch
dem Faktor Mensch iiberlassen.

Richard Engstrom: Aus all den Daten ver-
schiedenster Losungen wie ERP- und
CRM-Systemen korrekte und kon-
solidierte Informationen zu erstellen.
Die Daten miissen in eine Datenbank
geladen werden, um als Einheit fir die
Analyse zur Verfiigung zu stehen. Weiter
miissen intelligente Algorithmen ent-
wickelt werden, die klare Informationen
und Wissen generieren. Dazu brauchts
einen Business Case, damit jedem klar
ist, was das Ziel ist, was es kostet
und was erreicht werden soll. Fiir die
Umsetzung ist die Ubereinstimmung
von Ziel und zur Verfiigung stehenden
Daten, deren Qualitdt und Aktualitit
sehr wichtig. [ |
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