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Die IBM Cognos Performance Management Lösung



Vorausschauende Analysen durch 
die Integration von SPSS

Wo stehen wir ? Was sollen wir
als nächstes tun ?
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Warum sind wir/
sind wir nicht erfolgreich?



Cognos integriert alle Performance Management 
relevanten Funktionen auf einer Plattform
und bietet Best-Practice Vorlagen

Finanzen

Risikosteuerung
(e.g. Risk Cockpit, Risk-Adjusted Profitability)

Product 
Development
(e.g. Product Performance)

Personal
(e.g. Workforce Performance)

Vertriebskanäle
(e.g. Branch Performance)

Marketing
(z.B.. Initiative Planning)

Vertrieb
(Retail Banking Customer Segment

Performance)

IT / Betrieb
(e.g. Reporting Engine,  BICC)



Umfeld und Herausforderungen im Retail Banking

Umfeld und Herausforderungen
• Neukundengewinnung im gesättigen Markt schwierig
• Kunden haben differenzierte Wünsche und fordern individuelle Beratung
• Vertriebskosten sind im Vergleich zu Direktbanken und ausländischen 

banken hoch
• Gewinnmargen sinken 

Folgerungen
• Eine gezielte Steuerung des Vertriebs ist unabdingbar um die Umsätze und 

Gewinnmargen steigern  zu können 
• Der Kunde benötigt ein massgeschneidertes Angebot
• Cross und Up-Selling Potentiale müssen erschlossen werden



Effiziente Vertriebssteuerung mit der
IBM Cognos Lösung

• Zentraler schneller Überblick über die aktuelle 
Zielerreichung auf dem Dashboard

• Einblick in die Zielerreichung und Marktdurchdringung 
für Regionen und Filialen

• Flexible Analyse der Vertriebsdaten für Manager
• Individuelle Planung der Vertriebsziele auf Filialeebene
• Gezielte Angebote für Kunden durch 

Produktaffinitätsanalyse



Live Demo



Zusammenfassung

• IBM bietet eine integrierte Lösung zur Effizienten 
Vertriebssteuerung von der Zentrale bis zur Filiale

• Vertriebsziele können individuell auf Filalbene geplant 
werden

• Dem Kunden können die passenden Produkte 
angeboten werden

• Cross und Up-Selling Potentiale können schneller 
erkannt werden 
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