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Unterstlitzung der Vertriebssteuerung
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Paradigmenwechsel bei Asset-
Management-Gesellschaften.

Der Fokus der Asset-Management-
Gesellschaften lag bis vor kurzem auf
einer priméar nach innen gerichteten
Kostensenkungsstrategie, die im Regel-
fallauch mit Prozessoptimierungspro-
grammen einherging. Aktuell findet
hier ein Wechsel zu einer externen
Ausrichtung statt: Die Starkung des
Unternehmenserfolgs kann auch
durch die Verbesserung der Ertrags-
seite erreicht werden, sodass der Blick
nun vermehrt auf diesen Aspekt

gelenkt wird.

Warum in die Unterstiitzung der
Vertriebssteuerung investieren?

Der Wandel fordert die Abkehr von rei-
nen Volumenzielen, maBgeblich sind
nun eher die Ertragsziele. Hierzu ist es
notwendig, sowohl die Produktpalette
als auch die Vertriebskanale auf inre

Effizienz zu Uberprufen.

Der Wertgewinn durch eine leistungs-

starke Vertriebssteuerung wird dabei

oft Ubersehen. Eine effektive Vertriebs-
steuerung wird erreicht, wenn mit
geringem Zeit- und Abstimmungsauf-
wand die Zielvorgaben erteilt und eine
zeitnahe umfangreiche Analyse der

Zielumsetzung erfolgen kann.

Durch Analysemdglichkeiten, die sich
auch auf die Profitabilitdt beziehen, las-
sen sich die effizienten Kombinatio-
nen aus Produkt und Vertriebsweg
erkennen. Auf der Basis dieser Infor-
mationen kann die Produktpalette
angepasst oder die Auswahl der Ver-
triebskanale Uberdacht werden. So
lassen sich Ertragspotenziale aus-
schopfen und mogliche ‘Wertvernich-
ter’ mit negativen Deckungsbeitrédgen
zeitnah eliminieren.

Welche Vorteile hat ein systematisches

Vertriebssteuerungsverfahren?

e FLinfache, festlegbare Budge-
tierungsverfahren erhohen die
Transparenz und Akzeptanz
der Vertriebsvorgaben.

o Zeitnahe Kontrolle, die sich nicht
auf einen reinen Soll-Ist-Abgleich
beschriinkt, sondern auch eine mehr-
dimensionale Analyse der Ergeb-
nisse beinhaltet, ermaglicht ein
schnelles, zielgerichtetes Handeln.

o Ineffiziente Vertriebskandile bzw.
Produkt-Vertriebskanal-Kombina-
tionen lassen sich identifizieren.

e Schulungsbedarf fiir Mitarbeiter
bzw. Bereiche, in denen absatz-
fordernde Mafinahmen ergriffen
werden sollten, konnen zeitnah

erkannt werden.



IBM Solution

IBM Sales Management System (SAM).
Das IBM Sales Management System
(SAM) ist ein System zur Unterstutzung
der Vertriebssteuerung. SAM l&sst
sich als Daten-Konsument leicht in die
bestehende Systemlandschaftinte-
grieren; die operativen Daten- und
Workflows sind nicht betroffen.

Der Benutzer greift Uber eine grafische
Oberflache auf die Vertriebsinformati-
onen und auf Bestandsdaten zu.

Budgetierung von Vertriebszielen.

e Transparente Budgetierungsmaog-
lichkeiten fiir die Vertriebsziele

e Kaskadierung der Vertriebsvorga-
ben von der obersten Vertriebsebene
bis hinunter zu den kleinsten Ver-
triebseinheiten nach individuell
festlegbaren Verfahren

e Konfigurationsmaoglichkeiten bei der
Festlegung von Vorgabeverfahren
im Rahmen der Budgetierung

Kontrolle der Zielvorgaben.

e Zeitnahe Kontrollméglichkeiten
durch einen Abgleich des Vertriebs-
erfolgs mit den vorgegebenen
Zielen

e Mehrdimensionale Analysemog-
lichkeiten der Vertriebssituation
z.B. bezogen auf Produkte, Ver-
triebseinheiten, Zeitrciiume usw.

e [Ireie Konfigurationsmoglichkeit
der Analyseszenarien

e Optisches Hervorheben bei Abwei-
chung von den Zielvorgaben

e Generierung automatischer Mel-
dungen bet Abweichungen von den

Zielvorgaben

Kontrolle der Profitabilitat.

e Mehrdimensionale Analysemog-
lichkeit der Profitabilitdt, z. B.
Profitabilitdt pro Produkt, pro
Vertriebskanal usw.

e [Lffektive Vertriebskanalsteuerung
und Uberwachungdes Produktport-

Jolios auf der Basis der Profitabili-
tdtsanalyse

e Frei parametrisierbare Ertrags-
und Kostenvorgaben, z. B. je Pro-
dukt, Vertriebsweg

e Abbildung von frei definierbaren

Performance-Indikatoren

Dienstleistungen zum Sales Management.
IBM stellt Unternehmen ein umfassen-
des Dienstleistungsangebot zur Ver-
flgung, von der Anforderungsanalyse
Uber die Beratung bei Konfiguration
und Optimierung bis zur Ausbildung
und zu kundenspezifischen Weiter-

entwicklungen.

IBM Kompetenz.

Als fuhrendes IT- und IT-Beratungs-
unternehmen bietet IBM ihren Kunden
die komplette Wertschdpfungskette
von Lésungen im Bereich Banking,
Financial Markets und Insurance. IBM
begleitet die Unternehmen von Beginn
an in allen Projektphasen: Dies bein-
haltet die komplette Bandbreite —von
Business Consulting Services Uber
Software, Hardware, Systemanalyse
und Design bis hin zu Implementierung
und Betrieb der Lésung sowie Projekt-
management. Die Finanzindustrie nutzt
dadurch die Expertise von derzeit mehr
als 1000 Bankspezialisten im deutsch-

sprachigen Raum.

Die IBM ‘Global Services Method'’ ver-
bindet bewdahrte, weltweit einheitliche
Methoden fur Projektmanagement mit
dem fachlichen Know-how der ver-
schiedenen Fachgebiete. Dadurch ist
IBM in der Lage, auf ihre Kunden zu-
geschnittene Ldsungen zu konzipieren

und zu implementieren.

Um das Dienstleistungsangebot
abzurunden, bietet IBM neben ihren
Services und Produkten mit IBM Global
Finance auch einen kompetenten Part-
ner fur die Finanzierung von IT-Projek-
tenan.
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IBM, das IBM Logo, das e-Logo und ibm.com
sind eingetragene Marken der IBM Corporation.
On Demand Business und das On Demand
Business Logo sind Marken der IBM Corpora-
tion in den USA und/oder anderen Landern.

Weitere Unternehmens-, Produkt- oder Service-
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Gegenstand und Umfang der Leistungen be-
stimmen sich ausschlieBlich nach den jeweiligen
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