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Highlights

Versicherungsunternehmen
fokussieren sich auBer auf
Pramienwachstum auf
Rentabilitdtssteigerung und
Kosteneffizienz im Vertrieb

Unzureichende unternehmens-
weite Informationssysteme als
Ausléser fiir Erneuerungsbedarf
bei der technischen und qualita-
tiven Vertriebssteuerung

Ein Lésungsansatz ist eine
Datenversorgung aus Bestands-
systemen heraus liber ein kon-
solidiertes, unternehmensweites
Data Warehouse

Zielgerichtete Benutzerfiihrung
und konsolidierte KenngréBen

[iI] DEMAND BUSINESS

Ausgangslage.

Die Flut von Marktveranderungen in
der Versicherungsbranche hat bei
weitem noch nicht ihr Ende gefunden.
Fusionsprozesse, konsequentere Nut-
zung neuer Vertriebswege, verkUrzte
Produktlebenszyklen und veranderte
Kundentreue bedingen einenimmer
harter werdenden Wettbewerb um
den Kunden, der sich immer weiter

verschérft.

Die Anspriche an die Qualitat von
Informationen steigen in gleichem
MaBe, wie die Herausforderung an ein
Assekuranz-Unternehmen, sich im
Zeichen von Globalisierung und
schnellen Marktveranderungen zu

behaupten.

IT-basierte Anwendungssysteme und
Infrastrukturen unterstitzen entspre-
chende Vertriebsanstrengungen
bereits seit langer Zeit, allerdings nicht
immer in der erforderlichen und vor
allem zeitnahen Qualitat. Die Ublichen

Bestandssysteme bieten hohe Funk-

tionalitat, sind aber inzwischen so
komplex, dass die Anforderungen
eines modernen integrierten Control-
ling-Systems, aus der Fulle operativer
Daten schnell und zuverlassig strate-
gische Informationen zu gewinnen, nur
mit sehr hohen Aufwéanden zu erfullen
sind. Und dann kénnen neue Anfor-
derungen haufig nicht mehr oder nicht
schnell genug erfullt werden.

Erneuerungsbedarf ergibt sich nicht
nur durch eine Veralterung der techno-
logischen Plattform, sondern oftmals
auch durch die Komplexitat einer ver-
teilten Anwendungslandschaft mit
dezentraler Datenhaltung. Der dezen-
trale Ansatz erfordert eine Verteilung
von Anwendungen und Daten —mit

all den damit verbundenen Aufwén-
den bei Anderungen oder Versions-
wechseln. Dezentralisierte Funktionen
und Statistiken sind zudem fur unter-
nehmensweite, Planungs-, Steue-
rungs- und Kontrollprozesse immer

potentielle Fehlerquellen.

Losungskonzept.
Der Einsatz bedarfsgerechter Analy-
sesysteme istin vielen Unternehmens-

bereichen unverzichtbar.

Tiefergreifende Aufgabenstellungen,
wie beispielsweise eine Analyse der
Qualitat des Geschéfts, kdnnen mit

den Ublichen Anwendungssystemen

selten durchgéngig bewaltigt werden.

Aus diesen Grunden ist ein stabiler,
qualitativ hochwertiger, flexibler



Datenversorgungsprozess unabding-
bar. Aus Bestandssystemen heraus
werden Uber ein konsolidiertes, unter-
nehmensweites Data Warehouse wei-
terfUhrende, bedarfsgerechte Analysen
geschaftsubergreifend moglich.

Eine gezielte Aufbereitung dieser
Informationen Uber verschiedene
Medien, wie beispielsweise Internet
oder Intranet, erlaubt es, einer Vielzahl
verschiedener Anwenderbeddrfnisse

gerecht zu werden.

Dabei kombiniert man die Vorteile
dezentraler Nutzung mit denen des
zentralen Betriebs von Funktionen
und Daten und gewéhrleistet somit die
Integration verschiedenster Funktiona-
litaten auf einer Oberflache. Wesentli-
che Leistungsmerkmale des zentralen
Losungsansatzes fur ein neues Cont-
rolling-System sind die zeitnahe Verar-
beitung operativer Daten und die
Unterstutzung vielfaltigster Endbe-

nutzergeréte.

Ein wesentlicher Erfolgsfaktor der
Neugestaltung eines zentralen ver-
triebssteuernden Systems ist eine
vertriebsgerechte und spartentber-
greifende BenutzerfUhrung und Ober-
flachengestaltung mit konsolidierten
unternehmensweiten KenngréBen.

Nutzenpotenziale.

Ein Controlling-System als integraler
Bestandteil einer zentralen Anwen-
dungslandschaft gewahrleistet, im
Sinne der Kundenorientierung, dieselbe
Informationsqualitat und Datenak-
tualitat fur alle Benutzergruppen.

Das Nutzenpotential gestaltet sich
fur diese Gruppen vielfaltig: AuBen-
dienstund Vermittler bekommen alle
relevanten Informationen zeitnah zur
Verfigung gestellt. Eine schnellere
Zuweisung von neuen Geschafts-
chancen wird so moglich. Die Durch-

gangigkeit der Geschéaftsprozesse

fUhrt zu einer wesentlichen Verbesse-
rung unternehmensweiter Schltssel-
werte wie Umsatz, Gewinn oder Kun-
dentreue und damit zu einem Mehr an
Transparenz laufender Vertriebsaktivi-
taten und erhohter Effektivitatin der

Vertriebssteuerung.

GroBe Mengen operativer und histori-
scher Daten kénnen jedem Anwender-
kreis gezielt und konsolidiert in kiirzester
Zeit bereitgestellt werden. Die Integra-
tion neuer fortschrittlicher Technolo-
gien wie Internet/Intranet oder OLAP
erlauben jedem Anwender eine intuitive
und zielgerichtete Benutzerfuhrung.

IBM Beratungen und Losungen.
e B2B,B2E, B2C Strategien
und Geschiftsmodelle
e Multikanalintegration
e Jertriebsaktivierung und
Ertragspotenziale in der
Vertriebswegeunterstiitzung
e Prozessoptimierung und
Prozesskontrolle
e Fachkonzeption und Fach-
feinspezifikation
e Make-or-Buy-Evaluierung
o Architekturberatung
e Migrationskonzeption
o SW-Produkte und -Assets
e Organisatorische
Verdnderungsmafnahmen
e Business-Case-Erstellung
e Portfolio-Bewertung und
Program Management
e Projektmanagement
e Coaching neuer Technologien
e Benutzerfithrung und
Oberflichengestaltung (GUI)
e Programmierungsleistungen
e Qualititssicherung
e e-Learning

e Projektfinanzierung

IBM Kompetenz.

IBM bietet Ihnen mitihrem Wissen zum
Thema Controlling und einer umfas-
senden Expertise in zahlreichen Bera-

tungs- und Implementierungprojekten

die idealen Voraussetzungen, um ein
so anspruchsvolles Programm praxis-
gerecht, zielorientiert und vor allem

erfolgreich umzusetzen.
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