SAS Special

Vertriebscontrolling flr Versicherungen

Zukunfts-, Liquiditats-, Unternehmens- und Ertragsplanung — damit mussen sich jetzt auch
Versicherungen verstarkt auseinandersetzen. Eine Vertriebscontrolling-Losung unterstutzt die
Anwender bei der Planung, Analyse und Steuerung des Vertriebs.

Die Reorganisation der Vertriebswege in
der Versicherungsbranche hat den Bedarf
an aktuellen Informationen uber die Effizi-
enz der Vertriebsorganisation weiter er-
héht. Zudem ist bereits absehbar, dass der
Vorschlag des Basler Ausschusses flr Ban-
kenaufsicht zur Revision der Eigenkapital-
regelungen der Kreditinstitute nicht nur auf
Banken Auswirkungen haben wird, son-
dern auch auf die Versicherungswirtschaft.
Damit ist klar, dass die Offenlegung der
wirtschaftlichen Verhéltnisse und umfas-
sende Informationspolitik uber die zukunf-
tige Unternehmensentwicklung auch in der
Versicherungswirtschaft an Bedeutung ge-
winnt. Dies betrifft insbesondere die Be-
reitstellung von Daten zur Zukunfts- und
Liquiditatsplanung sowie der Kommunika-
tion einer schlissigen Unternehmens- und
Ertragsplanung.

Effizientes Vertriebscontrolling

SAS hat eine Vertriebscontrolling-L3sung
entwickelt, die Anwender von der Ge-
schéftsleitung Uber die Flhrungsebenen
von Innen- und Aussendienst bis hin zu
ausgewéhlten Fachanwendern bei der opti-
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malen Planung, Analyse und Steuerung des
Vertriebs unterstiitzt. Auf Basis moderner
Informationstechnolo-
gie werden s&mtliche
Bestandsdaten automa-
- .| tisiert aufbereitet und
b den  entsprechenden
Empféangern zur Verfi-
gung gestellt.
Die unterschiedlichen
Informationsbediirfnis-
Software Con.  5¢ der verschiedenen
sultant, SAS In-  Anwender werden da-
stitute bei berticksichtigt. Die
Vertriebscontrolling-L6-
sung bietet Mdglichkeiten zur intelligenten
Verdichtung und grafischen Aufbereitung
von Daten, sodass alle Anwender die Infor-
mationen erhalten, die sie fur ihre Aufga-
ben bendtigen — zum Beispiel eine hoch-
aggregierte Gesamtsicht mit visuellen Sta-
tusindikatoren fur den Manager oder eine
Detailsicht fir den Analysten im Control-
ling. Mit dieser Losung steht den Anwen-
dern ein flexibles Controlling-Werkzeug
zur Verfugung. Neben vordefinierten Stan-
dardberichten lassen sich dynamisch nut-
zerspezifische Fragen beantworten.
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Prognosen fir die Zukunft

Auf Basis historischer Daten unterstiitzt die
Losung den Anwender zusétzlich bei der
Prognose zukiinftiger Entwicklungen. Ein-
gesetzt als Frihwarnsystem lassen sich Ent-
wicklungen von Umsétzen, Vertragsbestén-
den und Deckungsbeitrdgen friihzeitig er-
kennen, sodass notwendige Massnahmen
rechtzeitig eingeleitet werden konnen. Die
automatisierte Erstellung wiederkehrender

Prognosen unter Einbeziehung der jeweils
aktuellen Kennzahlen fiihrt zu einer mass-
geblichen Erh6hung der Planungssicherheit
und unterstiitzt die Bottom-up-Planung.

Strategische Planung

Fur den langfristigen Erfolg ist es nicht
ausreichend, eine Strategie lediglich zu de-
finieren — sie muss auch umgesetzt werden.
Die Ldsung liefert die Grundlage in Form
von aktuellen Daten, welche fiir die Beur-
teilung der Zielerreichung der fiir den Ver-
trieb relevanten strategischen Ziele (KPIs)
bendtigt werden. Sie ermdglicht somit eine
nahtlose Integration mit SAS Strategic Per-
formance Management, der SAS Ldsung
flr Enterprise Performance Management.
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