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Vertriebssteuerung beim Deutschen Ring (Deutscher Ring H}

Mit vier Hauptzielen sollte die Vertriebssteuerung beim Deutschen Ring, Hamburg verbessert werden

Der Deutsche Ring in Hamburg mit seinen fiinf Geschaftsfeldern Lebens-, Kranken- und Sachversicherung sowie Bauspa-
ren und Kapitalanlagen konzentriert sich mit seinem hohen Serviceniveau weitgehend auf den Privatkundenbereich. Um
die vielfaltigen Prozesse im operativen Geschaft und auf Dispositionsseite zu unterstiitzen, werden vorwiegend IBM-Hard-
ware mit DB/2- Basissystemen sowie einige sich in Migration befindliche Altsysteme genutzt.

Mit einem neuen Vertriebs-Informationssystem sollen die rund 120 Vertriebs-Fiihrungskrafte der Stammorganisation und
die Vertriebsleitung in Hamburg noch besser mit entscheidungsrelevanten Informationen versorgt und das Vertriebscon-
trolling effizienter gestaltet werden. Neben der Optimierung der Vertriebssteuerung sollte in weiteren Projektstufen mithilfe
intelligenter Kennzahlen tiefer gehende Analysen im Controlling ermdglicht werden. AuBerdem sollten die Mitarbeiter der
Vertriebsunterstiitzung kiinftig die haufig gewlinschten, aber selten mit geringem Aufwand lieferbaren Ad-hoc-Analysen
sehr viel leichter verfligbar haben und kommentieren kénnen.

Fakten in handlichen Portionen }

In standardisierten Reports wurden die ersten Schritte realisiert: Umsatz- und Kostenberichte sind bereits monatlich auf
den Notebooks der Vertriebsfiihrungskrafte verfiigbar, wobei jeweils (ibersichtliche Tabellen und Grafiken geliefert werden.
Weitere Schritte sind die Bereitstellung von Bestands- und Personalinformationen mit zusatzlichen kennziffergestiitzten
Informationen. Fir das Aufrufen der Daten und das Navigieren durch die Dimensionen gentigt ein Mausklick. In Sekunden-
schnelle ist beispielsweise die Frage beantwortet: Welchen Umsatz im Bereich Krankenversicherung haben wir in Vertriebs-
einheit XY im letzten Monat erzielt? Gleichzeitig werden Vorjahresvergleich und Zielerreichung dargestellt. Wird dann die
Fragestellung in einem oder mehreren Kriterien verandert, so ist das Ergebnis ebenso nach kirzester Zeit verfiigbar. Dem
Anwender werden die Informationen zunachst in verdichteter Form prasentiert. Per Drill Down oder Roll Up kann er dann
die entsprechenden Detailinformationen abrufen — zum Beispiel die Neuabschliisse eines Vermittlers in einer bestimmten
Sparte.

Das neue Vertriebs-Informationssystem wurde auf Basis der Softwarefamilie Cognos Business Intelligence Suite entwickelt.
Fiir die Ubertragung der Daten nutzt der Deutsche Ring zwei Optionen der Web-Edition: GroBe Datenmengen werden per
ISDN (bertragen, zum Beispiel auf die Notebooks der Fiihrungskrafte. Schnellen Zugriff auf Informationen gewahrleistet
die Web-Option, die gleiche Basisfunktionen zur Navigation in mehrdimensionalen Datenbanken im Intranet bereitstellt. Ein
Beispiel: Rennlisten aus einem Wettbewerb kénnen aufgerufen und sofort dezentral ausgedruckt werden.
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DAUTSCNERF {RIHRIE)
Zeitgewinn fiir IT-Team wie fiir Benutzer }

Das Team um Dipl.-Kaufmann Michael Dreibrodt, Leiter Abteilung Vertriebsunterstiitzung, kann jetzt in einem Bruchteil
der bisher aufzuwendenden Zeit zusatzliche Analysen erstellen, weil keine klassischen Kodierungen mehr notwendig sind.
So genannte Data Marts &151; Komponenten des unternehmensweiten Data Warehouse &151; enthal6ten alle entschei-
dungsrelevanten Daten. Eine gute Kenntnis der Analyse-Software und des geschéftlichen Datenmodells sind allerdings
Voraussetzung fir die intensive Nutzung des neuen Vertriebs-Informationssystems. Reine Berichtskomponenten hingegen
bendtigen keinerlei besondere IT-Kenntnisse.

Ein besonders anschauliches Beispiel flir den praktischen Nutzen des neuen Systems ist die technische Umsetzung des
beim Deutschen Ring vollsténdig tiberarbeiteten Systems der variablen Vergiitung fiir die Vertriebsfiihrungskréfte. Uber das
Erreichen verschiedener — nicht nur umsatzabhangiger — Zielkriterien lassen sich Bonusvergiitungen realisieren. Mithilfe
eines zusatzlich in das System integrierten Verglitungsrechners (in Visual Basic) kann zum Beispiel ein Bezirksdirektor nicht
nur sehen, wie viel er nach dem derzeitigen Kalenderstand schon verdient hat, sondern auch in einer persénlichen Voraus-
planung simulativ das Jahresergebnis prognostizieren, dann diese Planung wieder variieren etc. Die zugrunde liegenden
Ergebnisse seiner Vertriebseinheit werden dabei aktuell verarbeitet, im Verglitungsrechner angezeigt und auBerdem in
einen komprimierten Management-Report ausgegeben.

Konsolidierung der Daten }

Vorausgehen muss nach Erfahrungen des Deutschen Ring jedem solchen Analyse-System eine sorgfaltige Vorbereitung des
Datenmaterials aus den Vorsystemen. Dies hat nach den Regeln des Data Warehousing zu erfolgen, dass heif3t, es muss
vor allem fiir eine einheitliche Definition aller im Datenpool vorkommenden Begriffe und von deren strukturellen Bezie-
hungen gesorgt werden. Ein einfaches Beispiel: Wird eine Pramie als Pramie mit Versicherungssteuer oder als Pramie ohne
Versicherungssteuer definiert? Die Vorbereitung des Datenpools ist selbstverstandlich Aufgabe der IT-Experten. Wichtig
hier: Der praktikable Aufbau der Data Marts in DB/2 fiir die verschiedenen Anwendungen bzw. Datenwdirfel. Stellenweise
Redundanz war hier kein VerstoB gegen Regeln, sondern praktische Voraussetzung, um eine gute Performance bei der
Datenabfrage sicherzustellen.

Nach Erledigung dieser Aufgaben mit der Unterstiitzung von novem ist der weitere Aufbau der Analysen nicht wesentlich
schwieriger als der Einsatz von Tabellenkalkulationen beispielsweise. Als sehr wichtig erwies sich die Tatsache, dass die
Cognos-Software Abfrage-Schemata in Klartext und als Verknipfung — bzw. Link &151; prasentiert, auf die der Anwender
nur mit der Maus zu klicken braucht. Die dahinter liegenden SQL-Abfragen auf die DB/2-Data Marts verarbeitet das System
automatisch und optimiert sie dabei.
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,Think big, start small® }

Wichtiger Erfolgsfaktor war das Motto: ,Think big, start small*. Es war von Anbeginn klar, dass die Ausbaumdglichkeiten
eines solchen Konzepts letztendlich unbegrenzt sind. Kiinftigem Wachstum wurde deshalb bei der Definition der Informati-
onsinhalte sehr wohl entsprochen, doch die Realisierung geht in klar Giberschaubaren Schritten mit j eweiligem Prototyping
voran. Neben der pragmatischen Vorgehensweise war die gut gemischte Zusammensetzung des Projektteams von groBer
Bedeutung: Zum Team gehdrten Praktiker aus dem Vertriebscontrolling, Datenbank-Spezialisten aus dem eigenen Haus
und Tool-Experten als externe Spezialisten.

Der Ausbau des Vertriebs-Informationssystems des Deutschen Ring ist ein langfristiges Projekt, denn es wird immer wieder
neue Anforderungen geben. So wird demnachst an einem Hochrechnungs- und Planungssystem gearbeitet, das einerseits
Schwachpunkte im laufenden Geschaftsjahr aufzuzeigen vermag und andererseits den bestehenden Planungsablauf fiir
das nachste Jahr umfassend unterstiitzt. Weiterhin erfordert die Migration der operativen Basissysteme in andere Daten-
bankwelten den gleichzeitigen Neuaufbau einiger hierauf griindender Data Marts. In einer der nachsten Ausbaustufen
sollen auch die Vermittler mit aktuellen Informationen beliefert werden. Dafiir wird unter anderem Uber das Internet als
Ubertragungsmedium nachgedacht, gegebenenfalls in Form eines Virtual Private Network (VPN).
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