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ELAXY VERTRIEBSCOCKPIT IN DER PRAXIS

KONZENTRIERTES WISSEN AUF EINEN BLICK

DECKUNGSBEITRAG

Darstellung der Profit-Center in der Grofe ihres aktuellen
Deckungsbeitrages. Zu sehen sind die ,Zunahme an
Konten gegentiber dem Vorjahr” und die ,,Zunahme an
Kunden gegenliber dem Vorjahr”. Der braune Punkt
steht flr das markierte Profit-Center 39. Das graue
Kreuz zeigt die O-Linie flr unverénderte Profit-Center,
das hellblaue Kreuz den Durchschnitt.

gf.., e —— FEmrT—— [ b\ KENNZAHLEN VERGLEICHEN

— Hier werden verschiedene Kennzahlen ausgewiesen, jeweils mit Zeitreihe und
i N e ) aktuellem Wert, statistischem Trend, Vormonatswert, prozentualem Zuwachs,

s X £ zeitlicher Entwicklung und aktueller Differenz zum Vorjahr, sowie mit dem
durchschnittlichen Wert der letzten 3 Monate. Neben den klassischen Kenn-
zahlen konnen auch selbst definierte Durchschnittswerte oder selbst defini-
erte Durchschnittswerte (DB/
Kunde) oder Filterungen (Ab-
schlusssumme Neugeschéft in
Altersklasse 25-35) in nahezu
beliebiger Komplexitat durch
Sie erganzt werden.

Q Q

ZIELERREICHUNG PRUFEN

Diese Seite kombiniert sechs identische Berichte.Jeder
Bericht zeigt flr eine Engagement-GroRRenklasse die 15
Kunden mit der jeweils grof3ten Abweichung in der
Produktnutzung gegentber dem Klassendurchschnitt.
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KENNZAHLEN GEOGRAFISCH AUSWEISEN

Zu sehen ist eine Deutschlandkarte auf Ebene der Postleitzahlen. Hervorgeho-
ben sind die Gebiete mit einem Kundenanteil >2%, gruppiert nach Produkten.




MAXIMALE INFORMATIONSDICHTE
VON IHRER UBERSICHTLICHSTEN SEITE

Anstatt nur wenige Informationen auf einer Seite darzustellen, die Sie aufwan-
dig mit den Tabellen auf anderen Seiten vergleichen mussen, verknUpft ELAXY

Vertriebscockpit beliebige Faktoren verschiedener Themenbereiche.

erkdbmmliche Reportingsys-
teme basieren darauf, dass
Sie vor der Auswertung der
Daten wissen, welche Ant-
worten Sie suchen, um die entsprechen-
den Abfragen an das System zu stellen.
Das Problem: die Definition dieser Fra-
gen und deren Umsetzung im System er-
fordert jede Menge Vorarbeit und Zeit —

zwischen den einzelnen Daten sprich-
wortlich zerstort werden und in diesem
Prozess verloren gehen.

ENTSCHEIDUNGSRELEVANTE

INFORMATIONEN AUF EINEN BLICK
Was Sie brauchen, sind entscheidungs-
relevante Hinweise auf einen Blick, die
Ihnen langwierige Berechnungen und

~Ampelfunktionen sind zur Bewertung von
Chancen und Risiken ungeeignet, da sie jede
Interpretationsmaoglichkeit und damit wichtige
Entscheidungsspielraume nehmen!”

Gunther Gatjen, Geschaftsfihrer ELAXY

eine echte Herausforderung bei stei-
gendem Wettbewerbsdruck, immer
schnellerem Tagesgeschaft und wach-
senden Datenmengen. Darlber hinaus
erscheinen bei herkdmmlichen Re-
portingmethoden nur wenige Werte auf
einer Bildschirm-/Druckseite. Verschie-
dene Datenquellen werden auf unzahli-
ge Seiten verteilt, hdufig sogar in ver-
schiedenen Aggregationsstufen Uber
unterschiedliche Systeme.

Das flihrt dazu, dass zur Betrachtung al-
ler Informationen verschiedene Seiten
nebeneinander gelegt und mihsam ver-
glichen werden mussen, wobei die ent-
scheidungsrelevanten Zusammenhénge

Vergleiche ersparen und lhnen die Mog-
lichkeit bieten, Informationen gezielt zu
hinterfragen. Das neue ELAXY Ver-
triebscockpit hilft Ihnen dabei. Durch die
transparente Darstellung tausender ver-
knUpfter Informationen auf einer einzi-
gen Seite lassen sich vertriebsrelevante
Entscheidungs- und SteuerungsgrofRen
direkt ablesen, ohne die eigentliche Ent-
scheidung z.B. durch schematisierende
Ampeldarstellungen vorweg zu nehmen.

STOPP! FUR DIE AMPEL

Die oftmals genutzte Ampelfunktion in
Business Intelligence Ldsungen ist we-
nig hilfreich, da sie keine Zusammenhan-

DIE WICHTIGSTEN VORTEILE
DES ELAXY VERTRIEBS-
COCKPITS IM UBERBLICK:

> Schnelle, fundierte Entscheidungen
durch individuelle Analysen und Darstel-
lung tausender verdichteter Informati-
onen auf einer einzigen Bildschirmseite.

> Flexible, kosteneffiziente Nutzung
als Service mit kompakten Stan-
dardberichten, multidimensionalen
Auswertungen mit Web-Zugriff oder
individuellen Berichten lber eigenen
Arbeitsplatz.

> Maximale Sicherheit und Perfor-
mance durch Betrieb im ELAXY
Hochleistungs-Rechenzentrum. Kei-
ne ressourcen- und wartungsintensive
Softwareinstallation noétig!

ge zwischen den Daten darstellt. Statt-
dessen liefert sie eine Momentaufnahme
mit starren Grenzen, die weder vergan-
gene Werte bericksichtigt, noch Inter-
pretationsspielraum fir relative und
absolute Abweichungen bietet.

Das ELAXY Vertriebscockpit sortiert
und filtert dagegen die Daten unter-
schiedlicher Quellen und stellt eine Viel-
zahl an Auswertungen auf einen Blick
bereit. So erhalten Sie verdichtete, ver-
knlpfte Daten als ideale Basis fur lhre
Entscheidungsfindung. [ |
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FLEXIBLE SERVICES NUTZEN

ELAXY VERTRIEBSCOCKPIT: IHR SERVICEPLUS

Entlastung lokaler Hardware
ohne Investitionsbedarf
in leistungsfahigere
Rechner

7

VORTEILE

Professionelle Zusammenfiihrung
der Rohdaten plus multi-
dimensionale Auswertungen

als Dienstleistung

D @

Individuelle Importe aus
unterschiedlichen Datenquellen
mit vollstandigen Deckungs-
beitragen inkl. Provisionen

=2 © ©

Vorkonfigurierte Standardanalysen
oder individualisierbare
Berichtsgestaltung
mit skalierbaren Analyse-
Werkzeugen

bedienbare, ortsunabhéngige
Weboberflache

Effizientes Reporting tber intuitiv

Kalkulierbare Kosten ohne
Uberraschungen durch fixe
monatliche Flatrate

Betrieb in hochverfiigbarem
Rechenzentrum mit maximalem
Schutz vor Datenverlusten
und Datendiebstahl

GEGENUBERGESTELLT: HERKOMMLICHES REPORTING - ELAXY VERTRIEBSCOCKPIT

> HERKOMMLICHES REPORTING

Weniger Daten
mit geringer Informationsdichte auf einer Bildschirm-/
Druck-Seite

Tausende Informationen
mit hoher Informationsdichte auf einer
Bildschirm-/Druck-Seite

)

Geringe Reaktionsféahigkeit
auf Chancen und Risiken durch zeitintensive Analysen und
Berichte mit unverkniipften Informationen

Hohe Reaktionsfahigkeit
auf Chancen und Risiken durch schnelle, automatisierte
Analysen und verkniipfte Informationen

o

Einfache Analysen
werden aus Zeitgriinden nicht vom Entscheidungstrager
selbst vorgenommen und erfordern oft zuséatzliches Personal

Multidimensionale Analysen
kénnen problemlos vom Entscheidungstrager durchgefiihrt o
werden, der Personalaufwand wird reduziert

Hohe zeitliche Belastung
der Vertriebsmitarbeiter fiir Analysen und Berichte

Vereinfachte Steuerung
der Vertriebsmitarbeiter mit messbaren Leistungen
und gezieltem Kompetenzeinsatz

Einsatz lokaler IT-Ressourcen
blockiert deren Nutzung fiir andere Aufgaben

Kein Einsatz lokaler IT -Ressourcen
notwendig durch Nutzung der Berechnungen als Service

Manuelles Berichtwesen
mit hohem Zeit- und Personalaufwand

Automatisiertes Berichtwesen
mit vielfaltigen Individualisierungsoptionen

© © ©

Hohe Fehleranfalligkeit
durch manuelle Plausibilitatsprifungen

Fehlerminimierung
durch automatisierte Priifung der Plausibilitat und spezia-
lisiertes technisches Personal im Rechenzentrum

(4]

Investitionsbedarf
in neue Analyse-Werkzeuge bei wachsenden
Anforderungen

Flexible Nutzung weiterer Services
ohne Erweiterung personeller und IT-Kapazitaten

Hoher Kostenaufwand
fiir Software-Lizenzen, Updates und Wartung

Giinstige monatliche Flatrate
flr Services statt hoher Investitionen in Software und Wartung

Hohes Risiko durch Datendiebstahl
zum Beispiel beim Verlust von Laptops

Maximale Sicherheit
durch Betrieb in hochverfligbarem, sicherem Rechenzentrum

[+
[+
)




SERVICE STATT SOFTWARE:

ZENTRAL SCHLAGT LOKAL

Ihre lokalen Rechner sind zu lange mit aufwandigen Analysen und Auswer-
tungen beschaftigt und fur die eigentliche Vertriebsarbeit nicht einsetzbar? Ma-
chen Sie Schluss damit: mit ELAXY Vertriebscockpit als komfortablem Service.

as neue ELAXY Vertriebs-

cockpit ist keine Software

mehr, die Sie auf lhren PCs in-

stallieren missen — mit allen
Performancemangeln und erheblichem
Wartungsaufwand fur Ihre IT. Stattdes-
sen nutzen Sie samtliche Analyse-, Aus-
wertungs- und Berichtsfunktionen kom-
fortabel als Service. Diese und die dazu
bendtigte Hardware stellen wir Ihnen in
unserem Hochsicherheits-Rechenzent-
rum zur Verflgung.

DREI SERVICESTUFEN, EIN ZIEL:
SCHNELLE VERTRIEBSENTSCHEI-
DUNGEN AUF FUNDIERTER BASIS
Sie und lhre Vertriebsmitarbeiter sollten
sich hundertprozentig auf die Vertriebs-
arbeit konzentrieren kdnnen, anstatt un-
notig viel Zeit mit dem Sammeln von Da-
ten, deren Auswertung und der manu-
ellen Zusammenstellung von Berichten
zu vergeuden.

Mit ELAXY Vertriebscockpit als prakti-
sches und flexibles Werkzeug profitie-
ren Sie von umfassenden Analysen und
aussagekraftigen Ergebnissen als Ser-
vice — ohne selbst kostbare Zeit investie-
ren zu missen. Um jede spezifische An-
forderung an das Reporting und Be-
richtswesen zu erflllen, bieten wir Ihnen
drei Servicestufen:

1) Kompakte Standardberichte

Sie stellen uns monatlich Ihre Daten be-

Bessere Berichte, weniger Kosten: \Warum soll

man noch teure Software installieren, wenn
die Informationen auch monatlich auf Abruf
und nach Wunsch geliefert werden kénnen?

reit. Diese werden von uns eingelesen,
aufbereitet und zu einem kompakten Be-
richtsheft mit zehn Seiten Umfang ver-
dichtet, das als PDF an drei Mail-Adressen
versandt oder auf Wunsch als gedruckte
Version bereitgestellt wird. Damit sichern
Sie sich jeden Monat zehn aussagekraf-
tige Seiten mit unverzichtbaren, entschei-
dungsrelevanten Informationen.

2) Multidimensionale Berichte mit
Web-Zugriff

Sie und eine definierte Anzahl lhrer Mit-
arbeiter bekommen die Moglichkeit, die
Standardberichte per Web-Browser ein-
zusehen. Diese kénnen dann von |lhnen
individuell gefiltert, gedreht und selek-
tiert werden. Auch der Export nach Ex-
cel, Word o0.4a. ist moglich.

3) Individualisierbare Berichte tuber
eigenen Arbeitsplatz

Hier geben wir Ihnen Zugriff auf einen ei-
genen Arbeitsplatz. Damit kdnnen Sie in-
dividuelle Analysen und Auswertungen in
beliebiger Tiefe in Ihren Daten durchfih-
ren — und auf lhre individuellen Beddrf-
nisse angepasst — eigene Berichte nach
spezifischen Kriterien gestalten. |

WEITERE SERVICEOPTIONEN

> Beschaffung der Rohdaten: Wir
sammeln fir Sie die Rohdaten, die heu-
te mUhsam aus dutzenden Quellen zu-
sammengesucht und Uberprift werden
mussen.

> Automatische Berechnung: Viele
Berechnungen der Daten laufen heute
Uber acht Stunden auf einem lokalen
Rechner, der damit fir die Vertriebsar-
beit ausfallt. Mit ELAXY Vertriebscock-
pit werden die Berechnungen mit
hochster Rechnerleistung in unserem
Rechenzentrum ausgeflihrt. Sie erhal-
ten nur noch die Ergebnisse und kénnen
sofort handeln.

> Plausibilitatsprifung: Automatisier-
te Plausibilitatschecks wahrend der Be-
rechnung minimieren Fehler und be-
schleunigen die Erstellung der Berichte.

> Bereitstellung von Provisionsdaten
(PIT): Die Provisionsdaten lhrer ver-
schiedenen Produktpartner werden von
uns flr den CBS-Import bereitgestellt.
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ELAXY VERTRIEBSCOCKPIT

WAHLEN SIE ZWISCHEN 3 AUSWERTUNGSFORMEN

INDIVIDUALISIERTE BERICHTE UBER DEN EIGENEN ARBEITSPLATZ

Hier geben wir Ihnen Zugriff auf einen eigenen Arbeitsplatz. Damit kdnnen Sie individuelle Ana-
lysen und Auswertungen in beliebiger Tiefe in lhren Daten durchfiihren und eigene Berichte nach
spezifischen Kriterien gestalten. Das System unterstiitzt Sie dabei mit zahlreichen automatischen
Verfahren von einfachen Rangfolgen Giber Geo-Analysen bis zu komplexen Miningverfahren.

MULTIDIMENSIONALE BERICHTE MIT WEBZUGRIFF

Sie und eine definierte Anzahl lhrer Mitarbeiter bekommen die Mdglichkeit, die

Standardberichte per Web-Browser einzusehen. Diese konnen dann von lhnen
individuell gefiltert, gedreht und selektiert werden. Auch der Export nach Excel,
Word o.a. ist moglich.

KOMPAKTE STANDARDBERICHTE

Sie stellen uns monatlich lhre Daten bereit. Diese werden von uns eingelesen, aufbereitet und zu

einem kompakten Berichtsheft mit zehn Seiten Umfang verdichtet, das als PDF an drei Mail-Adres-

sen versandt oder auf Wunsch als gedruckte Version bereitgestellt wird. Damit sichern Sie sich jeden
Monat zehn aussagekraftige Seiten mit unverzichtbaren, entscheidungsrelevanten Informationen.

- Service im hochverflgbaren und sicheren ELAXY Rechenzentrum
- Unabhéngigkeit von anderen Anwendungen und Abhangigkeiten

VORTEIL SERVICE STATT SOFTWARE:

Automatische Berechnung: Viele Berechnungen der Daten laufen heute lber acht Stunden auf einem loka-

len Rechner, der damit fiir die Vertriebsarbeit ausfallt. Mit dem ELAXY Vertriebscockpit werden die Berech-
nungen mit hochster Rechnerleistung in unserem Rechenzentrum ausgeflihrt. Sie erhalten nur noch die Er-
gebnisse und konnen sofort handeln.

WEITERE SERVICEOPTIONEN AUF WUNSCH

/

—

BESCHAFFUNG DER ROHDATEN:

Wir sammeln fir Sie die Roh-
daten, die heute miihsam aus
dutzenden Quellen zusammenge-
sucht, tberpruft und beglaubigt
werden mussen.

\

~

/

|

O

PLAUSIBILITATSPRUFUNG:

Statt die Berichte manuell von
Mitarbeitern prufen zu lassen,
was deren Publikation verzogert
und das Fehlerrisiko erhéht,
kénnen Plausibilitatsprifungen
mit dem ELAXY Vertriebscockpit
automatisiert wahrend der Be-
rechnung durchgefiihrt werden.

\

BEREITSTELLUNG VON
PROVISIONSDATEN (PIT):

Sie mochten die Provisionsdaten
lhrer verschiedenen Produktpart-
ner in das Vertriebscontrolling
einlesen? Wir stellen Ihnen diese
Daten bereit. Monat fir Monat.

/




ERFOLGSDATEN: EFFIZIENTE UND
ERFOLGREICHE STEUERUNG

Auch komplexe Geschaftsprozesse lassen sich durch den Einsatz von Business
Intelligence Losungen effizient und erfolgreich steuern. Entscheidende Voraus-
setzung: die Datenqualitat muss stimmen.

iese Vorzlge von Business-
Intelligence-Systemen (BI) —
namlich die Automatisierung
des betrieblichen Berichts-
wesens mit Hilfe der in den unterschied-
lichen IT-Systemen vorliegenden Daten
und Kennzahlen — werden von deut-
schen Unternehmen mit steigender Ten-
denz genutzt: Laut einer aktuellen Stu-
die von Steria Mummert Consulting
planen 64 Prozent der befragten Unter-
nehmen, mit Bl ihre Kundebeziehun-

Und: Verfligt die Bank Uberhaupt Gber
Daten in der erforderlichen Qualitat?

KUNDEN GENAU KENNEN

Denn der Datenqualitat kommt eine ent-
scheidende Bedeutung zu. Doch gerade
in der Finanzwelt hakt es oftmals am De-
tailwissen. Kaum ein kontoflihrendes
Verfahren liefert vertriebsgerechte Da-
ten Uber Kunden, deren Beziehungen
und Produkte. So bleiben Anknlipfungs-
punkte fir eine individuelle Beratung

,Die Daten sind da, aber meist fehlt es an
den richtigen Werkzeugen wie dem ELAXY
Vertriebscockpit, um vertriebsrelevante
Zusammenhange darstellen zu kbnnen.”

Gunther Gatjen, Geschaftsfihrer ELAXY

gen zu verbessern. Ein Erfolgswerkzeug
auch und gerade fir Banken, befinden
sie sich doch in einem wahren Daten-
Eldorado. Das Problem: Ihre umfassen-
den Kundendaten sind meist Uber eine
Vielzahl an Datenbanken verteilt. Das er-
schwert es, diese zusammenzufihren
und zuverlassige Informationen daraus
zu generieren. Entscheidend ist daher
eine funktionierende Bedarfsanalyse:
Welche Daten werden wirklich bendtigt,
ausgewertet und an wen geliefert? Was
ist relevant, um eine Entscheidungsfin-
dung bestmoglich zu unterstltzen?

und damit zusatzliches Geschaftspoten-
zial oftmals auf der Strecke. Redundan-
te Datensatze tragen ebenfalls zur In-
effizienz bei und die Kosten zur Daten-
pflege steigen schnell ins Uferlose.

Intelligente Softwarelésungen leisten
hier wertvolle Hilfe: So dienen beispiels-
weise Beratungsldosungen dazu, die
Stammdaten zu veredeln. Alle flr eine
Beratung relevanten Informationen, wie
Einkommenshohe, Haushaltssituation,
Anlagementalitdt oder Vorsorgesituation,
flieRen hier mit ein. Darlber hinaus spa-
ren qualitativ hochwertig angelegte Da-

PREISLICHER VORTEIL

Klar kalkulierbar: Mit dem ELAXY Ver-
triebscockpit lassen sich auch komplexe
Provisionsflisse komfortabel als Ser-
vice abbilden - zu ginstigen und kalku-
lierbaren Fixkosten pro Monat. Dabei
werden die verschiedenen Rohdaten —
sowohl Standardabfragen der groRen
Verbundpartner als auch individuelle,
bankintern erstellte Dateien — in eine
normierte Datengrundlage Uberflhrt.

ten langfristig Zeit und Kosten, denn sie
werden nur ein Mal erfasst und sind far
alle weiteren Geschaftsvorgange nutzbar.

VERTRIEBSPOTENZIALE

KONSEQUENT NUTZEN

Bl-Tools kénnen nun helfen, diese ver-
edelten Datensatze systematisch aus-
zuwerten. Software, die Banken dabei
unterstltzt, auf eine entsprechend struk-
turierte Datenbasis zurlickgreifen zu
konnen, ist damit einer der Schlissel zu
erfolgreicher Bl. Denn stimmt die Aufbe-
reitung, koénnen Berater Risiken schnel-
ler erkennen oder Geschaftspotenziale
effizienter nutzen, indem sie Kunden mit
den richtigen Informationen zum richti-
gen Zeitpunkt ansprechen. Beispiels-
weise kénnen Wertpapierkundenbera-
ter sich die Kunden anzeigen lassen,
deren Umsatze zurlckgehen. >
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PROVISIONSFLUSSE NUTZEN

ELAXY PROVISIONSSERVICE IM UBERBLICK
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Heutige Host-Systeme integrieren Provisionsdaten oft nur unzureichend in ihre Systeme. Die Kundenkalkulation zeigt deshalb meist nur
Bruchstiicke der Realitat. Wichtige Zusammenhénge gerade im Bereich der Vertriebssteuerung werden nicht erkannt.

ERGANZUNG ZUR BEREITSTELLUNG VON PROVISIONSDATEN (PIT)

AUSGANGSSITUATION
n Provisionen werden von den Verbundpartnern fir bestimmte Leistungen gezahlt und sind damit fir eine umfassende Ver-
triebssteuerung unverzichtbar. Die heutigen Host-Systeme integrieren solche Provisionsdaten jedoch oft nur unzureichend
= bzw. ,nach Standard” in ihre Systeme. In Folge dessen weist die Kundenkalkulation nur Bruchstlcke der Realitat aus.

Wichtige Zusammenhéange gerade im Bereich der Vertriebssteuerung werden nicht erkannt.

BESCHAFFUNG UND QUALITAT

Die Quialitat der Provisionsdaten und deren zeitliche Verflgbarkeit sinkt mit zunehmender , Entfernung” von der Quelle. Da-
her sind die Provisionen am sinnvollsten direkt beim Verbundpartner zu beziehen. Diese Rohdaten muissen jedoch in viel-
facher Weise aufbereitet bzw. veredelt werden. So ist beispielsweise die (individuelle) Anpassung an Produktstrukturen,
die Integration in Host-Kundenkreise oder die Ermittlung von verkaufenden- und betreuenden Orga-Einheiten notwendig.

MONATLICHE DYNAMIK

Leider andern sich die technischen Schnittstellen der Verbundpartner mitunter monatlich, so dass es schwer féllt, feste
Strukturen fur die Datenaufbereitung zu definieren.

LOSUNGSANSATZ

Die von ELAXY angebotene Losung Ubernimmt die verschiedenen Rohdateien der Bank — dies kénnen Standardabfragen der
grofRen Verbundpartner sein, ebenso aber auch individuelle, bankinterne Listen von ,Sonderkonten”— in eine normierte
Datengrundlage. Anschlie3end finden verschiedene Schritte zur Aufbereitung und Veredelung der Daten statt. Daflr beno-

tigte Stammdaten, wie Orga-Einheiten oder individuelle Produktbdume, sind einmalig hinterlegt. Anhand von , Bedarfs-
feldern” werden die verschiedenen Provisionsdatenséatze zu Zielprodukten verdichtet. Die aufbereiteten Zielprodukte werden
als fertig angereichertes Extrakt zur Verfligung gestellt und Gber die bekannte PIT-Schnittstelle in VR-Control/CBS eingele-
sen. Dadurch erfolgt eine vollstandige Integration der Provisionsdaten in das bestehende Host-System.



—> Werden der Vertrieb auf diese Art
und Weise gemanagt und Prozesse und
Kunden ganzheitlich und transparent
dargestellt, lassen sich Vertriebschan-
cen erfolgreich nutzen und die Wett be-
werbsfahigkeit steigern. Dank konsis-
tenter Daten kdnnen Berater jederzeit
personalisierte und themenaktuelle

Provisionsflisse umfassend zu berech-
nen, kontrollieren und analysieren sowie
komplexe Vertriebsstrukturen verstand-
lich abzubilden. So erhalten Bankmana-
ger auf Knopfdruck aussagekréaftige, kor-
rekte und aktuelle Informationen, mit
denen sich fundierte Geschéaftsentschei-
dungen treffen lassen.Stimmt daher be-

,0as Erkennen und gezielte Auswerten von
Provisionsstromen ist unverzichtbar fur
eine umfassende Vertriebssteuerung und
die punktgenaue Kundenansprache!*

Gunther Gatjen, Geschaftsfiihrer ELAXY

Kampagnen starten — einfach, weil sie
Uber die entsprechend zuverlassigen In-
formationen verfligen. Automatisierte
Prozesse verkirzen Reaktionszeiten, re-
duzieren den Bearbeitungsaufwand und
senken die Kosten. Nicht zuletzt ent-
spricht dies auch der heutigen Kunden-
erwartung nach einer individuell auf sie
zugeschnittenen Beratung: die Voraus-
setzung, um die Zielgruppe langfristig an
die Bank zu binden.

PROVISIONSFLUSSE
TRANSPARENT ABBILDEN

Die Komplexitat des Vertriebs von Fi-
nanz- und Versicherungsprodukten spie-
gelt sich auch in der Provisionsabrech-
nung wieder. Auch hier unterstltzen
Softwareldsungen die Institute dabei,

> |IHR SERVICE

reits der Anfang der Prozesskette, sprich
die qualitativ hochwertige Datenaufbe-
reitung, lasst sich der Vertrieb erfolg-
reich steuern und Potenzial konsequent
ausschopfen. Umso mehr, als die Kom-
plexitat von Produkten und gesetzlichen

Vorgaben weiter zunimmt und internati-
onale Geschaftsbeziehungen mehr und
mehr im Vordergrund stehen.

Mit einer qualitativ hochwertigen Daten-
aufbereitung von Anfang an lasst sich
der Vertrieb erfolgreich steuern und Po-
tenzial konsequent ausschopfen.

ELAXY PROVISIONSSERVICE

Mit ELAXY Vertriebscockpit lassen sich
auch komplexe Provisionsflisse umfas-
send abbilden. Die Lésung wird als Ser-
vice angeboten und lhnen Uber sichere
MPLS -Verbindungen zur Verfligung ge-
stellt. Das System so konzipiert, dass es
Anderungen von Schnittstellen und Da-
tenformaten problemlos abfangen kann.
Ihre Vorteile: Minimaler Personal-, Res-
sourcen- und Kostenaufwand und vor al-
lem: Sie kdnnen umfassende Informa-
tionen Uber lhre Provisionsflliisse zur
Optimierung Ihres Vertriebs nutzen. M

UBER PROVISIONSFLUSSE DEN VERTRIEB OPTIMIEREN

> Mit ELAXY Vertriebscockpit lassen sich auch komplexe Provisionsfliisse komfor-
tabel als Service abbilden - zu giinstigen und kalkulierbaren Fixkosten pro Monat. Dabei
werden die verschiedenen Rohdaten — sowohl Standardabfragen der grofRen Verbundpart-
ner als auch individuelle, bankinterne Listen —in eine normierte Datengrundlage Uberflhrt.

> Die Daten werden anschlieRend aufbereitet und veredelt. Benotigte Stammdaten,
wie verkaufende/ betreuende Orga-Einheiten oder individuelle Produktbaume, sind ein-
malig hinterlegt. Anhand von ,Bedarfsfeldern” werden die Provisionsdatensétze zu Ziel-
produkten verdichtet und als aufbereitetes Extrakt in VR-Control/CBS zur Verfligung ge-
stellt — als vollstdndige Integration ins bestehende Host-System.

Zur Minimierung des bankinternen Aufwandes wird die LOsung als Service im Rechenzentrum der ELAXY ange-

boten und lber sichere MPLS-Verbindungen den Banken zur Verfligung gestellt. Darliber hinaus ist das System

so konzipiert, dass es die stindigen Anderungen der Schnittstellen und Datenformate ohne weiteres abfangen

kann. Die eingesetzte Technologie besteht seit 11 Jahren am Markt. ELAXY kann diesbezuglich auf 15 Jahre wert-

volles Know-how zurtlickgreifen.

WIR BERATEN SIE GERNE UND
FREUEN UNS AUF IHREN ANRUF
TELEFON: 0049 (0) 89.890 130.0




ELAXY VERTRIEBSCOCKPIT SUMMARY : #seqye

> LEISTUNGSMERKMALE

ELAXY Vertriebscockpit ist ein intelligentes Serviceangebot zur erfolgreichen Vertriebssteuerung und -planung, das die
Moglichkeiten herkommlicher Reportinglosungen weit iibertrifft und die bestehende Losung des Rechenzentrums ideal
erganzt. Mit ELAXY Vertriebscockpit kdnnen automatisierte Standardberichte oder individualisierte Analysen und Aus-
wertungen erzeugt werden, die keine statischen Daten, sondern echtes Wissen in Form verdichteter und verknupfter In-
formationen enthalten. Damit lassen sich Risiken schneller erkennen, Geschaftspotenziale effizienter nutzen und Mitar-

beiter entlasten. Banken erhalten so eine zukunftssichere Losung.

> FEATURES

* Monatliche, zehnseitige Standardberichte als PDF oder in
gedruckter Version auf Basis lhrer Daten

e Multidimensionale Berichte durch individuelles Filtern, Drehen
und Selektieren der Standardberichte per Web-Zugriff

¢ Individualisierbare Berichte mit beliebigen Analysen und
Auswertungen durch Zugriff auf eigenen Arbeitsplatz

> INTERESSIERT?

Gerne stellen wir lhnen die Funktionsweise, Servicemodelle und
Vorteile des ELAXY Vertiebscockpits und ihre individuellen
Einsatzmoglichkeiten naher vor.

Telefon: 0049 (0) 89.890 130.0,
E-Mail: kontakt@elaxy.de oder

www.elaxy.de/vertriebscockpit

>TECHNISCHE HIGHLIGHTS

Auch in technischer Hinsicht bietet
ELAXY Vertriebscockpit viele Vorteile:

e Schnellere Entscheidungsfindung durch Darstel-
lung von Wissen anstelle statischer Daten

¢ Tausende verdichtete Informationen auf einer
einzigen Bildschirm-/Druck-Seite

® Entlastung der eigenen Mitarbeiter und
IT-Ressourcen durch Nutzung der Analyse- und
Berichtsfunktionen als Service

¢ Vorkonfigurierte Standardauswertungen oder
individuell editierbare Analysen per Web-Browser
oder durch Zugriff auf dedizierten Arbeitsplatz

e Fehlerminimierung durch automatisierte
Plausibilitatspriifungen

e Maximale Sicherheit durch Service-Betrieb im
BaFin-zertifizierten Rechenzentrum

e Kein Aufwand fiir Softwareinstallation, Betrieb
und Wartung

® Nutzung modernster IT-Infrastruktur mit flexibler
Skalierbarkeit ohne eigene Hardware-
Investitionen

ELAXY Financial Software & Solutions GmbH & Co. KG

GutenbergstralRe 5 Tel. 0049 (0) 89.890 130.0 Standorte:

82178 Puchheim Fax 0049 (0) 89.890 130.399 Coburg, Frankfurt (Oder), n

Germany info@elaxy.de, www.elaxy.de Jever, Puchheim Add Experience




