Nichts ist wichtiger im
Vertrieb, als eine transpa-
rente, punktliche Abrech-
nung der Provisionen

Das Modul Provisionsabrechnung ist ein
anpassbares, klar aufgebautes und revisi-
onssicheres Werkzeug, das Vergiitungs-

management zum Anreizsystem fiir den
Vertrieb macht.

Das Modul ist mandantenféhig: Es kon-
nen beliebig viele Vertriebe und / oder
Vertriebsorganisationen jeweils mit eige-
nem Karrierplan und eigener Produktpa-
lette nebeneinander verwaltet und
abgerechnet werden.

Der Zugriff auf die gesamte Losung oder
Teilbereiche wird iiber die Rollen- und
Rechtevergabe gesteuert.

Werte- und Punktesysteme

Sie kennen die Situation:
Fithrungskrifte suchen stindig neue
Ideen, um den Verkauf zu fordern -
Ihre EDV muSf} es ,,moglich machen -
am besten sofort*.

Gute Ideen liefern Vorsprung, wenn sie
schnell und professionell umgesetzt wer-
den. Die Provisionsabrechnung ist so kon-
zipiert, dass das Customizing von
Produkten ohne Programmieraufwand
durchgefiihrt werden kann. Neue Produkte
oder Vertriebsstrukturen konfigurieren Sie
ohne IT Resourcen.
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Modul

Provisionsabrechnung

praxiserprobt, flexibel und nachvollziehbar

Parallel zur Provisionsabrechnung kon-
nen Sie mit Werte- oder Punktesystemen
arbeiten - heruntergebrochen bis auf jede
einzelne Provisionsart eines Produkts.

Diese Einstellungen machen aus dem Ver-
giitungsmanagement ein Anreizsystem fiir
den Vertrieb.

Abrechnungsschemata

Uber das Provisionsmodul kénnen fol-
gende Abrechnungsschemata abgewickelt
werden:

* Differenzprovision
e Abrechnung nach Ebenen
* 2-Stufensystem pro Vertriebspartner

Features

* Abbildung Ihres Karriereplans

* unbegrenzte Provisionsstufen
ob Sie eine, 15 oder x Provisionsstufen
abrechnen méchten - Sie sind nicht ein-
geschrinkt.

freie Produktdefinition iiber alle Spar-
ten hinweg

Alle Produkte sind frei definierbar. Ob es
sich dabei um die Auswahl der Produkt-
partner, der Provisionsarten und Berech-
nungsformeln oder die Wert-Einheit
handelt, in der Sie die Provision einstel-
len mochten - jeder Bereich ist individu-
ell definierbar.

Beispiele sparteniibergreifender Provisi-
onsarten sind:

AbschluB}-, Super-, Bearbeitungsprovisi-
on, Bestands- / Pflege- oder Folgeprovi-
sion, Zufithrungsprovision, die Liste ist
pro Produkt individuell erweiterbar.

* Umrechnung in Einheiten
Das System verarbeitet Promille- oder
Prozent-Angaben genauso wie feste Pro-
visionsbetrige.

mitarbeiterbezogene Auszahlungs-
sperren

Umbuchungen bei Kiindigung

Mini- und Maxima fiir die Provisions-
auszahlung

Verrechnung

leistungsbezogener Vergiitung
Bonifikationen, Sondervergiitungen iiber
Gut/Lastschriften, Wettbewerbe,... auch
hier bleibt der Spielraum grof fiir die
Ideen der Vertriebsleitung.
Abrechnungsintervalle

Ob Sie Ihren Vertrieb monatlich, 14-ta-
gig oder wochentlich abrechnen, ent-

scheiden Sie selbst.

Innerhalb der Abrechnungsintervalle
werden sowohl einmalige, als auch ra-
tierliche Provisionszahlungen auf Ver-
tragsebene berechnet und ausgeschiittet.

* Verrechnung von Gut / Lastschriften
Jeder kennt das Problem der Vorschuf3-
zahlungen, der Verrechnung von Son-
derzahlungen, Biiro- und
Werbungskosten, Seminargebiihren, Te-
lefon. Mit dem Provisionsmodul regeln
Sie das perfekt und fiir jeden Vertriebs-
partner durchsichtig.

Umsatzsteuer
Bis zu 5 verschiedene USt-Schliissel pro
Land konnen hinterlegt werden.

Diese finden Anwendung bei der Abrech-
nung von USt-pflichtigen Produkten, bei
der Verrechnung von Gut- und Lastschrif-
ten und letztendlich in der Ausweisung
und Auszahlung auf dem Abrechnungsd-
deckblatt.



Stornoverarbeitung

Individuelle Stornoreservesdtze pro Pro-
dukt und Mitarbeiter

Fiihren von Stornoreservekonten je Ver-
triebspartner

Berechnung der Haftungszeiten

Fiihren der Stornoquoten pro Mitarbeiter
Verrechnung von Voll- und Teilstorno,
Gegenbuchungen etc.

mit historisiertem Zugriff auf die jeweils
zum Zeitpunkt der Abrechnung giiltigen
Hierarchien

Vertriebspartner
Abrechnung mit Online-
Zugriff

Die Abrechnung der Vertriebspartner
besteht zum Beispiel aus:

* einer Auflistung aller im Abrechnungs-

zeitraum abgerechneten Einzelgeschéfte.
einer Einzelauflistung des noch offenen
Geschifts

einer Ubersicht der verrechneten Gut-

und Lastschriften
einem Abrechnungsdeckblatt das auch
eine Produktionsiibersicht und das Stor-

nokonto beinhaltet

einem Teilauszahlungsdeckblatt

im Bedarfsfall einer Zahlungsaufforde-
rung

Die Abrechnungssalden werden nach
AbschuB} einer Buchungsperiode fortge-
schrieben, und stehen fiir beliebige stati-
stische Auswertungen zur Verfligung.

Sie kdnnen Vertriebspartnern hierarchi-
schen Online-Zugriff einrdumen.

Auszahlung und Weiter-
gabe der Abrechnungssal-
den

Mogliche Auszahlungsarten sind:

* Scheckdruck

+ Uberweisungsliste

* Datentrigeraustausch

« Ubergabe per Schnittstelle

Schnittstellen

Schnittstellen fiir Im-/Export von Daten
aus bzw. an Fremdsystemen werden defi-
niert und nicht programmiert.

Es besteht eine Standardimportschnitt-
stelle iiber die beliebige bestehende
Bestandssysteme die Abrechnung belie-
fern konnen.

Firmenabrechnung

Ebenso wie fiir einen Mitarbeiter kann
auch fiir einen gesamten Vertrieb oder ein-
zelnen Vertriebsweg eine durch Zugriffs-
rechte geschiitzte Firmenabrechnung pro
Buchungsperiode erstellt werden.

Sie gibt beispielsweise Aufschluf iiber:

* die erwirtschaftete Gesamtprovision

* offenes und abgerechnetes Geschift auf
Vertrags-/Buchungsebene

+ die verbleibende Differenzprovision
nach Abzug der Zahlungen an den Ver-
trieb, heruntergebrochen auf Vertrags-
ebene

* den Cashflow

« die erreichten Produktionszahlen

... sowie prozentuale Statistiken zur Uber-
sicht, wie sich einzelne Fithrungskrifte
und Strukturen umsatzméBig innerhalb
bestimmter Zeitrdume entwickeln.
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Statistik & Reporting

Sie kdnnen bei der Auswertung Threr
Umsitze auf klar verstidndliche und ausge-
reifte Vorlagen zuriickgreifen oder eigene
Threm Unternehmen entsprechende Vorla-
gen definieren und ohne Programmierauf-
wand hinzufligen.

Folgende Kriterien fiir lhre Umsatzstatisti-
ken kénnen Sie zum Beispiel wahlweise
miteinander kombinieren:

Zeitraum der Auswertung

offenes und/oder abgerechnetes Geschéft

Produktpartner

Sparten, Produkt, Provisionsart

einzelne Vertriebspartner

einzelne Strukturen

gesamter Vertrieb
e etc.

Das Ausgabeformat, das Layout und die
Weiterverarbeitung dieser Auswertungen
liegen in Ihren Handen.

Auch hier wird der Zugriff darauf tiber die
Rollen-und Rechtevergabe gesteuert.

Internationalisierung

Sie sind fiir internationale Markte gerii-
stet: die Software ist sprachunabhéngig
konzipiert bei Oberfliche und Ausdruk-
ken. Landesspezifische Wahrungen und
Umsatzsteuerschliissel werden bertick-

sichtigt.

Zukunftssicherheit

Die betriebssystemunabhingige Java-
Losung riistet Sie fiir [hre Unternehmens-
zukunft.

Die internetbasierte Anwendung spart
jeden Aufwand bei der Installation von
Updates auf den Arbeitsplatzen.



