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Mudanças de 

Mercado

- Aumento Competição

- Globalização / Fusões

- Ciclo Vida Produtos 

- Novos Canais Vendas

- Crise Economica

- Novas Regulamentações 

Mudança nas 

Caracteristicas 

Clientes

- Fidelização de Clientes

- Clientes melhor 

Informadods

- Aumento Expectativas  

(serviços & produtos)

Foco na Cadeia de 

Valor

- Aumento Colaboração

- Novas tecnologias

- Shared services

- Outsourcing 

Aumentao da 

pressão por 

Rentabilidade

- Expectativa dos 

Acionistas (Return on 

Equity)

- Pressão sobre Custos

- Taxas de Crescimento 

Corretores

Agencias

Externas

Gerencia 

Vendas

Gerente

Comissionamento

Customer 
Relationship 
Management

Rep. Vendas

Banco

Motivação da Força de Vendas esta se tornando crucial em tempos de crise e  mudança 

de Mercados. 

Cliente



Regras

Comisssão

Regras

Comisssão

Regras

Comisssão
Regras

Comisssão

Regras

Comisssão

Regras

Comisssão

Regras

Comisssão

Variós Sistemas de Vendas com suas próprias Regras de Comissionamento

Dificuldade na 

Gerenciamento das 

informações relativas a 

comissões



Lucratividade é ameaçada devido erros no comissionamento, atrito com força de vendas, 

non-compliance com governança corporativa e alto custo de integração e Manuenção de 

sistemas

Implicações

ÅImcapacidade de 

maximizar a eficiencia da 

força de vendas

FX

Dificuldade de Identificar os 

Canais Vendas mais/menos 

lucrativos.
Implicações - Longo time-to-market 

devido a alterações de regras de 

comissão para novos produtos ou 

alteração nos existentes

Implicações

ÅAtrito com 

Canal de 

Venda

Implicações

ÅDificuldade em maximizar potencial do 

Canal de Vendas

ÅFalta de Transparência 

Implicações

ÅManutenção custosa, ineficiências 

e erros.

Confusão de Sistemas 

legados e processo 

manuais

Variedade de 

Ferramentas gerando 

dificuldade em 

treinamento

Demora e 

erro no 

calculo de 

Comissões

Implicações

ÅCompliance e problemas 

de governancia 

corporativa

Pouco ou nenhuma 

consistência, controle ou 

auditoria nas regras e 

acordos de comissões

Dificuldade para dar manutenção nas regras de 

comissão através das linhas de negócios, 

produtos, regiões



Regras

Comisssão

Regras

Comisssão

Regras

Comisssão
Regras

Comisssão

Regras

Comisssão

Regras

Comisssão

Regras

Comisssão

Contrato de

Comisssão

SAP ICM ðSolução unica para gestão de Comissões e Incentivos



FX

Atraves da solução SAP ICM o Gestor da área de Vendas tem com gerir planos de 

incentivos e comissões de acordo com as estratégias da empresa.

Benefícios:

Uma manutenção com 

menor custo e com menos 

erros.

Benefícios:

Possibilita consistência 

de regras de comissão 

através de um sistema 

integrado, possibilitando 

uma auditioria Clara dos 

acordos de comissão.

Benefícios:

Menos 

possibilidade de 

erros no cálculo 

das comissões e 

pagamentos sem 

erros.

Benefícios:

Centralização de Informação e 

habilidade de analizes de 

rentabilidade de Canais Vendas e 

produtos.

Benefícios:

Fácil mudança das 

regras de comissão por 

produtos e linhas de 

negócio, possibilitando 

um rápido time-to-

market.
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Global Terms of Business

Sales Organization

Commission Contract

ORG-Management

Business Partner

(BP)

Periodic Processes

Inbound

Systems:

Reporting
Portfolio Assignment

(PFO)

Credentialing

(CRD)

Commission Case

Triggered

Commission 

Case

Additional

Commission 

Case

Corres-

pondence

Business

Intelligence

On-line

inquiry
Portal

Pending

PUSH - principle PULL - principle

Customizable:

Home Grown Systems

Third Party Systems

Other SAP Applications 

Preconfigured:

Policy Management (FS-PM

Collection and Disbursement (FS-CD)

SAP CRM

FS-ICM

Outbound

Systems:

Customizable:

Home Grown Systems

Third Party Systems

Even non currency systems

Preconfigured:

Account Payable (FI-AP / FI-AR)

Collection and Disbursement (FS-CD)

Payroll (HCM)



Principais Caracteristicas da Solução
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Contratos de

Comissão

Casos

de 

Comissão

Contabilizção

da Comissão

Business Partner,

Estrutura Org.

Determina Participantes
ÅComissionados

ÅSpit de Comissão

Valorização do Objeto de Venda
ÅContratos Padrões e Contratos

Individuais

Calculo de Comissão 
ÅProcesso e Formula Cálculos

ÅLog de Resultados

Provisionamento, Pagamento

(HCM, FI, ...)
ÅSettlement Run

ÅCommission Note



Business Partner Management

Cria / Alterna / Finaliza

Dados mestres uma vez e usa

Em todos os Componentes

SAP.

Benefícios da

Utilização do

Business Partner

Gestão de 

Parceiros

ÂGerencial todos os tipos de 

Parceiros :

ÂAgentes

ÂCorretores

ÂRepresentantes Vendas

ÂFuncionários

ÂAgentes Campo,é

ÂEnhancement free

of modification concept

ÂBusiness Data Toolset

ÂDynpro Functionality

Ferramenta

Ajustável

Â Fácil e rápida implmentação de novos canais de distribuição e estruturas de 

venda complexas.

Â A ferramenta PD-ORG suporta Unidades Organizacionais, Relacionamentos, 

Territórios, Perfis de trabalho, Cargos, assinalamento equipes para os canais de 

distribuição. 

Â Ferramenta fácil utilização, podendo ser administrado pelas áreas usuárias.

Enhances Effective 

Partner Management

Fitting Customersô 

Needs



SAP organizational management (OM) is one possibility  

to determine indirect participants.

ÂOrganizational units

ÂJob profiles

ÂPositions

ÂRelationships

ÂStaff assignments

The SAP organizational tool (OM) allows to 

display the following:

ÂStructure

ÂContract relation

ÂData from the inbound interface

ÂData from portfolio assignment

Indirect participants can be determined by:



Determination of further participants can be done in 

different ways.

On the basis of teams and 

partnerships

On the basis of contract relation

On the basis of disciplinary / 

technical assignments



Determination of 

further participants

Depending on underlying business transaction one of the 

following possibilities can be chosen:

Organizational 

Management

Commission 

Contract relation

Teams and 

Partnerships

Business partner 

relation

Userexit

Portfolio assignment

Copy of already 

existing participants

éand combination 

of mentioned 

possibilities



ICM offers combination of OM and function pad to provide 

comprehensive commission workplace.



Standard contract for

Simplified individual contract creation by 

leveraging of standard contracts as template.

Agent Manager Broker

Mr. Georg Müller

Agent

Mrs. Ulrike Unruh

Manager 

Mr. Oliver Hackl

Broker



FS-ICM offers three agreement types in the 

standard contract 

Global

Â Valid on level of standard 

contracts, e.g. the 

transaction-based 

remuneration

Standard Individual

Â Valid only for a single 

commission contract

Terms of business

Consistent multi -stage concept for agreements

Â Valid throughout the 

company, e.g. the 

valuation


