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CLAREZA PARA UM NOVO BRASIL

Motivacao da Forca de Vendas esta se tornando crucial em tempos de crise e mudanca

de Mercados.

Gerente

Cliente

Mudancas de
Mercado

- Aumento Competicao

- Globalizagéo / Fusdes

- Ciclo Vida Produtos

- Novos Canais Vendas

- Crise Economica

- Novas Regulamentagdes

Mudanca nas
Caracteristicas
Clientes

- Fidelizac&o de Clientes
- Clientes melhor
Informadods

- Aumento Expectativas
(servicos & produtos)

Foco na Cadeia de
Valor

- Aumento Colaboracéo
- Novas tecnologias

- Shared services

- Qutsourcing

Aumentao da
pressao por
Rentabilidade
- Expectativa dos
Acionistas (Return on

Equity)
- Presséao sobre Custos
- Taxas de Crescimento
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Varids Sistemas de Vendas com suas proprias Regras de Comissionamento

Regras Regras Regras
Comisssao Comisssao Comissséao
CRM SYSTEM - -

Comissséao Dificuldade na
Gerenciamento das
informacdes relativas a
comissodes

‘Canais Vendas'
R Regras
egrgs B Comissséao
Comisssao

CONTAS CORRENTES

LOANS

Reqras . Regras
/ g & [ Comissséo

FIN ASSETS

PREVIDENC\A



®

Dificuldade para dar manutencédo nas regras de

CLAREZA PARA UM NOVO BRASIL
comisséo atraves das linhas de negdcios,

- A - rodutos, regides
Dificuldade de Identificar os ¢ N P g
Canais Vendas mais/menos H DATABASE CRM sysTeEm Implicagbes - Longo time-to-market
lucrativos. \ 1 devido a alteracdes de regras de
' comisséo para novos produtos ou
Implicac6es DATABASF_

RODUCT alteracdo nos existentes

A Imcapacidade de
maximizar a eficiencia da
forca de vendas

CRM SYSTEW

Demorae
\ Policy Adniin/ oottty ., .o calculo de
A?’iehl.’llré':l\_:_lse |__\ nderwriting . ~
Comissoes

e o /——‘ _ @ Implicacdes
3 $¥ V A Atrito com

PRODUCTY

® Canal de
ﬁﬁ Venda
. P . A
consisténcia, controle ou Variedade de
Confusao de SisteMasagents Ferramentas gerando
legados e processo dificuldade em

auditoria nas regras e
manuais treinamento

acordos de comissdes
COO / C\O ‘ i i
Implicag6es Implicagbes
i Implicac6es A Dificuldade em maximizar potencial do

A Compliance e problemas
de governancia A Manutenc&o custosa, ineficiéncias Canal de Vendas
corporativa e erros. A Falta de Transparéncia

ACCOUNTING

A S8
DISBURSENENY

Pouco ou nenhuma

Lucratividade é ameacada devido erros no comissionamento, atrito com forca de vendas,

non-compliance com governanca corporativa e alto custo de integracdo e Manuencao de
sistemas
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SAP ICM 4 Solucéo unica para gestéo de Comissodes e Incentivos

Regras
Comisssao
Regras
Regras - ar: ~
. o Comisssao
Comisssao
CRM SYSTEM -

&
Regras Regras
Comisssao Comisssao

Contrato de LoAans
Comissséao

FIN ASSETS /Head of Sales

CONTAS CORRENTES

PREVIDENC\A

Regras Regras
Comissséao Comisssao
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Beneficios:

@ Centralizacédo de Informacéo e
habilidade de analizes de
rentabilidade de Canais Vendas e

produtos.
Beneficios:
acil mudanca das
a8 -kegras de comisséo por
proddios e linhas de

n possibilitando
unsrapeso time-to-
market.

-
\u DATABASE CRM SYSTEW

“a

Beneficios: .
Possibilita consisténcia "

de regras de comisséo CRM SYSTEM
através de um S|stema Marketing .
integrado, po(s ifando L

uma audltlorB dos e
Policy Admlnl
acordos de tIHINSSS0. :ume.—wr.tmg ‘
59¥
PRODUCTYT
)
Beneficios:
Menos

DATABASE

G -

DISB URSEN\EN" ‘
Beneficios: i Agents das comissdes e
agamentos sem
Uma manutencao com CcoO / C\O * pag
menor custo e com menos erros.

erros.

ACCOUNTI\NG
fead of Sales
possibilidade de

erros no calculo

Atraves da solucédo SAP ICM o Gestor da area de Vendas tem com gerir planos de

Incentivos e comissdes de acordo com as estratégias da empresa.
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CLAREZA PARA UM NOVO BRASIL w

Inbound Preconfigured: Customizable:
Systems: Policy Management (FS-PM Home Grown Systems

) Collection and Disbursement (FS-CD) Third Party Systems
SAP CRM Other SAP Applications

ORG-Management Commission Case

Pending

Corres-
pondence

Sales Organization

Additional
Commission
Case

Triggered
Commission
Case

Business Partner
(BP)

Commission Contract
Reporting

Portfolio Assignment
(PFO)

Global Terms of Business On-line
PUSH - principle PULL - principle inquiry

Business
Intelligence

Credentialing
(CRD)

Periodic Processes

Outbound Preconfigured: Customizable:

Account Payable (FI-AP / FI-AR) Home Grown Systems
Collection and Disbursement (FS-CD) Third Party Systems

Payroll (HCM) Even non currency systems

Systems:
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Principais Caracteristicas da Solucao

Determina Participantes
AComissionados
/Spit de Comisséao

orizacao do Objeto de Venda
AContratos Padrdes e Contratos

Individuais
Estr de
Comisséo

Jé\lculo de Comisséo

/Processo e Formula Célculos
/Log de Resultados

Provisionamento, Paga
(HCM, FI, ..)

ASettlement Run
ACommission Note

© SAP 2007 / Page 11
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Business Partner Management

A Fa&cil e rapidaimplmentacéo de novos canais de distribuicdo e estruturas de
venda complexas.

A ferramenta PD-ORG suporta Unidades Organizacionais, Relacionamentos,
Territérios, Perfis de trabalho, Cargos, assinalamento equipes para os canais de

distribuicéo.

)

p)

Ferramenta facil utilizacdo, podendo ser administrado pelas areas usuarias.

Enhances Effective
Partner Management

T, . Beneficios da

Utilizac&o do

Ferramenta . )
Campo, é Business Partner

Ajustavel

A Enhancement free Cria / Alterna / Finaliza

of modification concept Dados mestres uma vez e usa

A Business Data Toolset

Em todos os Componentes
— SAP.

A Dynpro Functionality

Fitting Customerso
Needs




SAP organizational management (OM) is one possibility

0 determine indirect participants.

The SAP organizational tool (OM) allows to

display the following:

Indirect participants can be determined by:

Structure

Contract relation

Data from the inbound interface
Data from portfolio assignment

Organizational units
Job profiles
Positions
Relationships

Staff assignments




Determination of further participants can be done in
different ways.

On the basis of disciplinary /
technical assignments

On the basis of teams and
partnerships

On the basis of contract relation




Depending on underlying business transaction one of the
ollowing possibilities can be chosen:

N~

Determination of

further participants \ ’




ICM offers combination of OM and function pad to provide
comprehensive commission workplace.

= Work Center for Commission Administrator: Commission

(v v @@ CHE BDa8 =

Work Center for Commission Administrator: Commission

Selected functions
¥ [J Commission
+ (7 Contract Data
¥ (] Business Partner Data
- [ Display Business Partner
o @ Change Business Partner
v (J SERVICE
- [B) Serice Payments [CM]
- [) Remuneration
- [8) Remuneration
¥ (] Organizational Structure
- [ Maintain Org.Structure
-+ [ HR Graphical Interface CS
- [@ Org.Management Report
¥ & SAP Fl Transactions
- [B Create Vendor
+ [ Change Vendor
[®) Display Vendar
[E) Display Vendor Balance
- [2) Display Vendor Line ltems
» (J Z_HCM_TRANSAKTIONEN
» (J Z_FSCD_TRANSAKTIONEN
- (7 standard Conditions

_/"CommissioncontractPartner l Cost Centers | Commission Administrator

HEEaEERE|E~ v @ Timeperiod 16042008 To 31.12.0999 [

Name Commission Contract

v [ Financial Services Inc
» [ Nowita Insurance Inc
» [ Lehman & Co Banking
v [] Region Baden-Wiittemberg
v [ Bezitk Mannheim
¥ [ Agentur Mannheim
» B Agenturleiter
v 8 vermittier 01
o ﬁ Georg Miller/ D-35606 Solms | 23
- 8 vermittlier 02
- 8 vermittler 03
+ [ Agentur Ladenburg
+ [ Agentur Weinheim
- B Bezirksleiter Mannheim
» [ Bezitk Karlsruhe
» [ Bezirk Freiburg
- 8 Regionaldirektor Baden-Wiirtternberg
» [ Region Bayern

OhjectID
000701084
000701085
000701100
000702152
000702185
000702200
S 00702207
S 00702203
BP 0000900120
500702204
5 00702205
000702201
000702202
S 00702197
000702186
000702187
S 00702169
000702156




Simplified individual contract creation by
leveraging of standard contracts as template.

Standard contract for

Agent Manager Broker

&

Mr. Georg Mdller Mrs. Ulrike Unruh Mr. Oliver Hackl
Agent Manager Broker




FS-ICM offers three agreement types in the
standard contract

Terms of business

Globa individual

-

L

UEERERERRED

L L

A Valid throughout the A Valid on level of standard A Valid only for a single
company, e.g. the contracts, e.g. the commission contract
valuation transaction-based

remuneration

Consistent multi -stage concept for agreements



