Mandantenfahig und
unterschiedliche Vertriebswege

Neue Produkte schnell einfiihren

Unbegrenzte Anzahl an
Provisionsstufen

Beliebige Provisionsarten
unabhangig definieren

Zielvereinbarungen, Boni

Umrechnung in Punktesystem

Hinterlegbare Formeln

Aktionen und Wettbewerbe
abrechnen

Zielvereinbarungen
Provisionsabrechnung
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Aufgabenmanagement
Wissensmanagement
Produktmanagement
Dokumente / Emails
Leadmanagement
Warenwirtschaft

Vertriebspartner Management

Kontaktmanagement / CRM / Beziehungsmanagement

Provisionsabrechnung

Flexibel, schnell, prazise und nachvollziehbar

Mit dem FABIS - Provisionsmodul machen Sie aus Ihrem Verglitungsmanagement ein
Anreizsystem. Variable Vergltungsmodelle, Bonus- und Zielvereinbarungen rechnen Sie
zuklnftig flexibel ab.

Mit einer plnktlichen, nachvollziehbaren und transparenten Abrechnung der Provisionen
motivieren Sie lhre Vertriebspartner zu Spitzenleistungen.

Nebeneinander kdnnen Sie beliebig viele Vertriebsorganisationen mit jeweils
unterschiedlichen Provisionsmodellen und/oder eigener Produktpalette abrechnen.
Verschiedene Vertriebswege, wie z.B. AuRendienstorganisationen, Callcenter, ausldndische
Niederlassungen kdnnen Sie in einem einzigen System parallel verarbeiten.

Neue Produkte kdnnen Sie unabhédngig und in kiirzester Zeit selbst einflihren. Sie
definieren Provisionsarten und Provisionssatze selbststandig, ohne Programmierung.

Das System erlaubt Ihnen Hierachien in beliebiger Tiefe abzurechnen und jede gewiinschte
Vertragsereinbarung umzusetzen. Selbst Hierachieknoten fir rein statistische
Auswertungen lassen sich integrieren z.B. fiir Regionen und Bundeslander.

Auch bei der Definition der Provisionsarten zu einem oder mehreren Produkten geniefRen
Sie alle Freiheiten. Dadurch haben Sie die Moglichkeit zu jedem Geschéftsfall die passende
Provisionsart zu definieren.

Zielvereinbarungen auch mit einzelnen Vertriebspartnern liber bestimmte Zeitrdume oder
Produktgruppen definieren Sie bequem und rechnen Sie dann leicht verstandlich ab.

Uber die Umrechnung in Punkte- oder Einheitensysteme kdnnen Sie die Abrechnung
unterschiedlicher Produkte und Produktarten miteinander vergleichbar machen.

Frei definierbare Formeln von bis zu 1000 Zeichen und aus mehr als 30 Parametern
vereinfachen lhnen z.B:

¢ die Definition zur Berechnung der Bewertungssumme

¢ die Definition zur Berechnung der Maximierung der Bewertungssumme

¢ die Definition zur Berechnung der Maximalprovision

¢ die Definition zur Berechnung der Berechnung der Stornohaftung

Wettbewerbe und Aktionen lassen sich abrechnen. Alle Eingaben und Definitionen
versehen Sie einfach mit einem Stichtag an dem Sie giiltig werden sollen. Wollen Sie
Provisionsinderungen vordatieren, dann erfassen Sie die Anderung mit einem Stichtag in
der Zukunft. Das FABIS - Provisionsmodul wird mit Erreichen des angegebenen Datums |hre
Provisionsanderung automatisch bericksichtigen.



Umsatzstatistik fiir optimale
Auswertungen

Storno und Bearbeitung von
Reklamationen

Gut-, Lastschriften verrechnen

Firmenabrechnung fiir das
Management

Auszahlungssperre

Online Zugriff nach definierten
Regeln

Schnittstellen

Fiir das Controlling und zur Vorbereitung von Mitarbeitergesprachen lassen sich die
Umsatzzahlen auswerten. Sie konnen auf samtliche Daten zurilickgreifen und diese auch
kombinieren z.B.:

e Zeitraum der Auswertung

e Offenes / abgerechnetes Geschaft

e Produktpartner

e Sparten, Produkte, Produktgruppen

e Provisionsarten

¢ Einzelne Vertriebspartner mit oder ohne untergeordnete Hierarchieknoten

e Gesamte Vertriebsorganisation oder ein einzelner Vertriebsweg

Stornoreservesatze lassen sich pro Produkt, Provisionsart und Vertriebspartner einstellen.
Fiir jeden Vertriebspartner wird automatisch ein Stornoreservekonto und verschiedene
Stornoquoten gefiihrt. Voll- oder Teilstorno werden mit neuen Provisionen verrechnet und
das Stornokonto dabei automatisch angepasst. Bei der Berechnung von Stornoprovisionen
und Provisionsriickbelastungen werden die zum Zeitpunkt des Abschlusses giiltigen
Definitionen herangezogen.

Sondervereinbarungen mit einem Vertriebspartner definieren Sie als Gut- oder Lastschrift
beim Vertriebspartner und lassen Sie direkt mit Provisionen verrechnen. Gewahrte
Vorschiisse bleiben nachvollziehbar, auch die Umsatzsteuer wird dabei bericksichtigt.

Die Firmenabrechnung listet in frei definierbaren Zeitraumen:

¢ das erwirtschaftete Gesamtvolumen an Provision auf

¢ den abgerechneter Umsatz auf

¢ den noch nicht abgerechneter Umsatz auf

¢ verbleibende Differenzprovision nach Abzug der Zahlungen an den Vertrieb auf
¢ Provisionen aufgeschliisselt nach Hierarchiestufen auf

¢ den Cashflow auf

¢ erreichte Produktionszahlen auf

Damit Sie immer ausreichend Handlungspielraum haben, sollte es doch einmal eine
ungeklarte Position in einer Abrechnung geben, gibt es auf den unterschiedlichsten Ebenen
Auszahlungs- und Abrechnungssperren. So greifen Sie ohne groRen Aufwand in die
Abrechnung ein und kénnen die relevanten Positionen bis zur endgiiltigen Kldrung in
Schwebe halten.

Durch den Online-Zugriff samtlicher Vertriebsmitarbeiter, nach von Ihnen definierten
Regeln, auf aktuelle Umsatz- und Qualitatszahlen unterstiitzten Sie Ihren Vertrieb rund um
die Uhr. So binden Sie |hre Vertriebspartner an lhr Unternehmen und entlasten lhren
Innendienst.

Eine weitere massive Reduzierung des Arbeitsaufwandes erreichen Sie, wenn Sie Import-
und Exportschnittstellen nutzen. Uber die Importschnittstellen kdnnen Sie, aus einem
fremden CRM- oder ERP-System, die Ausgangsdaten fiir die Provisionsabrechnung laden.
Uber die Exportschnittstellen kénnen Sie lhre Finanzbuchhaltung, Ihre Gehaltsabrechnung,
Ilhr Controlling, Ihr Data Warehouse oder ein anderes System mit Daten aus der
Provisionsabrechnung versorgen.
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