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Obstuga systemow prowizyjnych
w SAP ICM

Premia dla handlowca, zysk dla firmy

Motywowanie przez wynagradzanie

Utrzymywanie i podnoszenie wydajnosci pracowni-
kéw odpowiedzialnych za sprzedaz moze by¢ jed-
nym ze sposobdéw na podnoszenie efektywnosci
przedsiebiorstwa. Szczegolnie w dobie trudnosci i
spowolnienia gospodarczego ten aspekt jest szcze-
golnie wazny. Nikogo nie trzeba przekonywac, ze
obok podnoszenia kompetencji najskuteczniejszym
sposobem na zwiekszanie wydajnosci jest motywo-
wanie poprzez przejrzysty i efektywny system wyna-
gradzania. Uzaleznienie wynagrodzenia lub jego
czesci od osiggnietego wyniku moze rozbudzi¢ w
pracownikach wole walki o lepszg przysztos¢ swojqg i
firmy.

Narzedziem, w ktérym mozna obstuzy¢ nawet naj-
bardziej skomplikowane i wielopigtrowe systemy na-
liczania dodatkowych premii i prowizji, jest Incentive
and Commission Management (SAP ICM).

Wysoka wydajnos¢ dziatan Prowizyjne gérki i dotki
handlowych to warunek sukcesu , . . .

L. ) . Dlaczego wiekszo$¢ pracownikow niechetnie patrzy
przedsigbiorstwa. Sprawne i szybkie na system prowizyjny? Jesli ruchomy sktadnik wyna-
naliczanie naleznych pracownikom grodzenia stanowi wiekszo$¢ wynagrodzenia, po-
sprzedazy prowizji to wazny czynnik waznym minusem dla pracownika jest brak mozliwo-
motywujqcy. SAP ICM moze obsluiyé Sci przewidzenia, ile tak naprawde zarobi. Proble-

t ibardziei sk lik mem mogg okazac¢ sie takze okresowe, przewidy-
hawet najbardziej skomplikowany walne spadki produktywnosci wystepujace w przed-

system naliczania wynagrodzen siebiorstwach, ktérych produkty lub ustugi charakte-
zaréwno dla wewnetrznej, jak ryzujg sie sezonowos$cig. Mozna sobie wyobrazi¢
i zewnetrznej sieci handlowe;j. przedstawiciela handlowego firmy produkujgce;j lody,

ktory z radoscig mysli o okresie wakacyjnym, nato-
miast z przerazeniem patrzy na perspektywe prowizji
wyptacanej zimg.

SAP ICM pozwala rozwigza¢ tego typu problemy.
Mozna np. uzgodni¢ z pracownikiem gwarantowang
wyptate na poziomie 500 ztotych.
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Jezeli np. w kwietniu wypracowatby 400 ztotych, a w
cieptym maju juz 700, to otrzymatby odpowiednio
500 i 600 ztotych, poniewaz system skompensowat-
by 100 ztotych premii majowej na pokrycie braku wy-
starczajgcego wykonania w kwietniu.

W wiekszosci przedsiebiorstw stosowany jest miesza-
ny system wynagrodzeh — state wynagrodzenie pod-
stawowe plus prowizja, ktérej warunki reguluje obo-
wigzujgcy w firmie regulamin lub indywidualne ustale-
nia z pracownikiem, zawarte w jego umowie o prace.
Narzedzie ICM moze obstuzy¢é takze taki wariant,
gdzie pewna kwota bedzie zagwarantowana niezalez-
nie od wynikéw pracownika. Mozna takze zagwaran-
towac pewien poziom wynagrodzenia bez wspomnia-
nego wczesniej potrgcania w nastepnych okresach.

Na przyktad nowym pracownikom przez kilka pierw-
szych miesiecy pracy mozna przyznawac prowizje
od spodziewanej wydajnosci, nawet jezeli takiej wy-
dajnosci jeszcze nie osiagneli. Pozwala to na tagod-
ne wprowadzenie pracownika w prace w firmie, a
pracownikowi z kolei daje pewien ,okres ochronny”
na przystosowanie sie do realibw pracy u nowego
pracodawcy.

Jak forma?... rosnie!

Jedng z fundamentalnych zasad motywowania pra-
cownika jest szybkie wywigzanie sie pracodawcy ze
zobowigzan, gdy wyznaczone cele zostaty zrealizo-
wane. Dlatego tez w systemach prowizyjnych wazne
jest, by raportowanie efektow zaréwno dla pracowni-
ka, jak i dla menedzera przebiegato sprawnie i nie
powodowato opdznien w wyptacie premii.

W narzedziu SAP ICM pracownik moze natychmiast
po wprowadzeniu zdarzenia do systemu obserwo-
wacé online wysokos¢ naliczonej prowizji i monitoro-
wac swojg biezgcg wydajnos¢. Moze tez poréwny-
wacé swoje wyniki z zakladanym planem sprzedazy
lub z osiggnieciami z lat ubiegtych.

Takze dla menedzera szybkie raportowanie ma
ogromne znaczenie. Dzieki funkcjonalnosci ICM mo-
ze on analizowaé¢ wydajnosé i wyniki sprzedazy i
dzieki temu sprawnie reagowac¢ na przyktad w wy-
padku spadku sprzedazy w regionie spowodowane-
go wzrostem aktywnosci konkurencji. Moze tez na
biezgco obserwowac skutki prowadzonej akcji pro-
mocyjne;j.

Szybkie raportowanie prowizji w potaczeniu z duzg
elastycznoscig rozwigzania SAP pozwala na znacz-
ne zredukowanie btednie naliczonych prowizji, co
jest istotnym problemem wigkszosci systemow pro-
wizyjnych.

Im trudniej, tym lepiej

Systemy motywacyjne, regulaminy premiowania, wa-
runki naliczania prowizji — w wielu przedsiebior-
stwach, szczegdlnie tych, ktére prowadza sprzedaz
swoich produktow lub ustug poprzez réznorodne ka-
naty sprzedazy — mogg by¢ skomplikowang struktu-
rg. Dodatkowo warunki te moga ulega¢ czestym
zmianom.

Jezeli firma zatrudnia nie tylko pracownikoéw etato-
wych, ale takze poprzez inne formy wspotpracy, w
SAP ICM moga by¢ oni ujeci w jedna spojng sie¢
prowizyjng. Pozwala to na fatwiejsze zarzadzanie
firmowa politykg wynagrodzen oraz na proste dotg-
czanie nowych podmiotéw. Im bardziej rozbudowana
i skomplikowana sie¢ sprzedazy, tym wieksze korzy-
$ci mozna odnie$¢ po wdrozeniu modutu ICM.

Im bardziej rozbudowana

i skomplikowana sieé¢ sprzedazy,

tym wieksze korzysci mozna

odnies¢ po wdrozeniu modutu ICM

Przyktadowa sie¢ sprzedazy np. towarzystwa ubez-
pieczeniowego moze skfadac sie z:

= agencji wlasnych, gdzie wszyscy pracownicy
agencji sg pracownikami towarzystwa,

= agencji wylgcznych, to jest oddzielnych podmio-
tébw zwigzanych umowg wytgcznosci z towarzy-
stwem,

= multiagencji, czyli agencji majgcych umowe z
wiecej niz jednym towarzystwem,

= sieci agentdw — pracownikéw towarzystwa lub
pracujacych na wiasny rachunek,

= sieci brokeréw — firm niebedgcych pracownikami
towarzystwa.

Wszystkie te osoby i podmioty mogg w ramach towa-
rzystwa ubezpieczeniowego by¢ umieszczone w
jednej spojnej sieci sprzedazy i sieci prowizyjnej w
ICM.

Analizujgc naliczone prowizje, mozna precyzyjnie
sprawdzi¢ (z doktadnoscig np. do nazwiska osoby i
numeru ubezpieczenia), skad dana prowizja sie
wzieta. Takie informacje sg istotne przy rozwigzywa-
niu problemoéw réznic w naliczeniach prowizji pomie-
dzy zleceniodawcg a kontrahentem.

Tekst przygotowany w marcu 2009 r.
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Dla kogo SAP ICM?
Firmy ubezpieczeniowe
Banki
Firmy telekomunikacyjne

Duze firmy z sektora FMCG

Inne przedsiebiorstwa z duzg liczbg
sprzedawcow lub kontrahentow
uczestniczacych w sprzedazy

Prowizja dla kazdego

SAP ICM pozwala na naliczanie wszelkiego typu
wynagrodzen.

Najprostsze sg prowizje za przypadek biznesowy,
czyli np. standardowe prowizje za podpisanie lub
przedtuzenie umowy ubezpieczenia. Wielkos¢ prowi-
Zji moze by¢ réznicowana nie tylko ze wzgledu na
rodzaj sprzedanego ubezpieczenia, ale takze np. ze
wzgledu na region sprzedazy. tatwiej przeciez be-
dzie agentowi sprzeda¢ drogie ubezpieczenia w wo-
jewddztwie mazowieckim niz w podkarpackim.

Innym typem prowizji sg prowizje okresowe. Jak sa-
ma nazwa wskazuje, naliczane sg na podstawie wy-
nikébw w pewnym przedziale czasowym. Przyktadem
moze byé prowizja za obroét lub liczbe statych ,du-
zych” klientow.

Mozna tez okresli¢ i premiowa¢ pozadang strukture
portfela sprzedawcy, dla ubezpieczen mogtaby to
by¢ np. liczba procentowa ubezpieczeh komunika-
cyjnych w portfelu agenta. Prowizje takie wyliczane
sg w dtuzszych okresach (miesigecznych, kwartal-
nych), ale ich wysoko$¢ mozna oczywiscie estymo-
wac na raportach biezgcych.

Ciekawymi prowizjami sg prowizje ratingowe, czyli
konkursy. Mozna premiowac np. za wynik na tle in-
nych zespotéw lub za najwiekszy wzrost wydajnosci.
ICM pozwala takze na inne naliczenia:

= prowizje w formie finansowej lub np. punktow,

= dodatki uznaniowe,

= czasowe podnoszenie stawek prowizji, czyli
wprowadzanie kampanii promocyjnych,

= prowizje niebezposrednie, np. prowizje dla kie-
rownika jako procent prowizji podwtadnych,

SAP ICM poradzi sobie takze z naliczeniem wyna-
grodzenia, jezeli w proces sprzedazy byto zaanga-
zowanych kilka podmiotéw, ktdre nalezy wynagro-
dzi¢ w sposob proporcjonalny do udziatu.

Dodatkowo system uwzglednia ré6zne warunki prowi-
zyjne dla réoznych oséb i pozwala na przypisanie do
pracownika kilku sktadnikdw premiowych (np. prowi-
zja za sprzedaz, dodatkowa prowizja za przekrocze-
nie planu sprzedazy, okresowa premia za udang
kampanie marketingows itp.).

Ufaj, ale sprawdzaj

Aby przeciwdziata¢ naduzyciom, w SAP ICM mozna
zdefiniowa¢ reguty odpowiedzialnosci, ktére decydujg o
tym, kiedy prowizja powinna by¢ zwrécona. Coz z tego,
ze pracownik banku podpisat 50 umoéw na prowadzenie
rachunkow bankowych, jezeli 30 zostato zamknietych
tydzien pdzniej, a 10 wykazuje nieprzerwanie saldo O.
ICM pozwala na naliczenie premii ujemnych za prowi-
Zje, ktére zostaly wyludzone lub zostaty naliczone w
sposo6b niezgodny z zatozeniami biznesowymi.

Jak to dziata

W module ICM okre$lane sg tak zwane kontrakty
standardowe, ktére na duzym poziomie ogdlnosci
definiujg zakresy prowizji dla danego stanowiska lub
grupy stanowisk. Kontrakty te pozwalajg na trzyma-
nie w ryzach polityki prowizyjnej przez kierownictwo
organizacji. Szczegotowe stawki prowizji zawarte sg
w kontraktach indywidualnych zawartych z odbiorcg
prowizji (firmg, agentem, pracownikiem).

Najczesciej porozumienie co do wysokosci prowizji
jest negocjowane pomiedzy kierownikiem obszaru a
odbiorcg prowizji. Kontrakty indywidualne nie moga
w swoich parametrach wykracza¢ poza ramy nakre-
slone w kontraktach standardowych. W tym modelu
wprowadzenie np. kampanii promocyjnej dla sprze-
dawcow odbywa sie w prosty sposob przez wprowa-
dzenie w okreslonym okresie nowego kontraktu z
nowymi stawkami prowizji.

ICM jest odrebnym modutem SAP z otwartymi inter-
fejsami. Oznacza to, ze moze by¢ tatwo i szybko in-
tegrowany zaréwno z innymi narzedziami SAP (Fl,
CO, CRM, HR), jak i aplikacji innych dostawcow.
ICM to ciekawe rozwigzanie, ktoére dzieki swojej wy-
sokiej elastycznoséci moze by¢ dostosowane do
skomplikowanych systemdw prowizyjnych.
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