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Wyzwania i mozliwosci

10 Kryzys sprzedazy, a nie kryzys kosztow. Firmy nie poradza
sobie z 30-40 proc. spadkiem obrotow, obnizajac tylko koszty.
Muszg cos zrobic, by zwiekszyc sprzedaz”

Prof. Hermann Simon, prezes Simon-Kucher & Partners Strategy & Marketing Consultants.

W kazdych warunkach ekonomicznych szczegoine znaczenie dla
sytuacji rynkowej ma konkurencja sit sprzedazy zaréwno wewnetrz-
na w postaci koegzystencji nowych, alternatywnych kanatow dys-
trybuciji, jak i zewnetrzna pomiedzy réznymi firmami i grupami ka-
pitatowymi. Tworzenie nowych struktur sprzedazy staje sie coraz
trudniejszym zadaniem. Nietatwo jest znalezc i utrzymac doswiad-
czonych sprzedawcow i managerow. Dynamiczne warunki dzia-
tania wielokanatowych sit sprzedazy, prowadzacych dystrybucje
zmieniajgceqo sie portfela produktdw, wymuszajg koniecznosce po-
Szukiwania optymalnych systemow prowizyjno-motywacyjnych.
Rosnacy poziom zaawansowania systemow prowizyjnych podle-
gajgcych cigglym zmianom powoduje, ze ich obstuga za pomoca
arkuszy kalkulacyjnych, prostych baz danych lub starszych apli-
kacji staje sie niemozliwa.

Organizacja wspotpracy z sitami sprzedazy

Wyzwaniem jest coraz wieksza potrzeba szybkiego dostarczania
informacji i analiz dla zarzadzajacych praca sieci sprzedazy, jak i dla
samych posrednikow. Stosowane do tej pory systemy produkcyjne
w wiekszosci przypadkaow nie sg w stanie podotac temu wyzwaniu.
W rozwigzaniu tego problemu z pewnoscig moze pomac system
Comarch Commission & Incentive, wyposazony w portal informacyj-
ny dla sprzedawcow, managerow oraz zewnetrznych posrednikow.

Tworzenie nowych programow
prowizyjno-motywacyjnych

Instytucje finansowe wypracowaty indywidualne programy wyna-
gradzania, wprowadzajgce czesto nowe, zaawansowane algorytmy
prowizyjne. Wdrozenie innowacyjnych pomystow umazliwiajgcych
optymalne wynagrodzenie sit sprzedazy wymaga zastosowania
oprogramowania, ktore podota skamplikowanym regutom przyzna-
wania wynagrodzenia. System Comarch Commission & Incentive,
oparty na wielowymiarowym modelu naliczania prowizji oraz wy-
korzystujacy ponad dwiescie funkcji kalkulujgcych, idealnie wpa-
sowuje sie w potrzeby instytucji finansowych i trend ktadgcy na-
cisk na rozwoj aktywnych sieci sprzedazy.

Elastycznosc¢ rozwigzania

Rozwigzanie sktada sie z silnika obliczeniowego, wspieranego
przez wygodny konfigurator algorytmaow obliczania prowizji. Al-
gorytmy tworzone sg przez uzytkownikow biznesowych, ktorzy
maja do dyspozycji zestaw licznych funkcji matematycznych, lo-
gicznych i biznesowych. Dodatkowo silnik obliczeniowy mozne
by¢ wykorzystywany przy wyliczaniu punktow w ramach progra-
mow pramocyjnych ilojalnosciowych.



Podstawowe procesy biznesowe

W systemie Comarch Commission & Incentive odzwier-
ciedlone zostaty ramowe zatozenia biznesowe charakte-
rystyczne dla wiekszosci instytucji finansowych w Polsce
korzystajgcych z rozbudowanych sieci agentow i duzych
posrednikow finansowych.

Analiza sprzedazy i realizacji celow

System codziennie zbiera i analizuje dane biznesowe po-
bierane z jednego lub wielu zrodet danych, ktorymi sg sys-
temy produkcyjne, hurtownie danych oraz pliki wsadowe
od wspotpracujgcych instytucji. System maoze byc takze
zasilony korektg wczesniej przestanych danych. Na bazie
tychinformacji wyliczana jest realizacja celow sprzedazo-
wych dla indywidualnych sprzedawcow oraz catych struk-
tur sprzedazy (np. zespotow, oddziatéw). Dane i wyliczenia
sg natychmiast dostepne dla managerow i sprzedawcow.

Naliczanie prowizji i punktéw

W kolejnym kroku, zgodnie z obowigzujgcymi w danym
okresie algorytmami, naliczane sg bezposrednie prowi-
zje i nadprowizje od sprzedazy. W okreslonych odste-
pach czasu (np. miesigc, kwartat) naliczane sg premie dla
sprzedawcow i nadpremie dla managerow. Premie mogg
byc uzaleznione od tacznych wynikow sprzedazy lub ak-
tywnosci sprzedanych produktow. System moze obliczy¢
wysaokose wynagrodzenia ryczattowego oraz refundacje
kosztow agencyjnych.

Rozliczenie wynagrodzen

Zaakceptowana faktura jest automatycznie dekretowa-
na w systemie ksiegowym. Rownolegle wystawca druku-
je fakture z systemu, podpisuje jg i przesyta do instytucji
finansowe]. Wysytane jest takze polecenie przelewu do
systemu odpowiedzialnego za realizacje przelewow. Au-
tomatycznie odebrane potwierdzenie wykonania przele-
wu umozliwia natychmiastowe uzgodnienie wyptat z fak-
turami i zamkniecie rozrachunkow.
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Funkcjonalnosc¢ systemu

integracja informacji o sitach sprzedazy - jedna baza
danych o wszystkich jednostkach sieci sprzedazy,
wraz z podpisanymi umowami oraz aneksami,

wyznaczenie celéw sprzedazy dla struktur oraz po-
szczegolnych kategorii agentow - definiowanie zesta-
wu szablondw z celami sprzedazy dla poszczegolnych
kategorii agentow i managerow,

repozytorium danych produktowych - rozwigzanie
udostepnia jedno, wspalne repozytorium danych
produktowych,

wdrozenie wybranej polityki prowizyjnej - naliczanie
i rozliczanie zgodne z wybranymi typami prowizji i
bonusaw,

zapewnienie informacji doradcom i posrednikom -
aktywny udziat w procesie prowizyjnym agentow i
manageréw zespotdw (m.in. raporty dla sit sprzedazy
poprzez e-mail i SMS),

szkolenia sieci sprzedazy - kompleksowa obstuga pro-
cesu szkoleniowego, poczawszy od ewidencji szkolen
i doboru grupy docelowej, poprzez rejestracje uczest-
nikow i ustalanie kryteriow ocen, po wprowadzenie
wynikow, ich analize i rozliczenie,

masowe wydruki paczek dokumentéw - zbiorcze
drukowanie dokumentow zarejestrowanych w kontek-
$cie danej jednostki sieci sprzedazy (umow, aneksow,
zezwolen oraz innych szablonow zdefiniowanych w
systemie),

wymiana informacji z organami nadzoru - interfejs
wymiany danych z KNF (dane o agentach towarzystw
ubezpieczeniowych, doradcach bankowych oraz pra-
cownikach innych instytucji finansowych).



Korzysci biznesowe i operacyjne

Wsrod korzysci, jakie odnosi bank, towarzystwo ubezpieczeniowe lub firma dystrybucyjna
decydujgc sie na wdrozenie systemu prowizyjno-motywacyjnego Comarch Commission & Incen-

tive, nalezy pokreslic:

>> mozliwosc ciggtego doskonalenia polityki prowizyjnej w celu
odpowiedniego ukierunkowywania dziatari agentow,

>> rozdzielenie naliczen i rozliczen prowizji,

>> automatyzacje przeliczania prowizji w rezultacie korekt danych
sprzedazy,

>> zapewnienie agentom szybkiej i wiarygodnej informacji o
biezacych wynikach sprzedazy oraz naleznych prowizjach,

>> redukcje skali btednychrozliczen i naduzyc¢ w sieci sprzedazy,
>> centralizacje obstugi rozliczen przy zachowaniu niezbedne-

go minimum dziatan rozproszonych (np. numeracja faktur
prowizyjnych).

Celem wdrozenia systemu Comarch Commission & Incentive
jest osiggniecie przez instytucje finansowg znaczgcego us-
prawnienia procesow biznesowych zarzgdzania i motywowania
Sit sprzedazy, prowadzaceqgo do wzrostu jakosci portfela klientow

| rentownosci biznesu.

Szerokie mozliwosci parametryzacji algorytmow prowizyjnych

>> premie za wyniki iloSciowe agentow, w tym takze realizowa-
nie biezacych lub/i skumulowanych celow sprzedazy; premie
za aktywnosé produktéw, np. od ptatnosci kartg kredytowa,
obrotu na koncie, sptaty raty, inkasa sktadki, optaty, wptaty
dodatkowe),

>> premie za wynikijakosciowe sprzedawcow, np. poziom utrzy-
mania, stopa odstepstwa, stopien ztych kredytow w portfelu
posrednika, wskaznik szkodowosci,

>> premie od struktury portfela produktow i klientow, czyli pro-
wizje za sprzedaz danego produktu uzaleznione od wynikow
sprzedazy innych produktow,
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>> plany prowizyjne - prowizje naliczane na okreslong ilosc lat
naprzod z mozliwoscig rozliczenia w momencie pojawiania
sie inkasa sktadki za kolejny okres rozliczeniowy,

>> split prowizji - podziat prowizji miedzy wspotpracujacych przy
sprzedazy danego produktu agentéw i managerow,

>> nadprowizja za sprzedaz konkretnego produktu - rozdzielana
na dowolng ilos¢ managerow tworzgeych strukture ponad
danym agentem,

>> prowizje ptatne ratalnie, np. w momencie wniesienia okreslo-
nej optaty, sptaty raty kredytu zgodnie z harmonogramem, itp.;
w przypadku polis: premia pierwszoroczna, premia dwuletnia.
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