Mitarbeiter fiihren, unterstiitzen, moti-
vieren und einschiitzen - (Fast) nichts ist
wechselhafter als ein Vertrieb:

¢ Neue Mitarbeiter kommen dazu, andere
springen wieder ab

» Umsatzstarke Vertriebspartner klettern
die Karriereleiter hoch

* Andere wechseln die Struktur

Uberlebenswichtig fiir jeden Vertrieb ist
dabei nie den Uberblick zu verlieren- das
macht sich oft als erstes in der Provisions-
abrechnung bemerkbar und hier reagieren
Vertriebspartner besonders empfindlich.

Deshalb ist eine klare und iibersichtliche
Verwaltung eines jeden einzelnen Mitar-
beiters oder Vertriebspartners, mit den
personlichen Vereinbarungen und Abspra-
chen, die es in den meisten Vertrieben
gibt, unverzichtbar.

Ebenso unverzichtbar sind kurze Reakti-
onszeiten auf Verdnderungen der Provisi-
onsvereinbarungen oder des
Karriereplans.

FABIS Vertriebsserie

Modul

Mitarbeiterverwaltung

Fuhren, unterstutzen, motivieren

Genau hier kommt das Modul Mitar-
beiterverwaltung ins Spiel.

Und um noch einen ,,Plus“draufzusetzen,
arbeitet dieses Modul Hand in Hand mit
den iibrigen Modulen der FABIS Vertrieb-
serie und kann so als komplette Vertriebs-
steuerung eingesetzt werden.

Die Moglichkeiten, die Thnen dieses
Modul allein schon als Standardlésung
bietet:

Personliche Einstellungen
fur die Abrechnung

Uber das Regelwerk der Abrechnung wer-
den die Grundeinstellungen pro Vertriebs-
weg festgelegt. Um jedoch den Anforder-
ungen des Vertriebs gerecht zu werden,
konnen Sie diese pro Mitarbeiter individu-
ell verdndern.

Unter anderem betrifft dies

* die Hohe der Stornoreserve

* Mindest-und Maximalhohe fiir Provisi-
onszahlungen

* Umbuchungen bei Kiindigung

* Auszahlungssperren / -stopp

Vertragswesen
und Unterlagen fir die
Zusammenarbeit

Das Vertragswesen libernimmt sdmtliche
Aufgaben im Zusammenhang mit

» Neuanlagen von Mitarbeitern und deren
Einstufung

» Beforderungen

* Riickstufungen

* Vertragsausdruck mit den Daten des je-
weiligen Vertriebspartners

Ebenso die

» Kiindigung

* Reaktivierung

* oder den Hierarchieverlauf eines jeden
einzelnen Mitarbeiters

Bei Bedarf versehen mit einem ,,giiltig ab*
oder ,,gekiindigt zum* 10st das Vertrags-
wesen zu diesem Termin automatisch alle
damit verbundenen Vorgénge aus.

Sie brauchen sich diesbeziiglich keine
Wiedervorlage-Termine mehr in Thren
Kalender schreiben oder miissen auch
nicht mehr mit der Bearbeitung bestimm-
ter Vorgénge bis zum Stichtag warten. All
das iibernimmt das Modul Mitarbeiterver-
waltung fiir Sie.

Selbst die Uberwachung der Vorausset-
zungen - sprich Unterlagen, die Sie von
einem (neuen) Mitarbeiter verlangen, wer-
den iiber das System verwaltet.

Beispiele hierfiir konnen sein:

* Personalbogen

* Selbstauskunft

* polizeiliches Fithrungszeugnis
* Gewerbenachweis

Unterlagen im Finanzbereich kdnnen sein
* C34-Nachweis
» BaFin-Zulassung

Selbstversténdlich ist diese Auflistung,
wie auch die Inhalte aller anderen Listbo-
xen und Auswahlmeniis, von Thnen belie-
big zu dndern.

Denn schlieBlich soll sich die Software
Threr Organisation anpassen und nicht
umgekehrt.



Hierarchien, Hierarchiever-
lauf, historische Archivie-
rung

Anhand Ihres Karriereplans konnen Sie
Strukturen in unbegrenzter Tiefe auf-
bauen. Unterstellungsénderungen, auch ab
einem bestimmten Stichtag, sind jederzeit
moglich.

Der Verlauf bzw. Werdegang eines Mitar-
beiters, wird in einem eigens dafiir ent-
wickelten Dialog chronologisch
festgehalten, z.B. wann er wem unterstellt
war, welche Stufe er zu einem bestimmten
Zeitpunkt inne hatte.

Da die meisten Einstellungen innerhalb
der Mitarbeiterverwaltung Auswirkungen
auf die Provisionsabrechnung haben, wird
in einem separaten Dialog jede Verdnde-
rung der Mitarbeiterdaten festgehalten. In
strittigen Situationen versetzt Sie dieser
Dialog in die Lage, jederzeit belegen oder
nachweisen zu konnen, mit welchen Ein-
stellungen jemand abgerechnet wurde,
welcher Anwender eine Anderung durch-

FABIS - Vertriebsserie 5.0, Datenbank: Yseneb0-Demo

Allgemein Daten Statusfitter Hilfe

gefiihrt hat, usw. ist der hierarchische Zugriff:

Ein Mitarbeiter kann seine eigenen beste-

Auswertungen, Reporting henden Kunden mit seinen Zugriffsrech-
ten bearbeiten, also ansehen, bearbeiten

Umsatzstatistiken sind in jeglicher Form oder neue Kunden erfassen

moglich. Beispiele hierfiir sind Auswer-

tungen nach folgenden Kriterien und Eine Fithrungskraft kann sowohl auf

deren Kombination Daten eigener Kunden als auch auf die
seiner unterstellten Mitarbeiter mit ent-

« Zeitrdumen (von... bis...) sprechenden Rechten zugreifen und ist so

« offen / abgerechneter Umsatz jederzeit tiber den aktuellen Stand infor-
miert.

Umsétze nach Produktpartner
Produkt / oder Provisionsart
aufgesplittet nach Mitarbeiter oder
Strukturen

Welche Zugriffe und Rechte im Endeffekt
eingerdaumt werden, bestimmen Sie selbst.

e etc

Hierarchischer Zugriff
durch den AuRendienst

Technik, wie auch das durchdachte Rol-
len- und Rechtsystem erlauben die Anbin-
dung des Aussendienstes. Das Besondere
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