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Modulo Comisiones y Rappels

La mejor solucién para gestionar comisiones y Rappe

Gestione las condiciones de Compra y Venta agil
y eficazmente

A través de dos poderosas herramientas: gestion de Co-
misiones de los Agentes Comerciales , y de los Rap-
pels de compray Venta podra controlar todos los elemen-
tos que intervienen en las Condiciones de Compra y Ven-
ta.

Defina eficazmente la aplicacion de incentivos a
los Agentes Comerciales

A través del Médulo de Comisiones podra definirse la
Comisién a percibir por un Agente en funcion de multiples
criterios: Cliente de la Venta, Marca 6 Grupo— Subgrupo
de los materiales, o incluso puede definirse una comisién
para un articulo concreto.

Las comisiones a percibir también pueden ser condicio-
nadas en funcion del margen comercial de cada venta.

El esquema de incentivos a aplicar puede estructurarse
recogiendo las distintas jerarquias existentes en el De-
partamento Comercial: Responsable de Ventas, Agentes
Comerciales y Vendedores.

Controle la gestion de los Rappels

Su principal funcién es la de controlar los importes previs-
tos a percibir, o pagar, en concepto de Rappel, es decir,
la aplicacion permite controlar tanto los Rappels de Com-
pra como los de Venta

El control de los Rappels se efectta definiendo el porcen-
taje de Rappel en funcién del volumen de Compra/Venta
acumulado, pudiéndose completar con un tanto por ciento
de Rappel especifico por productos o gama de productos.
El médulo incorpora diferentes informes para controlar en
todo momento la situacion de los Rappels.
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entendemos su Negocio

BENEFICIOS

CONTROLE LAS COMISIONES Y RAPPELS
MAXIMICE SU RENTABILIDAD
OPTIMICE SU NEGOCIO

DATOS CLAVES TELEMATEL

+ 20 afos de experiencia

+2.350 clientes

- 1% de bajas de clientes al afio
+13.000 usuarios trabajando a diario
+24.000 licencias activas

PRESTACIONES CLAVE MODULO

o Defina y gestione eficientemente el esquema de
aplicaciéon de los incentivos que se ofrece a los
Agentes Comerciales de su empresa.

@ Mantenga un Control Total de todos los elementos
que intervienen en las condiciones de Compra y
Venta.

o Gestione los descuentos por Volumen y por gama
de productos que se aplican a las compras y ven-
tas de su empresa.
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telematel

Modulo Comisiones y Rappels
La mejor solucién para gestionar Comisiones y Rappe

Mejore los incentivos para su Fuerza de Ventas Configuracion del esquema de aplicacion de las
Comisiones: por familia, articulo, cliente, segln
Facilmente podra gestionar el Esquema de Aplicacion de in- margen, etc.

centivos a la Fuerza de Ventas de la empresa a través de:

MODULO COMISIONES

o Esquema de Incentivos por jerarquia (Responsable de
Ventas, Agente Comercial y Vendedor).

o Posibilidad de definir Comisiones por Cliente, Marca y
Grupo o Subgrupo de Articulos.
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o Opcion de definir ajustes a realizar sobre las Comisiones
en funcién del Margen Comercial de las Ventas. e
o Definicion de excepciones en el esquema de Comisiones e oA Z
general (por Cliente, por Articulo...)
o Posibilidad de definir Comisiones directas o0 manuales.
o Calculo del proceso de liquidacion de las Comisiones.
o Ficha Completa con todos los datos de los miembros del
Departamento de Ventas. Tramos de Rappel por Volumen de Compra
o Informes de Seguimiento de las Comisiones y Ventas por 13 bitto. Rappels de Compra por Volumen
Agente Comercial. BT
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Ejercicio: Desde <

Hasta
1 Pl 2 10 .00 150
2004 0001 Plasticos del Tomes. 5.4, 500.000,00 2,00
2004 0002 Almacenes Generales, 5.4, 1.000,00 0.5
2004 0002 Almacenes Generales, 5.4, 10.000,00 050
2004 0002 Almacenes Generales, 5.4, 25.000,00 075
H P 2004 00032 Exclusivas de Fontaneria, 5.4, 5.000,00 050
Gestione eficientemente los Descuentos i
2004 0003 Exclusivas de Fontaneria, 5.4, 50.000.,00 1.00
. R 2004 0003 Exclusivas de Fontaneria, 5.4, 100.000.00 125
Podra gestionar de manera simple los descuentos por volu-
men y por gama de producto que se aplicaran a las Compras FE'E'“;‘” lp‘am —_
y a las Ventas de la empresa a través de: Impote 2500000 |
Porcentsi Rappek [ 1.00 |

MODULO RAPPEL

o Definicion de % Rappel de Compra segun tramos de Volu-
men de Compra.

o Posibilidad de definir excepciones sobre el % Rappel de
Compras general.

o Completos informes sobre el calculo de Rappel a percibir.

o Seguimiento del Volumen de Compra acumulado con ca-
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Definicion del Rappel de Venta segiin Volumen

da Proveedor y tramo pendiente para alcanzar el siguiente gg NS . <
tramo de Rappel. - &
o Definicién de % Rappel de Venta segin tramos de Volu- — 5e o
men de Venta. B e T | ‘ssgssfcsis::svzss: e }
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o Posibilidad de definir Gamas de Productos con % Rappel
distintos al general.

o Gestion de Rappels de Liquidacion y por Operacion.

o Calculo de liquidacion del Rappel a ofrecer a los Clientes.

Para solicitar una Demo Gratuita contactenos:
[=] Sardenya 171, 08013 Barcelona & 902 361 834 & 932 316 603

comercial@telematel.com (% www.telematel.com




