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Info zu dieser Dokumentation

In diesem Handbuch wird die Einrichtung, Verwendung, Berechnung, Reservierung und Bezahlung von
Provisionen und Boni beschrieben. Das Verfahren fiir Provisionen und Boni wird aulerdem dazu
verwendet, die Verkaufsleistung von Bonus-/Provisionsempfanger zu belohnen.

Vorausgesetzte Kenntnisse

Obwohl Sie keine Detailkenntnisse der LN-Software bendétigen, um dieses Handbuch zu verstehen, sind
allgemeine Kenntnisse der Funktionalitat in Infor LN von Vorteil.

Referenzen

Verwenden Sie dieses Handbuch als primare Referenz fiir Boni und Provisionen. In den aktuellen
Versionen der folgenden zugehérigen Referenzen finden Sie zusatzliche Informationen, die in diesem
Handbuch nicht enthalten sind:

®  Anwenderhandbuch fiir die Verkaufsstammdaten (U9839 DE)
®  Anwenderhandbuch fiir VK-Auftrage (U9845 DE)

Verwendung des Dokuments

Dieses Dokument wurde aus Online-Hilfethemen zusammengestellt. Kursiv formatierter Text, gefolgt
von einer Seitenzahl, steht fur einen Hyperlink auf einen anderen Abschnitt in diesem Dokument.

Unterstrichene Begriffe verweisen auf eine Definition im Glossar. Wenn Sie dieses Dokument online
geoffnet haben, gelangen Sie durch Klicken auf den unterstrichenen Begriff zur Glossardefinition am
Ende des Dokuments.

Anmerkungen?

Unsere Dokumentation unterliegt standiger Kontrolle und Verbesserung. Anmerkungen/Fragen bezlglich
dieser Dokumentation oder dieses Themas sind uns jederzeit willkommen. Bitte senden Sie lhre
Anmerkungen per E-Mail an documentation@infor.com .

Bitte geben Sie in |hrer E-Mail die Nummer und den Titel der Dokumentation an. Je genauer lhre Angaben
sind, desto schneller kénnen wir diese berticksichtigen.

Kontakt zu Infor

Im Falle von Fragen zu Infor-Produkten wenden Sie sich an das Support-Portal "Infor Xtreme Support"
auf www.infor.com/inforxtreme .

Im Falle einer Aktualisierung dieses Dokuments nach der Produktfreigabe wird die neue Version des
Dokuments auf dieser Webseite veroffentlicht. Wir empfehlen, diese Webseite periodisch nach aktuellen
Dokumenten zu Uberprufen.

Haben Sie Anmerkungen zur Infor-Dokumentation, wenden Sie sich bitte an documentation@infor.com .
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Kapitel 1
EinfUhrung und Einrichtung

Ubersicht Giber Boni und Provisionen

Viele Firmen motivieren ihre Geschéaftspartner durch das Belohnen der Verkaufsleistung. Dies kann zu
einer Steigerung des Umsatzes fuihren, was wiederum die Wettbewerbsposition des Unternehmens
starkt.

Die folgenden Belohnungen sind verfugbar:
®  Provisionen
= Boni

Boni und Provisionen basieren auf genauen Daten zu den VK-Auftrdgen, zum
Bonus-/Provisionsempfanger, der fir den VK-Auftrag verantwortlich ist, zur Verkaufsleistung des
Bonus-/Provisionsempfangers und zur Verknipfung zwischen Leistung und Belohnung.

Ablaufe

Das Hauptverfahren liegt in der Berechnung von Boni und Provisionen. Weitere Informationen dazu
finden Sie unter Berechnen von Boni und Provisionen (S. 13).

Die folgenden Prozeduren sind untergeordnete Prozeduren:
®  Die Reservierung von Boni und Provisionen. Weitere Informationen dazu finden Sie unter
Reservieren von Boni und Provisionen (S. 19).

®  Die Zahlung von Provisionen an Mitarbeiter. Weitere Informationen dazu finden Sie unter
Zahlung von Provisionen an Mitarbeiter (S. 21).

Stammdaten

Bevor Sie eine dieser Prozeduren flir die Berechnung von Boni und Provisionen verwenden kénnen,
mussen Sie Stammdaten festlegen, wer fiir den Erhalt von Boni und Provisionen berechtigt ist, wie die
Verknipfung durchgefiihrt wird und wann Berechnungen durchgefiihrt werden kénnen.
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Einfiihrung und Einrichtung

Sie mussen die folgenden Stammdaten festlegen:

1.
2,

Die Parameter fur Boni und Provisionen im Programm Parameter Boni/Provisionen.

Periodentabellen im Programm Periodentabellen (tcccp0160m000) und Perioden im Programm
Perioden (tcccp0170m000), wenn Sie Boni und Provisionen auf Basis von kumulierten
Verkaufen berechnen méchten.

Bonus-/Provisionsempfanger im Programm Bonus-/Provisionsempfanger (tdcms0110s000).

Vertragsgruppen im Programm Vertragsgruppen (tdcms0115m000), wenn Sie allgemeine
Vereinbarungen fiir mehrere Bonus-/Provisionsempfanger definieren mochten.

Bonus-/Provisionsempfangerteams im Programm Bonus-/Provisionsempfangerteams
(tdecms0116m000), wenn Sie mehrere Bonus-/Provisionsempfanger mit einem Auftrag bzw.
einer Auftragsposition verknipfen und im Programm Bonus-/Provisionsempfénger nach
Bonus-/Provisionsempfangerteam (tdcms0117m000) hinzufiigen mdchten.

Bonus-/Provisionsgruppen im Programm Bonus-/Provisionsgruppen (tdcms0118m000), wenn
Sie allgemeine Vereinbarungen flir mehrere Bonus-/Provisionsempfanger definieren mdchten.

Voreingestellte Bonus-/Provisionsempfanger oder Bonus-/Provisionsempfangerteams nach
Kunde im Programm Vorgegebene Bonus-/Provisionsempfanger nach Kunde
(tdems0119mO000).
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Kapitel 2
Abkommen

Abkommensauswahl zu Boni und Provisionen

Um die Provisionen/Boni zu berechnen, die einem Bonus-/Provisionsempfanger fiir den Abschluss eines
VK-Auftrags zustehen, miissen Sie zunachst das entsprechende Bonus-/Provisionsabkommen ermitteln,
das Sie in den Programmen Provisionsabkommen - Staffelung (tdcms0635m000) und Bonusabkommen
- Staffelung (tdcms0635m100) festlegen kdnnen.

Wenn mehr als ein Bonus-/Provisionsabkommen fiir eine Kombination aus VK-Auftrag und
Bonus-/Provisionsempfanger angewendet werden kann, wird das Bonus-/Provisionsabkommen auf
Basis der im Feld Prioritédt des Programms Parameter Boni/Provisionen (tdcms0100s000) festgelegten
Prioritaten ausgewahlt.

Beispiel

Die folgenden Provisionsabkommen gelten:
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Abkommen

- Vereinbarung A Vereinbarung B Vereinbarung C

Kunde - - -

Bonus-/Provisi- Johannes Johannes
onsempfanger

Bonus-/Provisi- - GO01 -
onsempfanger-
gruppe

Projekt - - -

Artikel - - X05

Provisionsgruppe

Provisionssatz 2 % 1,5 % 3%

Provisionszu- 0% 0% 0%
wachs

®  |nVereinbarung A wird die Provision fir den Bonus-/Provisionsempfanger Johannes geregelt.

®  |n Vereinbarung B wird die Provision fiir die Bonus-/Provisionsempfangergruppe G01 geregelt.

®  |n Vereinbarung C wird die Provision fir die Kombination aus Johannes und Artikel X05
geregelt.

Wenn Johannes der Bonus-/Provisionsempfangergruppe G01 angehdrt und einen Artikel XO5 verkauft,
gelten alle drei Vereinbarungen.

Angenommen, die folgenden Suchprioritaten fiir Provisionen wurden im Programm Parameter
Boni/Provisionen (tdcms0100s000) festgelegt:

Prioritat 1: Kunde/Bon/Projekt/Artikel

®  Prioritat 2: Bon/Artikel / /

®  Prioritat 3: Bon///

®  Prioritat 4: BonGrp/ //

Hieraus ergibt sich folgende Prioritat der Provisionsabkommen:
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Abkommen

Provisionsab- Art Prioritat
kommen

A Bon 3

B BonGrp 4

C Bon/Artikel 2

Provisionsabkommen C hat die héchste Prioritat und wird angewendet: Johannes erhalt 3 % Provision.

Wenn Johannes einen Artikel YO7 verkauft, gilt nur Abkommen A oder B. Da Abkommen A eine héhere
Prioritat als Abkommen B hat, erhalt Johannes 2 %.
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Abkommen

12 | Infor LN Verkauf | Anwenderhandbuch fiir Boni und Provisionen



Kapitel 3
Berechnung

Berechnen von Boni und Provisionen

Wenn Provisionen und Boni verwendet werden, ist die Berechnung von Provisionen und Boni
obligatorisch.

Fihren Sie die folgenden Schritte aus, um Provisionen und Boni zu berechnen:

Schritt 1: Provisionsabkommen - Staffelung (tdcms0635m000)/ Bonusabkommen -
Staffelung (tdcms0635m100)

® | egen Sie die Provisionsabkommen im Programm Provisionsabkommen - Staffelung

(tdecms0635m000) fest.

® | egen Sie die Bonusabkommen im Programm Bonusabkommen - Staffelung (tdcms0635m100)
fest.

Stellen Sie sicher, dass Sie das Feld Direkt fakturieren/reservieren in diesen Programmen auf
Rechnung setzen. Weitere Informationen zu reservierten Boni/Provisionen finden Sie unter Reservieren
von Boni und Provisionen (S. 19).

Schritt 2: VK-Auftrag - Bonus-/Provisionsempfanger (tdcms0140m000)/
VK-Auftragsposition - Bonus-/Provisionsempfanger (tdcms0141m000)

Verknlpfen Sie einen Bonus-/Provisionsempfanger mit VK-Auftragen.

Sie kdnnen eine Verkaufsauftrag(sposition) mit einem Bonus-/Provisionsempfanger verknipfen, indem
Sie:
®  im Menu Zusatzoptionen in den Programmen VK-Auftrage (tdsls4100m000) oder VK-Auftrag
- Positionen (tdsls4100m900) auf VK-Auftrag - Bonus-/Provisionsempfanger klicken.
Entsprechend wird das Programm VK-Auftrag - Bonus-/Provisionsempfanger (tdcms0140m000)
gestartet, in dem Sie Ihre Daten eingeben kénnen.

®  im Menu Zusatzoptionen des Programms Aktuelle Lieferpositionen VK-Auftrag (tdsls4106m000)
auf VK-Auftragsposition - Bonus-/Provisionsempfanger klicken. Entsprechend wird das
Programm VK-Auftragsposition - Bonus-/Provisionsempfanger (tdcms0141m000) gestartet,
in dem Sie Ihre Daten eingeben kénnen.
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Berechnung

Diesen Schritt missen Sie nur dann manuell ausfiihren, wenn das Feld Zuordnung der
Bonus-/Provisionsempfanger zu Auftragen/Auftragspositionen im Programm Parameter
Boni/Provisionen (tdcms0100s000) auf Manuell gesetzt ist. Ansonsten wird dieser Schritt automatisch
oder interaktiv ausgefiihrt.

Schritt 3: Boni/Provisionen berechnen (tdcms0240m000)
Berechnen Sie Boni und Provisionen im Programm Boni/Provisionen berechnen (tdcms0240m000).
Nach der Berechnung lautet der Bonus-/Provisionsstatus Berechnet.

Diesen Schritt missen Sie nur beenden, wenn die Felder Berechnung von nicht auf kum. Verk. bas.
Prov. nach Auftragserfassung und Berechnung von nicht auf kum. Verk. bas. Boni nach
Auftragserfassung im Programm Parameter Boni/Provisionen (tdcms0100s000) auf Manuell gesetzt
sind. Ansonsten berechnet LN die Boni/Provisionen automatisch oder interaktiv.

Schritt 4: Boni/Provisionen auf kumulierte Verkaufe berechnen (tdcms1200m000)

Anstatt Boni oder Provisionen fir jeden einzelnen Verkaufsauftrag (oder jede Auftragsposition) zu
berechnen, kénnen Sie diese auch anhand der Summe aller Verkaufsauftrdge berechnen, die in einer
bestimmten Periode abgeschlossen wurden.

Kumulieren Sie die Bonus-/Provisionsberechnungen flir eine Periode im Programm Boni/Provisionen
auf kumulierte Verkaufe berechnen (tdcms1200m000).

Sie missen diesen Schritt nur beenden, wenn Folgendes zutrifft:

u Fur die Abkommen ist das Kontrollkdstchen Abkommen basiert auf kumulierte Verkaufe
in den Programmen Bonusabkommen - Staffelung /tdcms0635m000)/ Bonusabkommen -
Staffelung (tdcms0635m100) markiert.

®  Die Felder Berechnung auf kum. Verk. bas. Provisionen nach Auftragserfassung und
Berechnung auf kum. Verk. bas. Boni nach Auftragserfassung im Programm Parameter
Boni/Provisionen (tdcms0100s000) sind auf Manuell gesetzt. Ansonsten berechnet LN die
Boni/Provisionen fur kumulierte Verkaufe automatisch oder interaktiv.

Weitere Informationen dazu finden Sie unter Boni/Provisionen auf kumulierte Verkdufe (S. 15).

Schritt 5: Provisionen (tdcms1550m000)/ Boni (tdcms2550m000)

Sie kdnnen die berechneten Provisionen fur einen VK-Auftrag und Bonus-/Provisionsempfanger im
Programm Provisionen (tdcms1550m000) und die Boni im Programm Boni (tdcms2550m000) anzeigen.

Sie kdnnen die berechneten Betrdge in den Unterprogrammen andern.

Schritt 6: Boni/Provisionen global genehmigen (tdcms0250m000)

Bevor Sie die Berechnung verarbeiten, in Rechnung stellen oder reservieren kbnnen, missen Sie die
Boni/Provisionen im Programm Boni/Provisionen global genehmigen (tdcms0250m000) genehmigen.

Dadurch andert sich der Status des Bonus/der Provision in Genehmigt.
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Berechnung

Schritt 7: Genehmigte Boni/Provisionen drucken (tdcms2402m000)

Drucken Sie die genehmigten, nicht reservierten Boni und Provisionen mit Hilfe des Programms
Genehmigte Boni/Provisionen drucken (tdcms2402m000).

= Wenn das Kontrollkdstchen Verkniipfung mit dem Paket Finanzwesen im Programm
Parameter Boni/Provisionen (tdcms0100s000) markiert ist, andert sich der Status in Bereit.

u Wenn das Kontrollkastchen Verkniipfung mit dem Paket Finanzwesen nicht markiert ist,
andert sich der Status in Abgeschlossen.

Schritt 8: Boni/Provisionen zur Fakturierung freigeben (tdcms2201m000)

Wenn das Kontrollkastchen Verkniipfung mit dem Paket Finanzwesen im Programm Parameter
Boni/Provisionen (tdcms0100s000) markiert ist, missen Sie die Provisionen an das Paket Finanzwesen
und die Boni an das Paket Fakturierung freigeben. Dies geschieht im Programm Boni/Provisionen zur
Fakturierung freigeben (tdcms2201m000).

Folglich lautet der Status der Provision/des Bonus Abgeschlossen.

Boni/Provisionen auf kumulierte Verkaufe

Anstatt Boni oder Provisionen fiir jeden einzelnen Verkaufsauftrag (oder jede Auftragsposition) zu
berechnen, kénnen Sie diese auch anhand der Summe aller Verkaufsauftrage berechnen, die in einer
bestimmten Periode abgeschlossen wurden.

Beispiel

Fir jeden Provisions- oder Bonusempfanger kann eine andere Periodentabelle gelten. Die Provisions-
bzw. Bonusempfanger werden jede Woche berechnet:

u Auf die erste Staffel von 20.000: 5 %
®  Aufden Rest: 10 %

In einer Woche schliel3t dieser Verkaufer drei Auftrage:
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Berechnung

Tag

Betrag

Montag 7.500

Dienstag 12.000

Freitag 13.500

Summe 33.000

Die Provision wird aus dem Gesamtbetrag in Hohe von 33.000 errechnet.

Provi si onsberechnung: 5 % von 20.000: 1.000 10 % von 13.000: 1.300
Gesant provi si on: 2.300

Berechnungsverfahren

1.

LN bestimmt die flir die Berechnung geltende Vereinbarung und stellt fest, ob es sich um ein
Abkommen auf Basis kumulierter Verkdufe handelt. Im Fall eines Abkommens auf Basis
kumulierter Verkaufe berechnet LN die Provisionen und Boni nicht sofort, sondern speichert
die Verkaufsdaten in einer eigenen Datei, sortiert nach Vereinbarung und Provisions- oder
Bonusempfanger.

Siehe Abkommen basiert auf kumulierte Verkaufe in den folgenden Programmen:

®  Provisionsabkommen (tdcms0135m000)

= Bonusabkommen (tdcms0135m100)

Verwenden Sie das Programm Boni/Provisionen auf kumulierte Verkaufe berechnen
(tdems1200m000) zur Berechnung der Boni und Provisionen anhand der erfassten kumulierten
Verkaufsdaten. Die Felder Berechnung auf kum. Verk. bas. Boni/Prov. nach
Auftragserfassung und Berechnung auf kum. Verk. bas. Boni nach Auftragserfassung
im Programm Parameter Boni/Provisionen (tdcms0100s000) entscheiden darliber, wie die
Boni/Provisionen fur kumulierte Verkaufe berechnet werden.

Die Berechnung von Provisionen und Boni anhand kumulierter Verkaufe erfolgt tiber die folgenden
Programme:

Boni/Provisionen berechnen (tdcms0240m000)
Boni/Provisionen auf kumulierte Verkaufe berechnen (tdcms1200m000)

Die berechneten Provisionen und Boni lassen sich in den folgenden Programmen andern:

Provisionen (tdcms1550m000)
Boni (tdcms2550m000)
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Berechnung

Hinweis

Wenn Sie die kumulierte Berechnungsmethode einsetzen mochten, stellen Sie sicher, dass kein nicht
kumuliertes Abkommen mit hdherer Prioritat vorhanden ist. (Weitere Informationen finden Sie auf der
Registerkarte Suchen im Programm Parameter Boni/Provisionen).
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Berechnung
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Kapitel 4
Reservierung

Reservieren von Boni und Provisionen

Sie konnen die berechneten Provisionen fiir das Finanzwesen und die berechneten Boni fiir die
Fakturierung reservieren, oder Sie reservieren beides fir eine externe Finanzanwendung.

Die folgenden Verfahren sind fiir das Reservieren von Zahlungen verfiigbar:

Reservierungen mit einer Verbindung zu Finanzwesen oder zu Fakturierung. Daraufhin werden
die Kontrollkastchen Verkniipfung mit dem Paket Finanzwesen auf den Registerkarten
Angaben zur Provisionsberechnung und Angaben zur Bonusberechnung des Programms
Parameter Boni/Provisionen (tdcms0100s000) markiert.

Reservierungen ohne Verbindung zu Finanzwesen oder zu Fakturierung. Daraufhin bleiben
die Kontrollkastchen Verkniipfung mit dem Paket Finanzwesen auf den Registerkarten
Angaben zur Provisionsberechnung und Angaben zur Bonusberechnung des Programms
Parameter Boni/Provisionen (tdcms0100s000) unmarkiert.

Reservierungen mit einer Verbindung zu Finanzwesen oder zu
Fakturierung

1.

Bevor Sie dieses Reservierungsverfahren initiieren kdnnen, missen Sie zunachst die Schritte
1 bis 6 des Themas Berechnen von Boni und Provisionen (S. 13) abschlielen. In Schritt 2
mussen Sie sicherstellen, dass Sie das Feld Direkt fakturieren/reservieren in den
Programmen Provisionsabkommen - Staffelung (tdcms0635m000) oder Bonusabkommen -
Staffelung (tdcms0635m100) auf Reservieren setzen.

Nachdem die Boni/Provisionen genehmigt wurden, miissen Sie diese mit Hilfe des Programms
Reservierte Boni/Provisionen reservieren und genehmigen (tdcms2202m000) reservieren.

®  Wenn die Bonus-/Provisionsempféangerart Kunde oder Lieferant lautet, wechselt der
Status des Bonus/der Provision in Reserviert.

= Wenn die Bonus-/Provisionsempfangerart Mitarbeiter lautet, wechselt der Status der
Provision in Abgeschlossen, da die Provisionen fiir Mitarbeiter direkt von der
Gehaltsabteilung geregelt werden. Weitere Informationen dazu finden Sie unter Zahlung
von Provisionen an Mitarbeiter (S. 21)
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Reservierung

3. Wenn Sie die reservierten Boni/Provisionen priifen mochten, miissen Sie das Programm
Reservierte Boni/Provisionen drucken (tdcms2404m000) verwenden.

4. Genehmigen Sie die reservierten Boni/Provisionen, indem Sie das Kontrollkastchen Reservierte
Boni/Provisionen genehmigen im Programm Reservierte Boni/Provisionen reservieren und
genehmigen (tdcms2202m000) markieren. Dadurch andert sich der Status der Boni/Provisionen
in Reservierung genehmigt.

5. Drucken Sie die genehmigten reservierten Boni/Provisionen im Programm Reservierte
Boni/Provisionen drucken (tdcms2403m000). Dadurch andert sich der Status der
Boni/Provisionen in Bereit.

6. Im Programm Boni/Provisionen zur Fakturierung freigeben (tdcms2201m000) missen Sie die
folgenden Schritte ausfihren:

®  die reservierten Provisionen an Finanzwesen freigeben

®  die reservierten Boni an Fakturierung freigeben
Daraufhin wechselt der Status in Abgeschlossen.

Hinweis

Die Provisionen/Boni kdnnen nur dann die Status Reserviert und Reservierung genehmigt aufweisen,
wenn eine Verkniipfung mit dem Paket Finanzwesen vorhanden ist.

Reservierungen ohne eine Verbindung zu Finanzwesen oder zu
Fakturierung

1. Bevor Sie dieses Reservierungsverfahren initiieren kdnnen, miissen Sie zunachst die Schritte
1 bis 6 des Themas Berechnen von Boni und Provisionen (S. 13) abschlielen. In Schritt 2
mussen Sie sicherstellen, dass Sie das Feld Direkt fakturieren/reservieren in den
Programmen Provisionsabkommen - Staffelung (tdcms0635m000) oder Bonusabkommen -
Staffelung (tdcms0635m100) auf Reservieren setzen.

2. = Wenn die Bonus-/Provisionsempfangerart Lieferant oder Kunde lautet, verwenden
Sie das Programm Reservierte Boni/Provisionen drucken (tdcms2403m000), um die
Rechnungen fir die Boni/Provisionen zu drucken. Dadurch &ndert sich der Status der
Boni/Provisionen in Abgeschlossen.

= \Wenn die Bonus-/Provisionsempfangerart Mitarbeiter lautet, miissen Sie das Programm
Fir Mitarbeiter reservierte Provisionen abschlief3en (tdcms2102m000) verwenden, um
die Provisionen auf Abgeschlossen zu setzen. Als nachster Schritt wird die Zahlung der
Provisionen an die Mitarbeiter auerhalb von LN ausgefihrt.
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Kapitel 5
Zahlung

Zahlung von Provisionen an Mitarbeiter

Die Zahlung von reservierten Provisionen an Mitarbeiter erfolgt iber die Gehaltsabteilung lhres
Unternehmens. Sie missen einen Bericht generieren, der die Provisionen enthalt, die Sie an den
Mitarbeiter zu zahlen verpflichtet sind.

Provisionen fur eine Bonus-/Provisionsempfanger der Art "Mitarbeiter" werden stets in LN reserviert. In
diesem Thema wird die Zahlung von Provisionen an Mitarbeiter fir den Fall erlautert, dass das
Kontrollkdstchen Verkniipfung mit dem Paket Finanzwesen auf der Registerkarte Angaben zur
Provisionsberechnung des Programms Parameter Boni/Provisionen (tdcms0100s000) markiert ist.
Wenn dieses Kontrollkastchen nicht markiert ist, wird die Zahlung von Provisionen an Mitarbeiter
aufierhalb von LN ausgefiihrt, und zwar nachdem die Provisionen im Programm Fir Mitarbeiter reservierte
Provisionen abschlief3en (tdcms2102m000) auf Abgeschlossen gesetzt wurden.

Fihren Sie die folgenden Schritte fiir die Zahlung von Provisionen an Mitarbeiter aus:

Schritt 1: Bevor Sie mit dem Zahlungsverfahren beginnen

Sie mussen zunachst die Schritte 1 bis 6 des Themas Berechnen von Boni und Provisionen (S. 13)
abschlieRen. In Schritt 2 wird das Feld Direkt fakturieren/reservieren in den Programmen
Provisionsabkommen - Staffelung (tdcms0635m000) und Bonusabkommen - Staffelung (tdcms0635m100)
fur die Bonus-/Provisionsempfangerart Mitarbeiter automatisch auf Reservieren gesetzt.

Schritt 2: Reservierte Boni/Provisionen reservieren und genehmigen (tdcms2202m000)

Bevor Sie Auszahlungspositionen fiir Provisionen an Mitarbeiter generieren kénnen, muss der Status
der Provision Abgeschlossen lauten. Eine Provision erhalt diesen Status im Programm Reservierte
Boni/Provisionen reservieren und genehmigen (tdcms2202m000).
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Schritt 3: Auszahlungspositionen Provisionen an Mitarbeiter generieren
(tdcms4201m000)

Wenn das Feld Zahlungen generieren im Programm Parameter Boni/Provisionen (tdcms0100s000)
auf Manuell gesetzt ist, missen Sie die Auszahlungspositionen im Programm Auszahlungspositionen
Provisionen an Mitarbeiter generieren (tdcms4201m000) generieren.

Wenn das Feld Zahlungen generieren auf Interaktiv oder Automatisch gesetzt ist, werden die
Positionen fiir Provisionszahlungen an Mitarbeiter im Programm Reservierte Boni/Provisionen reservieren
und genehmigen (tdcms2202m000) generiert.

Schritt 4: An Mitarbeiter gezahlte Provisionen nach B/P-Empfanger (tdcms1151m000)/
An Mitarbeiter gezahlte Provisionen nach Auftrag (tdcms0151m000)

Verwenden Sie das Programm An Mitarbeiter gezahlte Provisionen nach B/P-Empfanger
(tdems1151m000) oder das Programm An Mitarbeiter gezahlte Provisionen nach Auftrag
(tdems0151mO000), um generierte Zahlungspositionen anzuzeigen.

Schritt 5: An Mitarbeiter gezahlte Provisionen drucken (tdcms4451m000)

Mit dem Programm An Mitarbeiter gezahlte Provisionen drucken (tdcms4451m000) kénnen Sie eine
Liste der noch nicht (vollstdndig) gezahlten Provisionen drucken und den Bericht an die Gehaltsabteilung
schicken, damit diese die Zahlungen vervollstandigen kann.

Schritt 6: An Mitarbeiter gezahlte Provisionen nach B/P-Empfanger (tdcms1151m000)/
An Mitarbeiter gezahlte Provisionen nach Auftrag (tdcms0151m000)

Verwenden Sie das Programm An Mitarbeiter gezahlte Provisionen nach B/P-Empfanger
(tdems1151m000) oder das Programm An Mitarbeiter gezahlte Provisionen nach Auftrag
(tdems0151m000), um die gezahlten Betrage einzugeben, die Sie von der Lohn- und Gehaltsabteilung
erhalten haben.

Schritt 7: An Mitarbeiter gezahlte Provisionen global aktualisieren (tdcms4250m000)

Mit dem Programm An Mitarbeiter gezahlte Provisionen global aktualisieren (tdcms4250m000) setzen
Sie die berechneten Provisionen auf "Vollstandig bezahlt".

Sie rufen dieses Programm Uber das Zusatzoptionen in den Programmen An Mitarbeiter gezahlte
Provisionen nach B/P-Empfanger (tdcms1151m000) und An Mitarbeiter gezahlte Provisionen nach
Auftrag (tdcms0151m000) auf.

Sie kdnnen eine bestimmte Zahlungsposition auch dadurch auf "Vollstandig bezahlt" setzen, indem Sie
die Zahlungsposition markieren und auf die Option Gezahlte Provisionen aktualisieren im Meni
Zusatzoptionen des Programms An Mitarbeiter gezahlte Provisionen nach B/P-Empfanger
(tdems1151m000) bzw. des Programms An Mitarbeiter gezahlte Provisionen nach Auftrag
(tdems0151m000) klicken.
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Kapitel 6
Berechnungsbeispiele

Berechnungsbeispiele fur Boni und Provisionen

Die folgenden Staffeln werden erlautert:

Beispiel 1: Staffel nach Betrag
Beispiel 2: Staffel nach Menge - Obergrenze

Beispiel 3: Staffel nach Betrag - Berechnungsverfahren netto

Beispiel 4: Staffel nach Betrag - Gewinnprozentsatz

Beispiel 5: Staffel nach Betrag - Ubergeordneter Bonus-/Provisionsempfianger
Beispiel 6: Staffel nach Betrag - Abkommen basiert auf kumulierten Verkaufen

Es gelten die folgenden Parameter flir Abkommen, und Sie kdnnen diese in den Programmen
Provisionsabkommen - Staffelung (tdcms0635m000) und Bonusabkommen - Staffelung (tdcms0635m100)

festlegen:

Staffel nach Menge/Betrag

Staffeleinheit

Staffelberechnung

Provision liber/ Bonus uber

Zuwachs Provision iiber/ Zuwachs Bonus iiber
Abkommen basiert auf kumulierte Verkaufe

Beispiel 1: Staffel nach Betrag

Vereinbarung

Bis Betrag Gewinnprozent- Provisionspro- Zusatzprovisi- Fester Betrag Obergrenze
satz zente auf Staf- on/-bonus in
fel Prozent auf
Summe
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Berechnungsbeispiele

1.000 0,00 [%] 1,00 [%] 0,00 [%] 0,00 0,00
2.000 0,00 2,00 0,00 0,00 0,00
5.000 0,00 4,00 0,50 0,00 0,00
10.000 0,00 5,00 1,00 0,00 0,00
25.000 0,00 5,00 1,50 0,00 0,00

Ein Bonus-/Provisionsempfanger hat einen Auftrag tiber 12.500 Einheiten abgeschlossen.

24 | Infor LN Verkauf | Anwenderhandbuch fiir Boni und Provisionen



Berechnungsbeispiele

Berechnung Prov.-Prozents. Provision

1.000 * 1 % Staffel 0-1.000 10

1.000 * 2 % Staffel 1.000-2.000 20

3.000 *4 % Staffel 2.000-5.000 120

5.000 * 5 % Staffel 5.000-10.000 250

2.500*5 % Staffel 10.000-25.000 125

Gesamtprovision - 525

Berechnung Zusatzprovision/-bonus in Gesamtprovision
Prozent

12.500 * 1,5 % 187,5 712,50

Beispiel 2: Staffel nach Menge - Obergrenze

Vereinbarung

Bis Menge Gewinnprozent- Provisionspro- Zusatzprovisi- Fester Betrag Obergrenze
satz zente auf Staf- on/-bonus in
fel Prozent auf
Summe

10 0,00 [%] 1,00 [%)] 0,00 [%] 0,00 0,00

20 0,00 2.00 0,00 0.00 0,00

50 0,00 4,00 0,50 0,00 150,00

100 0,00 5,00 1,00 0,00 200,00

250 0,00 5,00 1,50 0,00 400,00

Infor LN Verkauf | Anwenderhandbuch fiir Boni und Provisionen | 25



Berechnungsbeispiele

Ein Provisionsempfanger hat einen Auftrag Gber 200 Jeans zum Preis von je 100 Euro abgeschlossen.

Berechnung Prov.-Prozents. Provision
10*100* 1% Staffel 0-10 10
10*100*2 % Staffel 10-20 20
30*100 *4 %  Staffel 20-50 120
50*100 *5 %  Staffel 50-100 250

50*100*5% Grenzwert 250-200 -50

50*100*5 % Staffel 100-250 500

50*100*5% Grenzwert 500-400 -100

Gesamtprovision - 750

Berechnung Zusatzprovision/-bonus in Gesamtprovision
Prozent

150 * 100 * 1,5 % 225 975

200*100*1,5% 300 1.050

Beispiel 3: Staffel nach Betrag - Berechnungsverfahren netto

Vereinbarung

Bis Betrag Gewinnprozent- Provisionspro- Zusatzprovisi- Fester Betrag Obergrenze
satz zente auf Staf- on/-bonus in
fel Prozent auf
Summe
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Berechnungsbeispiele

1.000 0,00 [%] 1,00 [%] 0,00 [%] 0,00 0,00
2.000 0,00 2,00 0,00 0,00 0,00
5.000 0,00 4,00 0,50 0,00 0,00
10.000 0,00 5,00 1,00 0,00 0,00
25.000 0,00 5,00 1,50 0,00 0,00

Ein Bonus-/Provisionsempfanger hat einen Auftrag tiber 12.500 Einheiten abgeschlossen.
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Berechnungsbeispiele

Berechnung Prov.-Prozents. Provision

(1.000 - (1.000 * 1 %)) * 1 % Staffel 0-1.000 9,9

(1.000 - (1.000 *2 %)) *2 % Staffel 1.000-2.000 19,6

(3.000 - (3.000 * 4 %)) * 4 % Staffel 2.000-5.000 115,2

(5.000 - (5.000 * 5 %)) *5 % Staffel 5.000-10.000 237,5

(5.000 - (2.500 * 5 %)) * 5 % Staffel 10.000-25.000 118,75

Gesamtprovision - 500,95

Berechnung Zusatzprovision/-bonus in Gesamtprovision
Prozent

215.500 -(12.500 * 1,5 %) * 184,68 685,63

Beispiel 4: Staffel nach Betrag - Gewinnprozentsatz

Vereinbarung

Bis Betrag Gewinnprozent- Provisionspro- Zusatzprovisi- Fester Betrag Obergrenze
satz zente auf Staf- on/-bonus in
fel Prozent auf
Summe
100.000 10,00 [%] 0,00 [%] 0,00 [%] 0,00 0,00
100.000 20,00 0,00 1,00 0,00 0,00
100.000 50,00 0,00 2,00 0,00 0,00
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Berechnungsbeispiele

200.000 10,00 0,00 2,50 0,00 0,00

200.000 20,00 0,00 3,50 0,00 0,00

Ein Bonus-/Provisionsempfanger hat einen Auftrag tber 125.000 Einheiten abgeschlossen.

Berechnung Prov.-Prozents. Provision

125.000 * 2,5 % Staffel 100.000-200.000, 3.125
Gewinn 10 %

Gesamtprovision - 3.125

Beispiel 5: Staffel nach Betrag - Ubergeordneter Bonus-/Provisionsempfanger

Vereinbarung fiir Hans, Georg und Johannes

Bis Betrag Gewinnprozent- Provisionspro- Zusatzprovisi- Fester Betrag Obergrenze
satz zente auf Staf- on/-bonus in
fel Prozent auf
Summe
1.000 0,00 [%] 1,00 [%] 0,00 [%] 0,00 0,00
2.000 0,00 2,00 0,00 0,00 0,00
5.000 0,00 3,00 0,00 0,00 0,00
10.000 0,00 4,00 0,00 0,00 0,00
25.000 0,00 5,00 0,00 0,00 0,00
Hans
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CGeorg Johannes

Hans i st der Uubergeordnete B/ P-Enpfanger von CGeorg und Johannes. Georg und
Johannes bil den ein Bonus-/Provisi onsenpf &ngerteam

Johannes und Georg sind mit einer Auftragsposition verknipft. Die Hohe des Verkaufs belief sich auf
1.250 Einheiten.
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Berechnungsbeispiele

JOHANNES - -
Berechnung Prov.-Prozents. Provision
1.000 * 1 % Staffel 0-1.000 10
250 * 2 % Staffel 1.000- 5

2.000
Gesamt - 15
GEORG - -
Berechnung Prov.-Prozents. Provision
1.000 * 1 % Staffel 0-1.000 10
250%2 % Staffel 1.000- 5

2.000
Gesamt - 15
HANS - -
Berechnung Prov.-Prozents. Provision
1.000 * 1 % Staffel 0-1.000 10
250*2 % Staffel 1.000- 5

2.000
1.000 * 1 % Staffel 0-1.000 10
250 * 2 % Staffel 1.000- 5

2.000
Gesamt - 30
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Berechnungsbeispiele

Beispiel 6: Staffel nach Betrag - Abkommen basiert auf kumulierten Verkaufen

Im Fall eines Abkommens auf Basis kumulierter Verkaufe berechnet LN die Provisionen und Boni nicht
sofort, sondern speichert die Verkaufsdaten in einer eigenen Datei, sortiert nach Vereinbarung und
Provisions- oder Bonusempfanger. Fir jeden Provisions- oder Bonusempfanger kann eine andere
Periodentabelle gelten.

Die Provisions- bzw. Bonusempfanger werden jede Woche neu berechnet.

Abkommen basiert auf kumulierte Verkaufe

Bis Betrag Gewinnprozent- Provisionspro- Zusatzprovisi- Fester Betrag Obergrenze
satz zente auf Staf- on/-bonus in
fel Prozent auf
Summe
20.000 0,00 [%] 5,00 [%] 0,00 [%] 0,00 0,00
50.000 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00

Innerhalb einer Woche hat der Bonus-/Provisionsempfanger drei Auftrage abgeschlossen.

Tag Betrag

Montag 7.500

Dienstag 12.000

Freitag 13.500

Summe 33.000

Die Provision wird aus dem Gesamtbetrag in Héhe von 33.000 errechnet:
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Berechnungsbeispiele

Berechnung

Prov.-Prozents.

Provision

20.000 * 5 %

Staffel 0-20.000

1.000

13.000 * 10 %

Staffel 20.000-
50.000

1.300

Gesamt

2.300
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Kapitel 7
Historie

Bonus-/Provisionshistorie

Die Historiedaten tber die Berechnung der Boni und Provisionen werden getrennt von den Daten tber
die Provisionen und Boni gespeichert. Sie kdnnen diese Historiedaten verwenden, um zu bestimmen,
welche Aktionen fiir Boni und Provisionen ausgefiihrt wurden. In den Historiedaten erhalten Sie auch

einen Uberblick (iber die gezahlten Boni und Provisionen.

Hinweis

Die Bonus-/Provisionshistorie kann Uber das Programm Bonus-/Provisionshistorie (tdcms0560m000)
abgerufen werden.

Wenn eine Provision oder ein Bonus geandert oder neu berechnet wurde, werden in der Historie zwei
Datensatze hinzugefugt:

®  |m ersten Datensatz ist die urspriingliche Situation erfasst. Dieser Datensatz weist einen
negativen Betrag auf.

®  Derzweite Datensatz enthalt die Daten UGber die aktualisierte Situation. Dieser Datensatz weist
einen positiven Betrag auf.
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Anhang A
Glossar

Abkommengruppe

Eine Gruppe von Geschaftspartnern (Handelspartnern), die mit demselben Bonus-/Provisionsabkommen
verknipft sind.

B/P-Empfanger-Team

Mit dieser Funktion wird eine Gruppe von Bonus-/Provisionsempfangern gebildet, die dann mit einem
VK-Auftrag verbunden werden kann. Dies flihrt dazu, dass der entsprechende Empfanger eine Pramie
fur die Verkaufsaktivitaten erhalt, die einen bestimmten VK-Auftrag betreffen.

Bonus

Der Geldbetrag, der an einen Handelspartner als eine Art von Rabatt fiir das Abschliel3en eines
VK-Auftrags zu zahlen ist.

Bonus-/Provisionsempfanger

Ein anderer Begriff fir Geschéaftsbeziehung. Bonus-/Provisionsempfanger ist ein Sammelbegriff flr
einen Mitarbeiter oder Lieferanten mit einem Anrecht auf eine Provision bzw. einen Kunden mit einem
Anrecht auf einen Bonus. Bonus-/Provisionsempfanger konnen in einem entsprechenden Team gruppiert
sein, um ihnen dieselbe Abkommensstruktur zuzuweisen.

Bonus-/Provisionsgruppe

Ein Satz von Artikeln, die als Gruppe zusammengefasst und dann mit einem Abkommen verknupft
werden.

Bonusabkommen

Eine Vereinbarung Uber die Sonderverglitung (Rabatt), die einem Kunden fiir den Kauf eines bestimmten
Artikels (oder einer Artikelgruppe) zu zahlen ist.
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Entsprechendes Menu

Befehle verteilen sich auf die MenUs Ansichten, Referenzen und Aktionen oder werden als Schaltflachen
dargestellt. In friiheren Versionen von LN und Web Ul befinden sich diese Befehle im Menu
Zusatzoptionen.

Periode

Perioden unterteilen ein Jahr in gleichmafige Intervalle, wie Wochen, Monate, Quartale, die fiir Statistik,
Zeitwirtschaft, Planung und Kosteniiberwachung verwendet werden kénnen.

Periodentabelle

Eine Tabelle, die eine beliebigen Anzahl von Zeiteinheiten wie zum Beispiel Monate oder Wochen
beinhaltet.

Es wird eine Periode zur Bestimmung des Planungsfensters verwendet, in dem zum Beispiel ein Abruf
gultig ist.

Provision

Der Betrag, der einem Mitarbeiter (Vertriebsbeauftragten) oder einem Handelspartner (Agenten) fir den
Abschluf} eines VK-Auftrags gezahlt wird.

Provisionsabkommen

Eine Vereinbarung Uber einen Satz, der einem Mitarbeiter (Vertriebsbeauftragten) oder Lieferanten
(Agenten) fur den Verkauf eines bestimmten Artikels (oder einer bestimmten Artikelgruppe) zu zahlen
ist.
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