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Pourquoi le Pilotage de la Performance Commerciale ?
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AccessibilitAccessibilitéé
UtilisateursUtilisateurs

Réduction des 
erreurs

Réduction des 
erreurs

Réduction des cyclesRéduction des cycles

Remplacement de 
technologie

Remplacement de 
technologie

Création de 
nouveaux plans

Création de 
nouveaux plans

Conduite des 
comportements
Conduite des 

comportements

Plus de temps de 
vente

Plus de temps de 
vente

RéglementationRéglementation

ConformitéConformité

AuditAudit

RRééduction duction 
des Risquesdes Risques

EfficacitEfficacitéé & & 
PrPréécisioncision
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Gartner sur l’Adoption de la Technologie GPC
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Source: Gartner paper “Sales Incentive Compensation Management Achieves Operational Benefits, but Must Focus on Strategic Value”
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De grands clients ont choisi IBM/Varicent pour leur PPC

4



© 2012 IBM Corporation

Pilotage de la Performance Commerciale 
Les points clés dans les opérations de vente et processus de gestion
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Résultats vs ObjectifsRésultats vs Objectifs

Estimation GainsEstimation Gains

Prévisions & 
Modelisation
Prévisions & 
Modelisation

Piste AuditPiste Audit

CoachingCoaching

Calculs CommissionsCalculs Commissions

Assignation CréditAssignation Crédit

PaiementPaiement

Résolution LitigesRésolution Litiges

AdjustmentsAdjustments

Administration QuotaAdministration Quota

HiérarchiesHiérarchies

Définition TeritorialeDéfinition Teritoriale

Règles d’AssignationRègles d’Assignation

Plan DistributionPlan Distribution

Stratégie des VentesStratégie des Ventes

Modèle Couverture 
des Ventes

Modèle Couverture 
des Ventes

Mesures IncitativesMesures Incitatives

BudgetBudget

Optimisation 
Territoriale

Optimisation 
Territoriale

Conception Conception 
StratStratéégie & gie & 
PlanificationPlanification

Configuration Configuration 
Administration Administration 

des Plansdes Plans

TraitementTraitement
CommissionsCommissions

Reporting,  Reporting,  
Analyses & Analyses & 
‘‘CorrectionCorrection’’
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Pilotage de la Performance Commerciale
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Déclaration 
des 

Commissions

Déclaration 
des 

Commissions

CRM

Données
Industrie

HRIS

TM

Planification
Quota

Gestion 
Canaux

Incentive 
Commissions

Rapports de 
Gestion

Rapports de 
Gestion

Business
Intelligence

Business
Intelligence

Sales Performance Management

Gestion
Territoriale

ERP

CPM
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Pourquoi Varicent Apporte Rapidement de la Valeur ?
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Orienté Utilisateurs

Configuration vs. code

Approche Visuelle par Flux

Performance & Evolutivité

Conçu pour des gros volumes 
de transactions

Imports, calculs, etc.

Produit Intégré

Moteur de Calcul, ETL,
Workflow, Reporting, etc. 

Coût Acquisition Faible

Flexibilité

Commission, MPO, etc.

Réponse Besoins Changeants

Modèle de Données Flexible
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Démonstration


