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Pourquoi le Pilotage de la Performance Commerciale ?

&

Efficacite &
Precision

Réduction des
erreurs

Réduction des cycles

Remplacement de
technologie

Accessihilité
Utilisateurs

Création de
nouveaux plans

Conduite des
comportements

Plus de temps de

/1\

Réduction
des Risgues

Réglementation

Conformité
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Gartner sur I’Adoption de la Technologie GPC

Orgamzations adopt]ng Reduce errors Reduce processing Reduce IT/Admin
SPM technologies by more than times by more than staffing by more than

Gartner

Source: Gartner paper “Sales Incentive Compensation Management Achieves Operational Benefits, but Must Focus on Strategic Value”
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SmarterAnalytics
De grands clients ont choisi IBM/Varicent pour leur PPC
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Pilotage de la Performance Commerciale
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Reporting,
Analyses &
‘Correction’

Conception
Stratégie &
Planification

Configuration Traitement
Administration Commissions
des Plans

Stratégie des Ventes

Modele Couverture
des Ventes

Administration Quota Calculs Commissions Résultats vs Obijectifs

., . . . .

Hiérarchies Assignation Crédit Estimation Gains

Prévisions &

Définition Teritoriale Paiement Modelisation

Mesures Incitatives

Budget Regles d’Assignation Résolution Litiges Piste Audit

Optimisation

o Plan Distribution Adjustments Coaching
Territoriale
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Pilotage de la Performance Commerciale

CRM Business
Intelligence

Données

o

Gestion Planification Gestion Incentive Déclaration

Territoriale Quota Canaux i des
Commissions Commissions

Rapports de
Gestion
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Pourquoi Varicent Apporte Rapidement de la Valeur ?

Orienté Utilisateurs Produit Intégré

Configuration vs. code Moteur de Calcul, ETL,

Workflow, Reporting, etc.

52

Approche Visuelle par Flux

Colt Acquisition Faible

Flexibilité Performance & Evolutivité

Commission, MPO, etc.

Concgu pour des gros volumes

) _ de transactions
Réponse Besoins Changeants

. , . Imports, calculs, etc.
Modéle de Données Flexible P
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