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Sales Performance
Management

El ingrediente que faltaba en las soluciones
de corporate performance management



Cuatro Preguntas

1. Qué es CPM? Qué es SPM?
2. Por qué es importante ahora?
3. Qué dicen los analistas?

4. Qué han hecho otras compaiiias para ser exitosas?



Corporate Performance Management

Corporate performance management consiste en un conjunto de procesos de
gestion y analiticos, soportados por tecnologia, que permiten a las compaiias
definir objetivos estratégicos para después medir y gestionar el rendimiento frente
a esos objetivos.

Fuente: Wikipedia



Corporate Performance Management

Corporate performance management consiste en un conjunto de procesos de
gestion y analiticos, soportados por tecnologia, que permiten a las compaiias
definir objetivos estratégicos para después medir y gestionar el rendimiento frente
a esos objetivos.

Los procesos fundamentales de performance management en las compafias
incluyen planificacion financiera, planificacion operacional, modelado de negocio,
consolidacion y reporting, analisis y monitorizacion de key performance indicators
enlazados a la estrategia.

Fuente: Wikipedia
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Alineamiento en |la organizacion?

Industry Data Ragisderl
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Alineamiento en |la organizacion?

Oportunidad Industry Data Ragisderl

Sales Performance
Management

bjetivos de Revenue Capacidad



Sales Performance Management




Sales Performance Management

Sales Performance Management (SPM) se define como una solucion global que
ayuda a las organizaciones a alinear las ventas con la estrategia a través de la
ejecucion. Al mismo tiempo mejorando la eficiencia, precision y previsibilidad del
proceso administrativo asociado.

Sales Performance Management abarca los procesos de organizacion de
Territorio, Gestion de Quotas, Compensacion de Incentivos y organizacion de
personal interno y canal.

La implantacion de una solucion de Sales Performance Management proporciona
una mejor gestion y utilizacion de los recursos de ventas.

Fuente: Wikipedia
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Razones para la adopcidn del Sales Performance Management

&

Eficiencia &
Precision

Reduccidn de errores

Acortamiento del ciclo
de ventas

Reemplazo tecnoldgico

Implicacion del
Negocio

Implantacion de nuevos
planes

Inducir
comportamientos

Mas tiempo de ventas

/1\

Reduccion del
RIESg0
Regulatorio
Compliance

Auditoria




Gartner sobre los beneficios de |la tecnologia SPM

Organizaciones que Reducen errores Reducen tiempos de  Reducen personal de
adoptan tecnologia SPM en un... procesamiento... IT/Administracion...

Gartner

Fuente: Gartner paper “Sales Incentive Compensation Management Achieves Operational Benefits, but Must Focus on Strategic Value”
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Estrategia &
Creacion del
plan

Estrategia de Ventas
Modelo de Cobertura
de Ventas

Métricas para
Incentivos

Presupuesto

Optimizacion de
Territorio

Implantacion &
Administracion
del plan

Administracion de
Quota

Definicidon de
Territorios

Reglas de Crédito

Distribucion del Plan

Sales Performance Management
Entre las areas clave en operaciones de ventas y proceso de gestion

Proceso de
Compensacion

Calculo de
Compensaciones

Asignacion de Crédito

Pago

Resolucién de Disputas

Ajustes

Reporting, Analysis
& ‘Correccion’

Resultados vs Objetivos
Estimacidn de Ingresos

Forecasting &
Modelado

Track de Auditoria

Coaching
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Estado actual del Sales Performance Management

Los gastos en compensacion de ventas se encuentran
entre el 11.5% y el 10.7% del revenue total

CSO Insights - Sales Compensation Key Trends Analysis

Las organizaciones que adoptan tencnologia SPM mejoran el rendimiento
sobre las que no lo hacen — mayor cumplimiento de quota, mas comerciales
cumpliendo objetivos, mayor porcentaje de éxito, incremento de revenue

Peter Ostrow, Aberdeen - Sales Performance Management, Getting Everyone on the Same Page

Las organizaciones que adoptan tecnologia SPM reducen sus errores en
mas de un 90%, los tiempos de procesamiento en un 40% y el personal de
IT/Adminsitracion en mas de un 50%

Michael Dunne, Gartner - Sales Incentive Compensation Management Marketscope

Las empresas perderan entre el 5% y el 10% de ventas anuales como
"oportunidades perdidas” que podrian haberse capturado a traves de una
mejor gestion de territorios de ventas, objetivos y planes de compensacion.

Source: Gartner Marketscope for Sales Incentive Compensation Management Software



Como se calculan las comisiones?

2011 Compensacion de Ventas y Performance Management,  Analisis de Tenden
CSOilnsights
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Como es de complejo?

- Emitir los cheques a fiempo
- Asegurar gue son correctos

- Tener flexibilidad en cambios de prioridades

- Gestionar territorios complicados

- Plantear cuotas adecuadas

- Generar entusiasmo

- Proporcionar informes interesantes y a tiempo
- Resolver dudas y disputas

- Con menor headcount

- Analizar el impacto de nuevos planes

- Planificar reorganizaciones
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IBM adquiere Varicent Software Inc. para anadir Sales Performance
Management a la iniciativa de Smarter Analytics

Adquisicion de un lider en soluciones de sales performance management

* Basada en Toronto (Canada) con oficinas en Canada, US, UK, Australia, Hong Kong, Mexico, Singapur
e Soluciones sales performance management (SPM) innovadoras, incluyendo compensacion de incentivos, planificacion

de quota, gestidn de territorios y canales
* Proveedor de gran crecimiento en el emergente mercado del Sales Performance Management (SPM); Rankeado por

Deloitte en el “Fast 50, Ventana Research” y por Gartner como proveedor lider de la categoria.

Acceso a una oportunidad creciente

» Sales Performance Management es un area de crecimiento potenciada por la necesidad econémica de alinear el salario
con el rendimiento. El software SPM ayuda a las companias a enfrentarse con complejidad creciente, acomodar el
crecimiento y cambio del negocio, incrementar la fiabilidad y optimizar rendimiento evitando resultados inesperados.
Organizaciones de todo tamano tienen problemas con el tiempo, costes y recursos requeridos para mantenery
actualizar sistemas de incentivos y compensaciones de ventas basados en hoja de calculo.

» 180 despliegues en clientes de diferentes sectores con clientes clave en sectores como Banca, Seguros, Telco y Retail

Creciendo en el liderazgo en Business Analytics de IBM
* Profundiza en la oferta de soluciones de IBM para procesos de gestidon del rendimiento en finanzas, ventas, clientes y

operaciones
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Varicent — Solucion Completa Para Sales Performance Management

Compensacion de Plan de Gestion de Gestion
Incentivos Quota Territorio de Canal
‘::?UK, E( ENT - S VARICENT = ¥ VARICENT

L e .
ad " b My Bashioaid My Tewn  Sales Operaions

* Plan de Documentacion y « Plan individual, Equipo, * Optimizacion de Territorios Seguimiento de ventas
Comunicacion Regiones, Canales, « Definicion de Territorios directas, OEM y

* Plan de Célculo y Reporting Productos « Planicicacion y Asignacion distribuidores

« Gestion de Comisiones, Bonus, © Plan de Objetivos de Objetivos y Previsiones ¢ Gestion de agencias —
Recompensas no econdmicas, ¢ Analisis de Varianza « Reglas y Célculos Seguros
Scorecards, Stock Options « Planificacion de « Gestion de Split de « Certificaciones

» Seguimiento y Resolucion de Escenarios Territorio » Training
preguntas * Aprobacién de Quota « Cobertura Temporal « Eligibilidad del Plan

* Ajustes del periodo anterior  « Reasignacion de Quota  « Prorrateo « Fechas Efectivas de

* Integracion de Datos * Top Down — Bottom Up « Cambios de Territorio Empleados

* Ndéminas Retroactivos
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Por qué Varicent proporciona mayor valor?

Usuario de negocio

Configuracién vs. cédigo

Enfoque visual del flujo

Flexibilidad

Comisiones, MBOs, etc.
Cumplir necesidad de cambio

Modelo de datos flexible

.

Producto Integrado

Motor de Calculo, ETL,
workflow, reporting, etc.

Menor coste de propiedad

Rendimiento & Escalabilidad

Hecho para alto volumen
de transacciones

Importaciones, calculos, etc.
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Varicent — Clientes
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éPor qué ahora?

* Reconstruyendo las capacidades comerciales para cumplir
estrategias de crecimiento

e Mayor control sobre gastos

* Mejora en la comprension sobre supuestos y resultados
previstos en las estrategias de compensacion

* Mayor flexibilidad para soportar modelos de ventas mas
complejos y dinamicos

e Insatisfaccion con el tiempo, costes y recursos requeridos
para mantener y mejorar anteriores sistemas de compensacion

* Insatisfaccion con la fiabilidad de las hojas de calculo para
soportar adecuadamente el calculo de compensaciones
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Background

Insatisfaccion creciente

Complejidad en aumento

Inhibidores

Facilitadores

Compliance
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Ultimas tendencias

* Incremento en la complejidad del negocio

e Mayor implicacion desde finanzas

e Mayor auditabilidad, compliance y visibilidad
* Integracion con mas aplicaciones
e Transicion a la nube

« Adopcidn de dispositivos moviles 4




Recursos Adicionales

Web

Blog

Twitter
@varicent
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