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El placer de cautivar y crear nuevos mercados

Incrementando Efectividad en
Ventas con SPM

Nathan Lifshitz
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Highest Ranking Vendor
Ventana Research Value Index — Sales Performance Management 2011

#1 Fastest Growing Software Company in North America
2010 Deloitte Technology Fast 500

#1 Fastest Growing Company in Canada
2010 Profit Magazine

Positive Rating
MarketScope 2010 — Sales Incentive Compensation Management Software

ISV/Software Solution of the Year
Microsoft Partner Program Impact Awards
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Efectividad de Ventas

" De aqui a 2012, las empresas perderan el equivalente a un
monto entre el 5% y 10% de las ventas anuales como
“oportunidades perdidas” que pudieran haber sido capturadas

a traveés de un manejo mejorado de los territorios, cuotas y
planes de compensacion.

Eficiencias de Procesos Administrativos

= Reducir errores en un mas de 90%
= Reducir tiempos de procesos en un 40%
= Reducir personal de IT y administrativo en mas de un 50%
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Sistemas de Compensaciones - Ho %Summmz

y
Lentos Rigidos Eallan
* Dificultad para implementar nuevos planes
rapidamente

. édmllnlstracmn Compleja de Sistemas In-House y
Xce

« Pagos de mas y errores

* Hacen que los Vendedores lleven su propia
contabilidad

* NOo son Sistemas Auditables -SOX
* NO tienen capacidad de crear modelos y escenarios
* Mucho Tiempo & Gente para administrar procesos
e Dificultan la aclaracion de disputas

Imitadas Capacidades de Reporteo y analisis ad
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Vendedores

= Como esta
funcionando el Plan
de Compensacion y
Cuanto puedo ganar?

= Si algo esta mal con
mi estado de cuentay
Mis comisiones; como
lo arreglo
rapidamente?

Para Multiples Usuarios de Negocio Gt

Direccion de Ventas

“Iransparencia y
Ahorro de Tiempo”

= Estan funcionando los
planes de
compensacion?

= En que empleados me
debo enfocar?

= Debo cambiar el plan
actual?

ftware

Compensaciones

Summit2012

“Eficiencia y
Enfoque en
Resultados”

= Calculos y ajustes
manuales toman
demasiado tiempo!

= Cuesta mucho
modificar la estructura
de compensaciones

= La Direccion nos pide
mejores reportes

“Mejor Soporte y Enfoque
en Valor Agregado”



Una Solucion Completa
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Variable

Compensacion

Cuotas

Territorios

Canales
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* Documentacién y Comunicacién
del Plan

» Calculos y Reportes
* Administracién de Comisiones,
Bonos, MBOs, Recompensas

No Montetarias, Scorecards,
Stock Options

* Resolucion de Quejas
* Ajuste Periodos Anteriores
* Integracion de Datos

¥ VARICENT

* Asignacion Cuota Individual,
Equipos, Regiones,
Canales, Productos

* Analisis de Variacion

* Escenarios

* Aprobacién y Modificacion
de Cuotas

* Re-Asignacion de Cuotas

2 VARICENT
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My Daskbomd by Toam  Sales Operations

* Asignacion y Optimizacion de
Territorios

* Alineacion de Cuotas con los
Territorios

* Reglas de Reconocimiento de
Ventas

* Splits
* Coberturas Temporales
» Cambios Retroactivos

» Tracking de Distribuidores y
Agentes Independientes

* Administracion de Agentes
Externos - Ejemplo:
Seguros, Distribuidores,
Franquicias

» Certificaciones y
Entrenamiento

* Elegibilidad de Planes

Reportes

Analisis Modelado Planes

Analisis What-if  Reporteo Efectividad de Ventase Dashboards y Scorecards * Tendencias ¢ Reportes de Forecast* Excepciones

Alterass

Ll B

"|||
—
@9
&



Demo

Summit2012

Empleados en
Compensacion
Variable

Supervision de Ventas Administraciéon de
Ventas

Analistas
Compensaciones
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Nathan Lifshitz
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* Solution Consultant and Trainer de Varicent SPM, desde hace dos afios y medio.

— Como Solution consultan A realizado un sin numero de:

Demostraciones

PoC’s

Revisidon de infraestructura para la solucidn
Revisiones de modelos

Como enlace entre clientes y personal de servicio
Apoyado en la Apertura de nuevos mercados
Relacion con clientes

Instalaciones

— Como Trainer

* Capacitaciones tanto a clientes e implementadores en LATAM
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* Educacion.

— Cuenta con una Maestria en Administracion de Empresas y especialidades

en Marketing, asi como en Calidad y Produccidén, por La Universidad de las
Ameéricas A.C..

— Es Licenciado en Sistemas Computacionales Administrativos por La

Universidad de las Américas A.C.

 Anteriormente se a desempefiado como:

Consultor independiente.
Business Consultant and product manager en Progress Software.

IT Manager en La Cosmopolitana, Sistema Unico de Autofinanciamiento,
Afore Banamex.

Entre otros.
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Nathan Lifshitz
LATAM Solution Consultant

o:::::-v ARICEN']" Mobile: 555451 3167

an IBM" Company Email: nlifshitz@varicent.com

www.varicent.com
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