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Mehr Agilitat und
Flexibilitat im Vertrieb:

Sales Performance
Management mit Anaplan



Sprecher

David Sand Jens Gebhardt
Executive Manager Enterprise Accounts Director Solution Consulting DACH
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Anaplan — die Enterprise Performance Plattform

Kundenwachstum
118 % (Dollar-basierte Netto 3 1% 32 %
Expansionsrate)

FY22 YOY FY22 YOY
Wachstum der Gesamtumsatz-

1900+ Kunden in Abonnementumsatze B wachstum
e (56 pLaN @180+

Kunden Landern
Partner

LISTED
$S592Nl 5z SYeg #2200+
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Vernetzte Planung
ermaoglicht die
Entscheidungsfindung

Im gesamten Unternehmen

...fur eine schnellere und bessere
Umsetzung der Ziele und MalRnahmen

Finance
Sales

Supply Chain

0000

Human Resources

Incentives &
REWEI S

s
Workforce Quota

Planning Modeling

HR : s .
Talent Compensation Territory

Strategy Modeling Planning

HR HR
Revenue & SEES

OpEx Planning Forecasting

S

Long Range ° Marketing

Planning Performance

F Income
Statement
Forecasting

Demand
Planning

F Sales & sC
Operations
Planning

(OF=Te] ='¢
Planning

Pricing &
Promotions

SC a SC
: Balance Sheet Supplier

& Cash Flow Collaboration

Supply
Planning

SC
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Vernetzte Planung
ermoglicht die
Entscheidungsfindung
Im gesamten \ertrieb

...fur eine schnellere und bessere
Umsetzung der Ziele und MalRnahmen

Sales
Coverage

Quota
Planning

Account
Planning

Compensation

Planning
Objectives Dispute
Management Management
Sales
Crediting
Territory Incentive
Planning Compensation

Account
Segmentation

Accruals
Forecasting

Pipeline
Optimization

Sales KPI
Analytics

Deal Desk
& Pricing

Sales
Forecasting

™

Tangible
Rewards

Contests

& SPIFs

Attainment
Measures
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Anaplan Sales Losungen sind fuhrend

Gartner

2021
MARKET GUIDE

Sales Performance
Management

FORRESTER

2020 NOW TECH
REPORT

Account-based
Marketing Solutions

Gartner

2021
MARKET GUIDE

Account-Based
Marketing Platforms

FORRESTER'

2019 STRONG
PERFORMER

Sales Performance
Management Wave

constellation
2021 SHORTLIST™

Cloud-Based
Planning Platforms

Gartner

LEADER
2020 2019 2018 2017

Magic Quadrant:
Sales Performance
Management

FORRESTER'

2019 NOW TECH
REPORT

Marketing Resource
Management

[IDC

2020 LEADER

MarketScape:
Enterprise Performance
Management

Gartner

2020
CUSTOMER CHOICE

Sales Performance
Management

FORRESTER

2019
STRONG PERFORMER

B2B Customer
Analytics Wave

Y VENTANA
RESEARCH

2020 VALUE INDEX
LEADER

Sales Performance
Management

FORRESTER

2021 NOW TECH
REPORT

Digital Operations
Planning & Analytics

ADV

wices
2020 #1 RANKED

Sales Performance
Management Market

FORRESTER

2021 TECH TIDE
REPORT

Sales
Technologies

2021 EXPERT

CPM Technology
Value Matrix
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Alle sind sich einig, dass die Vertriebsplanung wichtig ist. Die meisten
machen es aber nicht gut.

)
@ Ergebnisse der Umfrage zur Verkaufsplanung*:

Nur 40% der
100% der Unternehmen
0 0

Unternehmen 30? derh Nur 47% der sehen sich Bﬁtrelr;l:;]ggn
flihren irgendeine h nlterng_ men Unternehmen selbst als lanen
Form der atten tie geben ihre Plane effektiv in der .

: Vertriebsplanung rechtzeiti : funktions
Vertriebs- filr wichtig g Vertriebs- Gibergreifend
planung durch heraus planung -

Planung ist oft ein langsamer, ineffizienter Prozess.

Unternehmen erkennen den Wert. § JEDOCH

* Sales Management Association
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Der Weg zum Umsatzziel

Umsatzziel

Q1 Q2 Q3 Q4 /inaplan



Der Weg zum Umsatzziel

Legend:

Umsatzziel

The Sales Plan

The Forecast

New Incentive/SPIF introduced

The Forecast (post-incentive roll-out)
New Incentive/accelerator introduced

The Forecast (post-incentive #2 roll-out)

Another
Inflection
Point
Inflection /
Point
Unacceptable Gap
Q1 Q2 Q3 Q4
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Was zeichnet agile erfolgreiche Vertriebsorganisationen aus?

000

Zukunftsorientierte
Entscheidungs-
findung & proaktive
Szenario-Planung

fach- und
bereichslbergreifende
Vernetzung sowie
intensive
Zusammenarbeit

/]

—

Datengetriebene
Entscheidungs-
findung
&
Nutzung
moderner
Methoden
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Warum sind Anaplan Kunden agiler als ihre Wettbewerber?

il

Enterprise Performance & Scale
Verarbeitung & Skalierung grol3er
Datenmengen & User-Zahlen

Integriert
Alle Daten in einer Single- Soure-
of-Truth

Vernetzen |hre Planungsmodelle
Bereichsubergreifende Prognosen und
Simulationen (no silos), eine
gemeinsame Entscheidungsbasis

Intelligent (Al & ML)
Integration von Algorithmen, externen
Daten & modernen Methoden

. Zusammenarbeit in Echtzeit

x© A

\4

&

o

‘®

=
0

Schnelle, gemeinsame Entscheidungen

Time-to-Value
Implementierung pro Use Case
@ 12 Wochen

Business Owned (no code)
Fachbereiche managen Modelle
eigenstandig (Excel-like)

Anaplan Community, Academy
& Eco System
+180 Partner & 4000 Model Builder &
85T User
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Demo — Anaplan Plattform

Monthly Trend by Product

FH

< Executive Summary @ < United States~»  NAwv  Revenuev  Revenuewv  Foreca ———

m EH EH = E =
YoY - GM% YoY - Rev Growth % > NUX - Graph - Exec Board Actions a1 S 1e

@ Swrage @ Networking @ Servers Cloud ) Services Al Products

50M

Baninn Srmmmans b Month

52% (24%)

YoY - EBITDA % Yo - NI%

43% 43% @ LE  ® PYActusls -8 Strategic Plan ::;: L ‘“::: ,: I ’:: -
Forecast v 103854 516,754 oo 2y
03849 £ 16,852 £ 2y
102235 $4.004 100% 2y
Income Nux - Chart - Product R
02238 $4109 100% ET
Q1FYI8 Q2FYI8 Q3FYI8 o - e = o hakd — i
104487 $ 202 100 2y 54,879 194 856
104418 S5 100 1y EaEYS 208,967
Total % Rev %0l Tatal % Rev %Gl Total % Rev 0. P e - e 15663 wIE
Revenue 79,855 100.0%  (34%) 83686 100.0% 5% 82,658 100.0% 102348 $HBe 9% e ﬂ!_ e SIEE |
coGs 41,093 515%  (44%) 45617 545%  11% 38813 470% 102368 sz 100 1y ACV  Juat GO Actual
Gross Margin 38,761 485%  (18%) 38069 45.5% (2%) 43844 53.0% 104107 $529 00 I
Operating Expense 8,446 10.6% (18%) 9,735 11.6% 15% 8741 10.6% 10M 0178 $ 1000568 4% ET
EBITDA 30,316 38.0%  (18%) 28334 33.9% (7%) 35103 425% — p— - .
Net Income 30,316 38.0%  (18%) 28342 339% (7%) 35180 426% I I o s oo o
¢ eI " BV ¢ 104004 $63 100% Ay
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Customer Stories

O

vodafone

Optimierte Sales Planung

* 50% schnellere
Vertriebsplanung

90% automatisierte
Vertriebszielsetzung

“Mit Anaplan treffen wir
bessere Entscheidungen, die
sich in den kommenden
Jahren auf den Umsatz
auswirken werden."

Quota & Performance
Improvement

Multifaktorielle, umsatzbasierte
Quoten fihren zu den
gewtunschten Verhaltensweisen

Trendverfolgung fir alle
Komponenten der
Verkaufsquoten

“Um Umsatzziele
festzulegen, brauchten wir
ein Tool wie Anaplan. Es
fuhrt kein Weg daran vorbei.

=

AMER SPORTS

Umgestaltung der Vertriebs-
und Vergutungsplanung

“Wir schatzen, dass
sich der Zeitaufwand
fur die Festlegung von
Zielen um 70 %
verringert.
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Der Weg zur agilen Vertriebsplanung

Start der neuen Planung

Start des Anaplan-Projekts

Kennenlernen heute

Q1 Q2 Q3 Q4 /snaplan
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