
     

       

         

     

                                
               

       

Mehr Agilität und 

Flexibilität im Vertrieb: 

Sales Performance 

Management mit Anaplan



Sprecher

Jens Gebhardt

Director Solution Consulting DACH

David Sand

Executive Manager Enterprise Accounts



FY22 YOY 

Wachstum der 

Abonnementumsätze

FY22 YOY

Gesamtumsatz-

wachstum

31 32% %118% Kundenwachstum
(Dollar-basierte Netto

Expansionsrate)

1900+
Kunden

56
Kunden in

Ländern

$592

180+
Partner

2200+
Mitarbeiter

M FY 22 

Umsatz

Anaplan – die Enterprise Performance Plattform



Vernetzte Planung 

ermöglicht die 

Entscheidungsfindung 

im gesamten Unternehmen

...für eine schnellere und bessere 

Umsetzung der Ziele und Maßnahmen

Compensation 

Modeling

Incentives & 

Rewards

Sales & 

Operations 

Planning

Supply

Planning

Supplier 

Collaboration

Demand

Planning

Sales 

Forecasting

Quota 

Modeling

Territory 

Planning

Marketing

Performance

Pricing &

Promotions

Balance Sheet 

& Cash Flow

Income 

Statement 

Forecasting

Revenue & 

OpEx Planning

Workforce 

Planning

Talent

Strategy

Long Range 

Planning

CapEx 

Planning

Sales

Human Resources

Finance

Supply Chain

         

 

  

 

        
          

        
          

 

  

 

         
         

 

  

 

      
       

       

        

     

         

         

           

       

       

     

                       

                       

         
         
     

         
         
     

                       

                       

         
         
     

         
         
     

         

   

       
          

          
       

        
       

       
          
      

         

         

                  

         
         
     

 
 
 

                       



Vernetzte Planung 

ermöglicht die 

Entscheidungsfindung 

im gesamten Vertrieb 

...für eine schnellere und bessere 

Umsetzung der Ziele und Maßnahmen
for Sales

Sales 
Crediting 

Compensation 
Planning

Sales
Forecasting

Pipeline 
Optimization

Incentive
Compensation

Dispute 
Management

Deal Desk
& Pricing

Accruals
Forecasting

Territory 
Planning

Objectives 
Management

Sales KPI
Analytics

Account 
Segmentation

Tangible 
Rewards

Attainment
Measures

Contests 
& SPIFs

Sales 
Coverage

Account
Planning

Quota 
Planning



2021 

MARKET GUIDE

Account-Based 

Marketing Platforms 

LEADER

2020 2019 2018 2017

Magic Quadrant: 

Sales Performance 

Management 

2020 

CUSTOMER CHOICE

Sales Performance 

Management 

2021 TECH TIDE 

REPORT

Sales 

Technologies

2020 NOW TECH 

REPORT

Account-based 

Marketing Solutions

2021 NOW TECH 

REPORT

Digital Operations 

Planning & Analytics 

2019 STRONG 

PERFORMER

Sales Performance

Management Wave

2019 

STRONG PERFORMER

B2B Customer 

Analytics Wave

2019 NOW TECH 

REPORT

Marketing Resource

Management

2021 SHORTLIST™

Cloud-Based

Planning Platforms

2021 WINNER

Sales Performance 

Management

2021 EXPERT

CPM Technology

Value Matrix

2020 VALUE INDEX 

LEADER

Sales Performance

Management

2020 LEADER

MarketScape:

Enterprise Performance 

Management

2020 #1 RANKED

Sales Performance 

Management Market

2021 

MARKET GUIDE

Sales Performance 

Management  

Anaplan Sales Lösungen sind führend 



Alle sind sich einig, dass die Vertriebsplanung wichtig ist. Die meisten 

machen es aber nicht gut.

Ergebnisse der Umfrage zur Verkaufsplanung*:

100% der 

Unternehmen 

führen irgendeine 

Form der 

Vertriebs-

planung durch

80% der 

Unternehmen 

halten die 

Vertriebsplanung 

für wichtig

JEDOCH

* Sales Management Association

Nur 47% der 

Unternehmen 

geben ihre Pläne 

rechtzeitig

heraus

Nur 40% der 

Unternehmen 

sehen sich 

selbst als 

effektiv in der 

Vertriebs-

planung

Nur 14% der 

Unternehmen 

planen 

funktions-

übergreifend

Planung ist oft ein langsamer, ineffizienter Prozess.Unternehmen erkennen den Wert.



Der Weg zum Umsatzziel

Q1                      Q2                      Q3                Q4

€

Umsatzziel



Der Weg zum Umsatzziel

Q1                      Q2                      Q3                Q4

€

Umsatzziel

Legend:

The Sales Plan

The Forecast

Acceptable Gap

Unacceptable Gap

Inflection

Point

New Incentive/SPIF introduced

The Forecast (post-incentive roll-out)

Another

Inflection

Point

New Incentive/accelerator introduced

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



Was zeichnet agile erfolgreiche Vertriebsorganisationen aus?

Zukunftsorientierte 

Entscheidungs-

findung & proaktive 

Szenario-Planung

fach- und 

bereichsübergreifende 

Vernetzung sowie 

intensive 

Zusammenarbeit

Datengetriebene 

Entscheidungs-

findung

& 

Nutzung 

moderner 

Methoden



Warum sind Anaplan Kunden agiler als ihre Wettbewerber? 

Enterprise Performance & Scale
Verarbeitung & Skalierung großer 

Datenmengen & User-Zahlen

Business Owned (no code)
Fachbereiche managen Modelle 

eigenständig (Excel-like)

Anaplan Community, Academy 

& Eco System
+180 Partner & 4000 Model Builder & 

85T User 

Intelligent (AI & ML)
Integration von Algorithmen, externen 

Daten & modernen Methoden

Zusammenarbeit in Echtzeit
Schnelle, gemeinsame Entscheidungen

Vernetzen Ihre Planungsmodelle
Bereichsübergreifende Prognosen und 

Simulationen (no silos), eine 

gemeinsame Entscheidungsbasis

Integriert
Alle Daten in einer Single- Soure-

of-Truth

Time-to-Value
Implementierung pro Use Case 

Ø 12 Wochen



Demo – Anaplan Plattform



• 50% schnellere 

Vertriebsplanung 

• 90% automatisierte 

Vertriebszielsetzung

Customer Stories

“Mit Anaplan treffen wir 

bessere Entscheidungen, die 

sich in den kommenden 

Jahren auf den Umsatz 

auswirken werden."

• Multifaktorielle, umsatzbasierte 

Quoten führen zu den 

gewünschten Verhaltensweisen

• Trendverfolgung für alle 

Komponenten der 

Verkaufsquoten

Increased Top-line Growth

Umgestaltung der Vertriebs-

und Vergütungsplanung
Optimierte Sales Planung

“Um Umsatzziele 

festzulegen, brauchten wir 

ein Tool wie Anaplan. Es 

führt kein Weg daran vorbei.

Quota & Performance 

Improvement

“Wir schätzen, dass 

sich der Zeitaufwand 

für die Festlegung von 

Zielen um 70 % 

verringert.



Der Weg zur agilen Vertriebsplanung

Q1                      Q2                      Q3                Q4

Start der neuen Planung

Start des Anaplan-Projekts

Kennenlernen heute



Q A



Thank you!


