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Dokumentation zur Barrierefreiheit

Dokumentation zur Barrierefreiheit
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Informationen zu Oracles Verpflichtung zur Barrierefreiheit erhalten Sie Uiber die
Website zum Oracle Accessibility Program http://www.oracle.com/pls/topic/lookup?
ctx=acc&id=docacc.

Zugriff auf Oracle Support

Oracle-Kunden mit einem gtiltigen Oracle-Supportvertrag haben Zugriff auf
elektronischen Support tber My Oracle Support. Weitere Informationen erhalten Sie
unter http://www.oracle.com/pls/topic/lookup?ctx=acc&id=info oder unter http://
www.oracle.com/pls/topic/lookup?ctx=acc&id=trs, falls Sie eine Horbehinderung
haben.
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Dokumentationsfeedback

Um Feedback zu dieser Dokumentation abzugeben, klicken Sie unten auf der Seite eines
beliebigen Themas im Oracle Help Center auf die Schaltflache "Feedback". Sie kénnen auch
eine E-Mail an epmdoc_ww@oracle.com senden.
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Center of Excellence fir EPM erstellen und
ausfuhren

Eine Best Practice fir EPM besteht darin, ein CoE (Center of Excellence) zu erstellen.

Mit einem CoE fiir EPM kdnnen Sie einen einheitlichen Ansatz fir die Einflhrung und Best
Practices von EPM sicherstellen. Dabei werden die Transformation der Geschéftsprozesse in
Bezug auf das Performance Management und der Einsatz technologiegestitzter Lésungen
gefordert.

Durch die Einfuhrung der Cloud kann die Geschaftsagilitat Ihrer Organisation verbessert und
die Einfihrung innovativer Losungen unterstitzt werden. Ein CoE fur EPM Uberwacht Ihre
Cloud-Initiative. Gleichzeitig kann es Ihre Investitionen schitzen und verwalten sowie ihren
effektiven Einsatz fordern.

Das CoE-Team fur EPM hat folgende Aufgaben:

* Es stellt die Cloud-Einfiihrung sicher und unterstiitzt Ihre Organisation dabei, das
Bestmdgliche aus Ihren Cloud EPM-Investitionen herauszuholen.

» Es dient als Lenkungsausschuss fiir Best Practices.
» Es leitet EPM-bezogene Change Management-Initiativen und férdert die Transformation.
Alle Kunden kénnen von einem CoE fuir EPM profitieren, auch Kunden, die EPM bereits

implementiert haben.

Wie sehen die ersten Schritte aus?

Best Practices, Anleitungen und Strategien flr ein eigenes CoE fur EPM finden Sie unter:
Center of Excellence fur EPM - Einfiihrung.

Weitere Informationen

e Sehen Sie sich das Webinar zu Cloud Customer Connect an: Center of Excellence (CoE)
fur Cloud EPM erstellen und ausfiihren

« Sehen Sie sich folgende Videos an: Uberblick: Center of Excellence fiir EPM und Center
of Excellence erstellen.

« Informationen zu den geschéftlichen Vorteilen und der Value Proposition eines CoE fir
EPM finden Sie unter Center of Excellence flir EPM erstellen und ausfiihren.
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Willkommen bel Sales Planning

Siehe auch:

* Informationen zu Sales Planning
Sales Planning bietet ein erweiterbares Framework fur die Planung und Verwaltung der
Verkaufsperformance.

*  Weitere Informationen zu Sales Planning
Verwenden Sie diese Ressourcen, um weitere Informationen oder Hilfe zu Sales
Planning und zugehdrigen Services zu erhalten.

e Zugehorige Dokumentationen
In diesen zugehdrigen Dokumentationen finden Sie weitere Informationen zum Arbeiten
mit Sales Planning.

* In Sales Planning navigieren
Lesen Sie diese nutzlichen Tipps zum Navigieren in Sales Planning .

e Mit Smart View arbeiten
Oracle Smart View for Office bietet eine allgemeine Microsoft Office-Schnittstelle, die
speziell fur Oracle Enterprise Performance Management Cloud-Services einschlieflich
Sales Planning entwickelt wurde.

* Reporting in Sales Planning

Informationen zu Sales Planning

Sales Planning bietet ein erweiterbares Framework fur die Planung und Verwaltung der
Verkaufsperformance.

Mit Sales Planning kénnen Sie wichtige Prozesse automatisieren, indem Sie
Tabellenkalkulationen in wichtigen Vertriebsprozessen eliminieren und die Zusammenarbeit
bei der Planung und Modellierung sowie beim Reporting von Verkaufsquoten, Zielerfiillung
und Umsatzprognosen verbessern.

Sales Planning ist erweiterbar mit der EPM Cloud-Plattform, um zusétzliche Konfigurationen
und Personalisierungen in lhrer Vertriebsplanungsanwendung mit benutzerdefinierten
Navigationsfliissen, Dashboards und Infolets hinzuzufiigen. Verwenden Sie Aufgaben und
Genehmigungen, um den Quotenplanungsprozess zu verwalten. Verwenden Sie Groovy-
Regeln, um weitere Anpassungen fur verbesserte Berechnungs- und Geschaftsregeln
vorzunehmen. Sales Planning kann in Oracle Engagement Cloud - Sales Cloud integriert
werden, um Quotenziele zur Anreizvergiitung zu pushen oder die tatsachliche Zielerfullung
zu erbringen.

Videos

lhr Ziel Dieses Video ansehen

Mehr iiber Sales Planning erfahren. .
n Uberblick: Tour zu Sales Planning Cloud
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Der Geschéaftsprozess Quotenplanung bietet eine Top-down- und Bottom-up-
Zielguotenplanung nach Territory-, Product-, Account- oder anderen Custom-
Dimensionen. Verwenden Sie Predictive Planning und die Planung flir Was-wére-
wenn-Szenarios, um verschiedene Quotenszenarios fur fundierte Entscheidungen zu
untersuchen und zu vergleichen. Bei der Quotenplanung werden Best Practices in den
zugehorigen Inhalt integriert, einschlie3lich Formularen, Berechnungen, Dashboards,
Infolets, Treibern und Kennzahlen.

Die Quotenplanung unterstiutzt Sie bei der Planung zuverlassiger Zielquoten, indem
alle Prozessbeteiligten eingebunden werden, z.B. der Vertriebsvizeprasident, die
Vertriebsabteilung, Vertriebsleiter und Vertriebsmitarbeiter. Legen Sie eine Zielquote
fur das nachste Jahr fest. Optimieren Sie anschlieRend lhre Ergebnisse, indem Sie
Anpassungen nach Produkten vornehmen, Auffiillungen oder Saisonalitéat anwenden
oder vorhersagbare Planungen bzw. Was-wéare-wenn-Analysen durchfiihren. Wenn
das Ziel bereit ist, fuhren die Planer eine Top-down-Planung oder eine
Wasserfallplanung durch, um die Zielquote hierarchisch umzulegen.

Sie kdnnen bei Bedarf in lhrer Organisation auch eine Bottom-up-Planung
durchfiihren, um Quotenverpflichtungen von Vertriebsmitarbeitern zu erhalten, was
einen kollaborativen Ansatz erméglicht. Nachdem die Zielquoten in die nachste
Hierarchieebene gepusht und aggregiert wurden, kénnen Sie Top-down- und Bottom-
up-Ergebnisse vergleichen. Verwenden Sie die integrierten Dashboards, um Ihre
Quotenplane mit Quotenzielerfullungen zu analysieren und auszuwerten.

Verbessern Sie den Planungsprozess in lhrer Organisation, indem Sie zusatzliche
Maflnahmen, Aufgabenlisten oder Genehmigungen hinzufigen.

oo

10280 wmzn

Videos

“reraze

40407

@ Top Down Asocation

lhr Ziel

Dieses Video ansehen

Mehr iiber die Quotenplanung erfahren.

n Uberblick: Quotenplanung in Oracle
Sales Planning Cloud

ORACLE

2-2


https://apexapps.oracle.com/pls/apex/f?p=44785:265:0:::265:P265_CONTENT_ID:24654
https://apexapps.oracle.com/pls/apex/f?p=44785:265:0:::265:P265_CONTENT_ID:24654

Kapitel 2
Informationen zu Sales Planning

Tutorials

Tutorials enthalten Anleitungen mit sequenzierten Videos und entsprechender
Dokumentation, damit Sie sich mit einem Thema vertraut machen kénnen.

lhr Ziel Zugehoriges Tutorial
Mehr tiber das Aktivieren und Konfigurieren q_.
der Quotenplanung in Sales Planning - Quotenplanung in Oracle Sales

erfahren. Mehr iber das Festlegen von

Variablen, das Vorbereiten von Ist- und
Prognosedaten und das Uberpriifen der
Konfiguration erfahren.

Planning Cloud erstellen und konfigurieren -
Tutorial

Informationen zu Erweiterte Umsatzprognose

Die Option Erweiterte Umsatzprognose bietet eine stabile Plattform fiir den
Umsatzprognoseprozess. Dabei kénnen multidimensionale Umsatzprognosen tber Gebiet,
Produkte, Konten, Kanale oder andere Custom-Dimensionen ausgefiihrt werden.

Vertriebsteams erhalten so eine verbundene Vertriebsplanung mit einer Integration mit der
Quotenplanung, der Vertriebsplanung und Umsatzprognosen. Mit der Option Erweiterte
Umsatzprognose kénnen Sie wdchentlich oder monatlich planen und bei Bedarf eine
rollierende Prognose verwenden. Folgende Hauptfunktionen sind enthalten:

* Out-of-the-box-Best Practices flr Umsatzprognosen und Analysen einschlief3lich
Kennzahlen, KPIs und Kennzahlen zur Unterstiitzung datengesteuerter
Umsatzprognosen Uber die Vertriebshierarchie hinweg.

»  Erweiterbarkeit mit der Planning Cloud-Plattform, die weitere Konfigurationen ermdglicht,
z.B. benutzerdefinierte Formulare und Dashboards, Kennzahlen, Dimensionen,
Navigationsfliisse und Groovy-Regeln fur benutzerdefinierte Berechnungen.

*  Madglichkeit zum Anpassen von Prognoseverpflichtungen auf Gebietsebene oder auf
detaillierter Ebene (z.B. nach Produkt oder Konto) zur Vereinfachung von gemeinsamen
datengesteuerten Prognoseverpflichtungen.

*  Predictive Planning, damit Ihre Prognosen lhnen keine Rétsel mehr aufgeben.

» Oracle Smart View for Office bietet eine allgemeine Microsoft Office-Schnittstelle, die
speziell fur Oracle Enterprise Performance Management Cloud-Services einschlieflich
Sales Planning entwickelt wurde.

»  Sofortige Aggregationen und Reporting mit einem Out-of-the-box-Reporting-Cube.

Die Erweiterte Umsatzprognose gewahrt Ihnen eine hdhere Zuverlassigkeit fur Ihre
Prognosen sowie Verantwortlichkeit und Zusammenarbeit zwischen Vertriebsmanagement
und Vertriebsmitarbeitern.
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Videos

lhr Ziel Dieses Video ansehen

Mehr iiber Erweiterte Umsatzprognose n 3
erfahren. Uberblick: Erweiterte Umsatzprognose

in Oracle Sales Planning Cloud

Tutorials

Tutorials enthalten Anleitungen mit sequenzierten Videos und entsprechender
Dokumentation, damit Sie sich mit einem Thema vertraut machen kénnen.

lhr Ziel Zugehoriges Tutorial

Mehr iiber das Aktivieren und gi;_b

Konfigurieren del.“ Erweiterten . Erweiterte Umsatzprognose in
Umsatzprognoseﬂ in Sales Planning Oracle Sales Planning Cloud erstellen und
erfahren. Mehr tiber das Festlegen von konfigurieren - Tutorial

Variablen, das Vorbereiten von Ist- und
Prognosedaten und das Uberpriifen der
Konfiguration erfahren.

Informationen zum Modul Key-Account-Planung

ORACLE

Das Modul Key-Account-Planung erweitert Sales Planning, um einen
datengesteuerten Ansatz der Umsatzbasisplanung und die Auswirkungen von
Héandlerpromotions auf Umsatzplane abzudecken. Dies resultiert in einer
Gesamtansicht des Kundengewinns und -verlusts, einschliel3lich einer Beurteilung des
Volumens und Ertrags mit und ohne Promotion nach Kunde und Produktgruppe. Das
Modul Key-Account-Planning unterstiitzt Key Account Manager beim Planen von
Héandlerpromotionstrategien, um ihre Handelsausgaben zu optimieren, und bietet eine
kollaborative Umsatzplanung. Durch den Einsatz von Basisplanung und
Promotionplanung kénnen Key Account Manager oder Vertriebsleiter Liickenanalysen
ausfuhren und die Uplifts - die Auswirkung auf das Umsatzvolumen oder den Ertrag -
durch laufende Handlerpromotions sehen.

Sie fuhren die folgenden Aufgaben im Modul Key-Account-Planung aus:

2-4
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Fuhren Sie die Basisplanung aus. Fuhren Sie Vorhersagen fir Ihre Prognose nach Key
Account und Produktsegment aus, fihren Sie die Was-wéare-wenn-Szenariomodellierung
aus, und nehmen Sie Anpassungen vor.

Verwenden Sie anschlieRend in Ihrem Basisplan Bausteine, wie z.B. unterschiedliche
Preise, Platzierungen und Produktvarianten, um die zusatzlichen nicht
promotionbezogenen Umsatzplananpassungen zu identifizieren.

Im nachsten Schritt schlieen Sie die Liicke zwischen Ihrem Plan und Ihrem Ziel durch
das Hinzufugen, Analysieren und Anpassen von Handlerpromotions strategisch und
identifizieren das inkrementelle Uplift-Volumen jeder Promotion auf einem Konto,
Handelsausgaben sowie Gewinn und Verlust, einschlie3lich zusatzlicher
Vertragskennzahlen, die fur den Kunden und Umsatzkosten angegeben sind, um eine
vollstandige Sicht des Gewinns und Verlusts beim Kunden zu erhalten.

SchlieBlich prifen Sie Volumen- und Ertragsplane und analysieren Handelsausgaben
und historische Promotions, um relevante Daten fir Ihr Modul "Key-Account-Planung"
und andere Umsatzplanungsentscheidungen zu erhalten.

Hauptfunktionen umfassen:

Basisplanung, einschlief3lich integriertem Predictive Planning
Integration mit der Quotenplanung, um Ziele zu importieren
Lickenanalyse - Ziel/Basis

Handlerpromotionplanung

— Promotionplanung nach Datumsangaben, die die Volumen und Handelsausgaben
basierend auf angegebenen Uplifts entsprechenden Monaten zuordnen

—  Was-ware-wenn-Szenarios fur Promotions

— Variable Ausgaben. Diese Berechnungen decken die variablen Kosten ab und
wenden sie auf Promotionperiodenvolumen an.

— Anwendungsfalle der Promotionplanung
*  Periodenlbergreifende Promotion
*  Promotions fir einzelne oder mehrere Produkte
*  Mehrere Promotions fiir dasselbe Produkt in einer Periode
*  Mehrere Promotions fiir dasselbe Produkt mit Uberlappenden Datumsangaben
— Anpassungen an Uplifts nach Produkten
Handelsausgabenibersicht und Return on Investment fur Uplift und Ertrag
Gewinn und Verlust bei Kunden
— Nach Kunde und Produktgruppe
—  Ertrag und Uplift-Ertrag
— Handelsausgaben - variabel und fest
— Umsatzkosten
— Vertragskennzahlen
Analysen

—  Ubersichts-Dashboards mit KPIs und Visualisierung
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— Mengen mit Promotion und Mengen ohne Promotion fir Hierarchie aus

Kunde/Produkt/Gebiet
—  Key-Account-Ubersicht

Das Modul Key-Account-Planung verbindet die Umsatzplanung mit
Marketingkampagnen fur Handlerpromotions, um das Umsatzvolumen oder den Ertrag

zu erhdhen. Key-Account-Planung:

»  Stellt Prognosegenauigkeit und -zuverlassigkeit mit datengesteuerten
Umsatzplanen fir Kunden- und Produktgruppen bereit, einschlie3lich

Héandlerpromotions.

*  Fordert Zusammenarbeit und Verantwortung.

» Hilft Ihnen, die richtigen Promotionstrategien durch die Analyse der Effektivitét

Ihrer Handlerpromotions zu evaluieren.

» Bietet eine Was-ware-wenn-Szenarioplanung, um verschiedene

Promotionstrategien zu bewerten.

* Macht die aufwendige Verwaltung mehrerer Tabellen tberflissig.

- Bietet ein umfassendes Framework basierend auf einer robusten Planning-
Plattform und die Mdglichkeit zur Integration mit Sales Cloud.

Videos

lhr Ziel

Video

Mehr tber das Modul Key-Account-
Planung erfahren.

u Uberblick: Key-Account-Planung in

Sales Planning Cloud

Mehr (iber Sales Planning erfahren

Verwenden Sie diese Ressourcen, um weitere Informationen oder Hilfe zu Sales
Planning und zugehdrigen Services zu erhalten.

Klicken Sie auf der Homepage auf Infocenter J .

Wenn Sie Hilfe benétigen, klicken Sie auf den Pfeil neben lhrem Benutzersymbol
in der rechten oberen Ecke des Fensters, und klicken Sie auf Hilfe.

Informationen hierzu finden Sie in den zugehérigen Dokumentationen.
Informationen hierzu finden Sie unter Zugehérige Dokumentationen.

Zugehdrige Dokumentationen

In diesen zugehdrigen Dokumentationen finden Sie weitere Informationen zum
Arbeiten mit Sales Planning.

ORACLE

Sales Planning wird von den vielen Oracle Enterprise Performance Management
Cloud-Komponenten unterstitzt.
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Erste Schritte

Fur die ersten Schritte mit Sales Planning lesen Sie die folgenden Dokumentationen:
»  Erste Schritte fir Administratoren

»  Erste Schritte fur Benutzer

*  Oracle Smart View for Office (Mac und Browser) bereitstellen und verwalten

*  Center of Excellence fur EPM erstellen und ausfiuihren

»  Erste Schritte mit dem digitalen Assistenten fur Oracle Cloud Enterprise Performance
Management

» Dokumentation zu Vorgangen in Oracle Enterprise Performance Management Cloud

Informationen zum Erweitern des Leistungsumfangs und der Flexibilitéat von Sales Planning
finden Sie in den folgenden Dokumentationen. Beachten Sie, dass manche Funktionen, die
in den zugehoérigen Dokumentationen beschrieben werden, von dem abweichen kénnen, was
in Sales Planning verfuigbar ist. Beispiel: Sales Planning lasst keinen klassischen
Dimensionseditor zu.

Entwurf

*  Mit Calculation Manager entwerfen fur Informationen in Bezug auf das Entwerfen von
Groovy-Regeln

*  Mit Financial Reporting Web Studio fiir Oracle Enterprise Performance Management
Cloud entwerfen

»  Mit Berichten fur Oracle Enterprise Performance Management Cloud entwerfen

Benutzer

e Mit Planning arbeiten

¢ Mit Smart View arbeiten

e Mit Oracle Smart View for Office (Mac und Browser) arbeiten

e Mit Predictive Planning in Smart View arbeiten

e Mit Financial Reporting flir Oracle Enterprise Performance Management Cloud arbeiten
e Mit Berichten fur Oracle Enterprise Performance Management Cloud arbeiten

«  Dokumentation zur Barrierefreiheit

Administration

e Planning verwalten

« Datenintegration verwalten

- Datenmanagement verwalten
e Zugriffskontrolle verwalten

e Migration verwalten

*  Mit EPM Automate arbeiten

e Bestéatigungen von Drittanbietern
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Entwicklung

Java API-Referenz fiir Groovy-Regeln
REST-API

Smart View for Office - Entwicklerdokumentation

In Sales Planning navigieren

Lesen Sie diese nutzlichen Tipps zum Navigieren in Sales Planning .

ORACLE

Wenn Sie die Homepage verlassen haben, kdnnen Sie zu dieser zuriickkehren,
indem Sie entweder auf das Oracle-Logo in der linken oberen Ecke (oder auf lhr

benutzerdefiniertes Logo) oder auf das Symbol "Home" ﬂ klicken.

Zum Anzeigen zuséatzlicher Administratoraufgaben im Navigator klicken Sie auf die
horizontalen Balken neben dem Oracle-Logo (oder lhrem benutzerdefinierten

Logo) E

Sie konnen ein Dashboard als Vollbild einblenden, indem Sie oben im Dashboard
auf die Leiste "Einblenden/ausblenden" klicken. Um zur Normalansicht
zurtickzukehren, klicken Sie erneut darauf.

Zeigen Sie auf die rechte obere Ecke eines Formulars oder Dashboards, um ein
Meni mit zum Kontext passenden Optionen wie "Aktionen", "Speichern",
"Aktualisieren”, "Einstellungen" oder "Maximieren" anzuzeigen:

&l G o &

In einer Unterkomponente kdnnen Sie mit den horizontalen und vertikalen
Registerkarten zwischen Aufgaben und Kategorien wechseln.

Beispiel: Verwenden Sie in der Komponente Ziele festlegen der Quotenplanung
die vertikalen Registerkarten, um zwischen der Priifung von Uberblick-
Dashboards, der Festlegung von Zielquoten und der Durchfihrung einer
vorhersagbaren Planung zu wechseln. Die vertikalen Registerkarten variieren je
nach aktivierten Funktionen. Verwenden Sie die horizontalen Registerkarten, um
zwischen verschiedenen Kategorien innerhalb einer Aufgabe zu wechseln.
Beispiel: Wahlen Sie in Ziele festlegen zwischen der Festlegung von
Gesamtzielen und der Anpassung von Zielen nach Produkt.

£ set Overall Targets | £ Adjust Targets by Product
Years Currency

FY18 USD

e
@ Set YoY Growth

Plan Plan Plan

Last Year Predicted YOv

- Bookings Revenue Growth%
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P,
Das Symbol LS steht fur ein Reportingformular zur Prifung von Daten, nicht zur

Eingabe von Daten. Das Symbol =% steht fiir ein Formular firr die Dateneingabe, in das
Sie Planungsdetails eingeben kénnen.

Mit Smart View arbeiten

ORACLE

Oracle Smart View for Office bietet eine allgemeine Microsoft Office-Schnittstelle, die speziell
fur Oracle Enterprise Performance Management Cloud-Services einschlie3lich Sales
Planning entwickelt wurde.

Sie kdnnen Smart View im Meni Einstellungen und Aktionen herunterladen. Details zum
Herunterladen und Herstellen einer Verbindung zu Smart View finden Sie unter Erste Schritte
mit Oracle Enterprise Performance Management Cloud for Users.

Wenn Sie mit Sales Planning in Smart View arbeiten, greifen Sie Uber Planungsblatter auf
Formulare zu. Beispiel: Um das Quotenziel in der Quotenplanung festzulegen, wéhlen Sie in
Smart View Folgendes aus: Quote - Planungsblatter, Quote - Ziele festlegen,
OQP_Set_Target.

=l QTPApp1

=k Library

-] Quota

T -[[J Quota - Administration

-[[J Quota - Analysis

- Quota - Dashboard

=[] Quota - Plan Sheets

71-[f7 Quota - Bottom Up

= [[] Quota -Set Targets

‘.2 00 SetTarget By Product

| 0gQP_Predictive Planning

1 OQP_Set Target

4 OQP_Set Target By Product

d OQP_Set Target By Product What ifs

- 0QP_Set Target Meter Guage

..[E OQP_SetTarget What ifs
=[] Quota - Top down

----- ] Exchange Rates

[ Task Lists

-t SALESREP

4 OEP_QTP

Weitere Informationen zum Arbeiten mit Smart View finden Sie unter Mit Oracle Smart View
for Office arbeiten.

Videos

lhr Ziel Dieses Video ansehen

In diesem Video erhalten Sie einen Uberblick } _ _ _
iiber die Arbeit mit Sales Planning in Smart Uberblick: Smart View und Sales Planning

View.
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Tutorials

Tutorials enthalten Anleitungen mit sequenzierten Videos und entsprechender
Dokumentation, damit Sie sich mit einem Thema vertraut machen kdnnen.

lhr Ziel Zugehoriges Tutorial

Erfahren, wie Sie Gesamtquotenziele q_;

festlegen, und Ziele in Smart View fiir Sales __ & .

Planning nach Produkt festlegen. Nach o _ . .
dem Zuweisen der Zielquote konnen Sie ~ Quoten in Sales Planning mit Smart View
die Quote in Smart View nach Produkt festiegen und analysieren

tiberpriifen und anpassen. Anschliefsend

tberpriifen Sie die Quote in PowerPoint.

Reporting in Sales Planning

Tutorials

Tutorials enthalten Anleitungen mit sequenzierten Videos und entsprechender
Dokumentation, damit Sie sich mit einem Thema vertraut machen kénnen.

Tabelle 2-1 Tutorials

|
lhr Ziel Zugehdoriges Tutorial

Erfahren Sie, wie Sie mit
Attributhierarchien Berichte fiir Daten
erstellen konnen. Im Web konnen Sie nach
Attribut geordnete Daten in Formularen,
Dashboards und MR-Berichten anzeigen
und entsprechende Berichte erstellen. In
Oracle Smart View for Office konnen Sie
dafiir Ad-hoc-Analysen verwenden.

—q_—ﬂ Reporting fir Daten mit
Attributhierarchien

Mit Berichten der Reportinglosung arbeiten

ORACLE

Das Modul "Berichte" ist in Sales Planning gemeinsam mit Financial Reporting
verfigbar und soll Letzteres ersetzen. Das Modul "Berichte" bietet ein
benutzerfreundliches, stabiles Framework zur Berichtsentwicklung sowie einen
umfangreichen Report Viewer.

Das Modul "Berichte" umfasst auch Blicher und Bursting. Biicher bieten die
Mdglichkeit, Berichte, Blicher und andere Dokumente zu gruppieren, um eine einzelne
PDF-Ausgabe zu erzeugen. Mit der Bursting-Funktion kénnen Sie einen einzelnen
Bericht oder ein Buch fir mehrere Elemente einer einzelnen Dimension fiir eine
Datenquelle ausfiuihren und eine PDF-Ausgabe fir jedes Element verdffentlichen. Sie
kdnnen eine Bursting-Definition als geplanten Job planen.

Berichte, Bilicher und Bursting-Definitionen werden zusammen mit verwendeten
Dokumenten im Repository gespeichert und mit der Option fiir Blicher und Bursting
erzeugt. Beispiele: MS Word- und PDF-Dokumente, die in Blicher eingefligt wurden,
und CSV-Dateien, die in einer Bursting-Definition verwendet werden, sowie PDF-
Dateien, die mit einer Bursting-Definition erzeugt werden.
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Sie kdnnen zum einen Financial Reporting-Berichte in das Modul "Berichte" Uber die direkte
Migration migrieren. Dabei kdnnen Sie alle oder einzelne Berichte migrieren. Alternativ
kénnen Sie Financial Reporting-Berichtsdateien importieren, die lokal aus dem Explorer-
Repository exportiert wurden. Hinweis: Bei der Migration konvertiert das System moglichst
viele Elemente des urspriinglichen Berichts in das Aquivalent im Modul "Berichte". Es gibt
jedoch Unterschiede zwischen den beiden Losungen, und nicht alle Elemente sind in beiden
Ldsungen vorhanden. Méglicherweise missen Sie einige Elemente nach der Migration des
Berichts &ndern, um einen Bericht zu erstellen, der dem urspriinglichen Bericht entspricht.

Zu einem noch nicht festgelegten Datum in der Zukunft wird Financial Reporting entfernt. Sie
haben jedoch gentigend Zeit, um lhre Inhalte von Financial Reporting in das Modul "Berichte"
Zu migrieren.

Um das Modul "Berichte" der ndchsten Generation anzuzeigen, klicken Sie auf der

Homepage auf Berichte, und klicken Sie dann auf die Registerkarte Berichte auf der
linken Seite.

Weitere Informationen finden Sie unter:

* Mit Berichten fur Oracle Enterprise Performance Management Cloud arbeiten

»  Mit Berichten fur Oracle Enterprise Performance Management Cloud entwerfen

Mit Legacy-Finanzberichten arbeiten

Sales Planning bietet eine umfassende Losung zum Erstellen von Berichten, mit der Sie
schnell dynamische und interaktive Berichte im Format PDF, HTML oder XLS bzw. XLSX
erstellen kénnen. Genaue und rechtzeitige Berichte auf der Grundlage von Echtzeitdaten
sind kritisch fur die Planung und Entscheidungsfindung auf mehreren Ebenen in einer
Verkaufsorganisation.

Uber die grafische Schnittstelle des Berichtsdesigners kénnen Sie anhand von Objekten
zigig Frameworks fiir Berichte entwerfen. Die breite Palette von Optionen fiir Formatierung
und Entwurf bietet Ihnen eine maximale Kontrolle tiber das Layout des Berichts.

Poweruser erstellen Berichtsdefinitionen mit dem Report Designer. Poweruser weisen
Leseberechtigten Zugriff zu, die diese Berichtsdefinitionen verwenden, um Berichte zu
generieren.

Beispiel: Vertriebsleiter konnen eine Berichtsdefinition entwerfen, mit der die Quotenerfillung
nach Produkt , Konto oder Gebiet analysiert wird. Der Regionalleiter kann anhand dieser
Definition Berichte auf der Grundlage verschiedener Kriterien generieren.
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Targets by Account [
NA Products - Central - Alex Smith - FY19

I;.:.:.: Target Quota m‘:‘ Targets by Product
» Consumer Products 4,304,750 4821320 120%
D Evineeiarg & Constiikchon 4570000 5118400 120% @
» Financial Services 1000000 1120000 120% FoAnha
» Healtheare 18242250 20431320 120% i Emniin
¥ High Technology 5237000 5865440 120% — S et
 Industrial Manufacturing 4698000 5261760 120% =l s
» Professional Senvices 4530000 5073600 120%
» Public Sector 6156000 6894720 120% 12,000,000 I Heshcare
» Retail 3115000 3488800 120% B High Technology

[ Industrial Manufa
W Professional Servi
[ Public Sector

[ Retail

EIREADND ERNIE RN 1o D% 8,000,000
AllA nts 51.853.000 58.075.360 12.0%

Export In Query-Ready Mode 4,000,000

Target Quota

Mit dem Berichtsdesigner erstellte Berichtsdefinitionen fungieren als Framework zum
Abrufen von Echtzeitdaten in Berichten.

In Reporting Web Studio kénnen Sie Berichte entwerfen, indem Sie Objekte, wie z.B.
Raster, Diagramme, Textfelder und Bilder, einfigen, positionieren und anpassen.

Reporting Web Studio bietet Folgendes:

*  Verschiedene Diagrammtypen
* Dynamische Elementauswabhl
e Sortieren
* Bedingte Formatierung und Unterdriickung
e Zoom und Drilldown zu Details
*  Verknupfung von Berichten
» Datenquellenfunktionen wie z.B.:
— Unterstutzende Details
— Zellentext und Dateianhange
—  Drilldown zu Quelldaten

Sie kdnnen Berichte im Berichtsdesigner jederzeit in einer Vorschau anzeigen und als
zeitspezifische Snapshots speichern.

Sobald ein Bericht entworfen ist, kdnnen Leseberechtigte, wie z.B. Regional- oder
Betriebsmanager, Berichte im Format PDF, HTML oder XLS bzw. XLSX anzeigen und
mit ihnen interagieren. Sie kdnnen Kriterien fur Berichtsdaten festlegen, indem sie
Elemente fur Dimensionen auswahlen. Sie kdnnen auf3erdem zoomen und einen
Drilldown ausfuihren, um auf weitere Informationen zuzugreifen, sowie Berichte
herunterladen.

Um Berichte zu entwerfen, klicken Sie im Navigator E auf Reporting Web Studio.

Um mit Berichten zu arbeiten, klicken Sie auf der Homepage auf Berichte. Klicken Sie

dann auf die Registerkarte Finanzberichte auf der linken Seite.

Weitere Informationen finden Sie unter:
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* Mit Financial Reporting Web Studio fir Oracle Enterprise Performance Management
Cloud entwerfen.

* Mit Financial Reporting flur Oracle Enterprise Performance Management Cloud arbeiten

Videos

lhr Ziel Dieses Video ansehen

gtfe?}:r%?fr das Reporting In Sales Planning Uberblick: Reporting in Sales Planning
Tutorials

Tutorials enthalten Anleitungen mit sequenzierten Videos und entsprechender
Dokumentation, damit Sie sich mit einem Thema vertraut machen kénnen.

lhr Ziel Zugehoriges Tutorial
Erfahren, wie Sie einen neuen Bericht in n)
Reporting Web Studio entwerfen, um Berichte :_,'f_ﬂ

uber Sales Planning-Daten zu erstellen. Sie
fligen Komponenten wie Raster, Diagramme
und Kopfzeilen in einem Bericht hinzu und
richten die Komponenten dann entsprechend
fiir die Anzeige ein.

Reporting in Sales Planning
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Mit der Quotenplanung arbeiten

Siehe auch:

Methoden fir die Quotenplanung
Die Quotenplanung unterstitzt drei Methoden fir die Umlage einer Zielquote.

Aufgabeniberblick
Prufen Sie die Aufgaben, die Sie bei der Quotenplanung ausfiihren. Im Allgemeinen
fuhren Sie Aufgaben in folgender Reihenfolge aus.

Benutzervariablen festlegen
Jeder Planer muss die in diesem Thema beschriebenen Benutzervariablen festlegen.

Quotenziele festlegen
Das Festlegen der Quotenziele ist der erste Schritt im Quotenplanungsprozess.

Top-down-Planungen durchfiihren
Nachdem die Zielquote festgelegt ist, verwenden Sie die Top-down-Planung, um die
Zielguote umzulegen.

Bottom-up-Planungen durchfihren
Die Bottom-up-Planung stellt einen kollaborativen Ansatz zusétzlich zur Top-down-
Planung dar.

Quotenpléne analysieren
Die Komponente Analyse der Quotenplanung stellt vordefinierte Dashboards zur
Verfugung, die Ihnen Einblick in Ihre Quotenplane geben.

Methoden fiir die Quotenplanung

Die Quotenplanung unterstitzt drei Methoden flr die Umlage einer Zielquote.

Top-down-Planung - Legt die Zielquote von der héchsten Hierarchieebene aus nach
unten auf die einzelnen Ebenen der Dimensionshierarchie Uiber die gesamte Hierarchie
um. Verwenden Sie diese Methode, wenn die Zieleinstellung zentralisiert ist.

Wasserfallplanung - Legt die Zielquote von der héchsten Hierarchieebene aus Schritt fiir
Schritt nach unten auf die einzelnen Ebenen der Dimensionshierarchie um. Die Zielquote
wird auf jeder Hierarchieebene gepriift und angepasst, bevor sie nach unten auf die
nachste Ebene gepusht wird. Verwenden Sie diese Methode, wenn die Zieleinstellung
starker dezentralisiert ist und Eingaben von leitenden Vertriebsmitarbeitern auf regionaler
Ebene und Geschaftsbereichsebene stammen. Einer der Vorteile der Wasserfallplanung
besteht darin, dass die Anpassungen der Vertriebsleiter fir die Mitarbeiter, denen nur die
angepasste Zielquote angezeigt wird, nicht sichtbar sind.

Bottom-up - Ein kollaborativer Ansatz zusatzlich zur Top-down-Planung. Nachdem die
Top-down-Umlage abgeschlossen ist, werden auf jeder Hierarchieebene (beginnend mit
der niedrigsten Ebene) die zugehdrigen Zielquoten geprift, die zugehdrigen
Quotenverpflichtungen eingegeben und nach oben in die nachste Hierarchieebene
gepusht.

Abhéngig davon, wie Ihr Administrator die Anwendung konfiguriert hat, kénnen Sie
Folgendes ausfiihren:

ORACLE
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Fuhren Sie die Bottom-up-Planung zuséatzlich zur Top-down- oder
Wasserfallplanung durch, und vergleichen Sie die Ergebnisse.

Nach Gebiet oder nach Ressource planen.

Zusétzlich zu lhren primaren Zielquoten Uberlagerungszielquoten planen.

Aufgabentberblick

Prufen Sie die Aufgaben, die Sie bei der Quotenplanung ausfiihren. Im Allgemeinen
fuhren Sie Aufgaben in folgender Reihenfolge aus.

1.

ORACLE

Legen Sie Benutzervariablen fest. Informationen hierzu finden Sie unter
Benutzervariablen festlegen.

Legen Sie auf der Ebene aller Gebiete und aller Ressourcen ein Quotenziel fir
das nachste Planungsjahr fest. Vertriebsleiter oder Vertriebsmitarbeiter fihren
diese Aufgabe haufig aus. Informationen hierzu finden Sie unter Quotenziele
festlegen.

Passen Sie die Zielquote bei Bedarf nach Produkt an. Weitere Informationen
finden Sie unter Ziele nach Produkt anpassen.

Verfeinern Sie die Zielquote auf eine dieser Arten, und verwenden Sie auf Wunsch
die Uberarbeiteten Ergebnisse fir lhren Zielquotenplan.

»  Verwenden Sie Predictive Planning, um zuklnftige Werte vorherzusagen, und
verwenden Sie optional vorhergesagte Werte in lhrem Plan. Weitere
Informationen finden Sie unter Zielquotenwerte vorhersagen.

*  Fihren Sie eine Was-wére-wenn-Planung durch, indem Sie verschiedene
Szenarios fur den Best Case, Worst Case und den konservativen Fall
analysieren und optional eines dieser Szenarios als Ihren Plan verwenden.
Informationen hierzu finden Sie unter Was-wéare-wenn-Analysen fiir Zielquoten
durchfihren.

Wenn die Zielquote der obersten Ebene festgelegt ist, legen Sie die Zielquote mit
der Top-down-Planung um, und nehmen Sie alle erforderlichen Anpassungen vor.
Informationen hierzu finden Sie unter Top-down-Planungen durchfiihren. Der Typ
der verflgbaren Planung hangt davon ab, wie Ihr Administrator die Anwendung
eingerichtet hat:

* Informationen zur Top-down-Planung finden Sie unter Umlagen durchfiihren.
Dies ist ein einstufiger Prozess, der die Zielquote uber alle Hierarchieebenen
nach unten pusht.

* Informationen zur Wasserfallplanung finden Sie unter Wasserfallumlagen
durchfiihren. Dies ist ein iterativer Prozess. Jede Hierarchieebene hat die
Mdglichkeit, die umgelegte Zielquote zu prifen, Anpassungen vorzunehmen
und die Umlagen dann auf die nachste Hierarchieebene nach unten zu
pushen.

¢ Hinweis:

Wenn Sie die Gesamtzielquote in Ziele festlegen anpassen, missen
Sie die Zielquote erneut umlegen.
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Wenn lhr Unternehmen die Bottom-up-Planung verwendet, fiihren Sie sie nach dem
Abschliel3en der Top-down-Planung durch. Jede Hierarchieebene, beginnend mit der
untersten Ebene, prift inre umgelegte Quote, nimmt alle erforderlichen Anpassungen vor
und pusht sie zur Priifung und Genehmigung hoch auf die ndchsthdhere
Hierarchieebene. Informationen hierzu finden Sie unter Bottom-up-Planungen
durchflihren.

Die Bottom-up-Quotenplanung kann ein iterativer Prozess sein, bei dem
Vertriebsmitarbeiter ihre Zielquoten an ihre Manager weiterleiten, die Manager
Anpassungen vornehmen und die Vertriebsmitarbeiter Priifungen und erneute
Weiterleitungen durchfiihren. Die Quotenplanung verwaltet zwei Versionen der Zahlen:
Zielversion und Bottom-up-Version.

Wenn fir Ihr Unternehmen erforderlich, passen Sie die finale Zielquote mit der Auffullung
an. In der Regel fuhrt jemand an oder in der Nahe der Spitze der Hierarchie diese
Aufgabe aus. Informationen hierzu finden Sie unter Quotenziele durch Auffullung
anpassen.

Analysieren Sie die Zielquote mit den bereitgestellten Diagrammen, Dashboards und
Infolets. Wenn Sie sowohl die Top-down- als auch die Bottom-up-Planung durchfuhren,
kénnen Sie die Ergebnisse vergleichen. Informationen hierzu finden Sie unter
Quotenplane analysieren.

Arbeiten Sie mit Berichten. Informationen hierzu finden Sie unter Reporting in Sales
Planning, Mit Financial Reporting Web Studio fur Oracle Enterprise Performance
Management Cloud entwerfen und Mit Financial Reporting fiir Oracle Enterprise
Performance Management Cloud arbeiten.

Klicken Sie zum Einstieg auf der Homepage auf Quotenplanung , und wahlen Sie

eine Komponente aus.

¢ Hinweis:

Moglicherweise werden lhnen nicht alle in diesem Abschnitt beschriebenen
Funktionen angezeigt. Dies ist davon abhangig, welche Funktionen der
Administrator aktiviert hat. Der Navigationsfluss kann je nachdem, was fir lhr
Unternehmen eingerichtet wurde, unterschiedlich aussehen.

Tabelle 3-1 Quotenplanungsaufgaben

Aufgabe Aufgaben Weitere Informationen
Legen Sie eine Zielquote fiir Quotenziele festlegen
das néchste Jahr fest, und
nehmen Sie Anpassungen vor,

Ziele festlegen bevor Sie die Zielquote nach

unten auf die néchste
Hierarchieebene pushen. Das
Festlegen der Ziele ist der erste
Schritt bei der Quotenplanung.

Fihren Sie die Top-down- Top-down-Planungen
Planung durch, und nehmen  durchfuhren

Sie Anpassungen vor.
Top-down-Planung
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Tabelle 3-1 (Fortsetzung) Quotenplanungsaufgaben

Aufgabe Aufgaben Weitere Informationen
Wenn Sie die Top-down- Bottom-up-Planungen
= Planung abgeschlossen haben, durchfiihren

konnen Sie auch die Bottom-
Bottom-up-Planung y, planung durchfiihren und
die Ergebnisse vergleichen.

Analysieren Sie Thre Quotenpléane analysieren
E Quotenpldne mit

vordefinierten Dashboards.
Analyse

Tutorials

Tutorials enthalten Anleitungen mit sequenzierten Videos und entsprechender
Dokumentation, damit Sie sich mit einem Thema vertraut machen kénnen.

lhr Ziel Zugehdriges Tutorial
Erfahren, wie Sie mit der Quotenplanung q'_l
Quotenziele festlegen, 1_ﬂ

Prognosevorhersagen und Was-wére- . )
wenn-Analysen durchfithren sowie Quoten Datengesteuerte ngten in Sales Planning
anpassen konnen. Sie kénnen Quoten auch festlegen und analysieren

nach Region zuweisen, saisonale

Anpassungen anwenden und

Uberlagerungsziele festlegen.

Benutzervariablen festlegen

ORACLE

Jeder Planer muss die in diesem Thema beschriebenen Benutzervariablen festlegen.

Benutzervariablen definieren den Kontext fir Formulare und Dashboards.

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Extras , Benutzervoreinstellungen

@)
e

In der Registerkarte Benutzervariablen sind die Benutzervariablen aufgefihrt, die
der Administrator flr die einzelnen Dimensionen eingerichtet hat. Unter Element
sind die derzeit ausgewahlten Elemente fir die einzelnen Variablen aufgefihrt.

2.  Wenn Sie die Quotenplanung aktiviert haben, wahlen Sie Elemente fir die
folgenden Benutzervariablen aus:

« Konten - Wahlen Sie lhr Konto aus.

« Uberlagerungsgebiet - Wird typischerweise fiir das Uberlagerungsgebiet
verwendet.

e Produkt - Wahlen Sie Ihr Produkt aus.
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*  Gebiet fur Vertriebsmitarbeiter - Wird in der Regel fir Vertriebsmitarbeiter zur
Verwendung in der Bottom-up-Planung verwendet.

e Szenario - Wahlen Sie lhr Szenario aus.

* Gebiet - Wird typischerweise fiir den Hauptprozess von Vertriebsleitern und
Vertriebsvizeprasidenten verwendet.

Wenn Sie die Erweiterte Umsatzprognose aktiviert haben, wahlen Sie Elemente fiir die
folgenden Benutzervariablen aus:

*  Wahrung - Wahlen Sie lhre Eingabewahrung aus.

» Periodengranularitat - Wéhlen Sie die Granularitat fur lhre Prognose, Ihr Reporting
und Ihre Analyse aus. Wahlen Sie Wochenplan aus, um die Prognose auf
Wochenebene durchzufiihren. Wahlen Sie Jahr gesamt aus, um die Prognose auf
Monatsebene durchzufihren.

* Prognoseszenario - Wéhlen Sie je nach den aktivierten Funktionen und danach, wie
die Prognose durchgefiihrt werden soll die Optionen Prognose oder Rollierende
Prognose aus.

» Berichtswéhrung - Wahlen Sie lhre Berichtswahrung aus.

* Prognoseversion - Wéahlen Sie Bottom-up-Bearbeitung aus, wenn Sie eine
Prognose mit Details erstellen.

e Jahre - Wahlen Sie Ublicherweise das aktuelle Jahr aus. Die meisten Formulare
verwenden die fur OEP_CurYr (aktuelles Jahr) festgelegte Substitutionsvariable. Sie
kénnen jedoch ein anderes Jahr auswéahlen, z.B. um zukiinftige Jahre anzuzeigen.

» Kontensegmente - Wahlen Sie das Kontensegment fir die detaillierte Analyse aus.

*  Produktfamilie - Wahlen Sie das fiir die detaillierte Produktanalyse zu verwendende
Produkt aus.

* Gebiet oder Ressource - Wahlen Sie das Gebiet oder die Ressource fiir den
Schwerpunktbereich aus.

e Treiber - Wahlen Sie je nachdem, was in Ihrer Anwendung eingerichtet ist, z.B.
Einheiten oder durchschnittlicher Verkaufspreis, die Kennzahl (oder das
Uibergeordnete Element einer Gruppe von Kennzahlen) zum Ausfiihren einer Analyse
aus. Wenn die Product-Dimension aktiviert ist, wahlen Sie OGS_Product Measure
aus.

Wenn Sie das Modul Key-Account-Planung aktiviert haben, wahlen Sie Elemente fur die
folgenden Benutzervariablen aus:

» Kontensegmente - Wahlen Sie das Kundensegment oder den Key Account aus, das
bzw. der als Standard verwendet werden soll.

» Periodengranularitat - Wéhlen Sie die Periode aus, die Sie fur die Daten anzeigen
mochten.

*  Produktfamilie - Wahlen Sie die Standardproduktgruppe aus, fur die Sie planen
mochten.

» Berichtswéhrung - Wahlen Sie die Wéhrung aus, die Sie fur die Planung verwenden.

* Gebiet - Wahlen Sie Ihr Gebiet fur die Planung aus (dies kann z.B. lhre Region oder
Ihre Vertriebsorganisation sein).

» Jahre - Wéhlen Sie das Jahr aus, das standardmaf3ig angezeigt werden soll.

* Wahrung - Wahlen Sie die Wéhrung aus, die Sie fir die Planung verwenden.
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» Aktuelle Promotion - Wahlen Sie die Standardpromotion aus, die Sie anzeigen
mochten.

* Key-Account-Szenario - Wéhlen Sie das Plan- oder Prognoseszenario aus,
das Sie planen mochten.

»  Key-Account-Version - Wahlen Sie die Version aus, die Sie planen méchten.

5. Klicken Sie auf Speichern.

Quotenziele festlegen

ORACLE

Das Festlegen der Quotenziele ist der erste Schritt im Quotenplanungsprozess.

Die Zielguote stellt den strategischen Plan auf oberster Ebene fiir das néachste Jahr
dar. Sie ist fur die Ebene fur alle Gebiete und alle Ressourcen - die oberste
Hierarchieebene - festgelegt. Sie wird normalerweise von einem Vertriebsleiter oder
Vertriebsmitarbeiter festgelegt.

Legen Sie eine Zielquote fur das nachste Jahr fest, und nehmen Sie Anpassungen
vor, bevor Sie die Zielquote hierarchisch nach unten umlegen. Planer fiihren eine Top-
down- oder eine Wasserfallplanung und optional eine Bottom-up-Planung durch, um
die Zielquote hierarchisch umzulegen.

Die Quotenziele werden auf einer jahrlichen Basis festgelegt:

» Als Prozentsatz, der auf dem Wachstum der Istwerte des Vorjahres basiert
e Als absolute Zahl

»  Durch Ausfiihren einer Vorhersage und Verwenden des vorhergesagten Wertes
als Ziel

Die Komponente Ziele festlegen E bietet mehrere Mdglichkeiten, lhre
Quotenziele festzulegen.

Voraussetzung: Ein Administrator muss die Buchungen/Ertréage des Vorjahres fur alle
Gebiete oder Ressourcen geladen haben und die Regel Istwerte verarbeiten
ausfuhren.

Klicken Sie auf der Homepage auf Quotenplanung , Ziele festlegen

Tabelle 3-2 Quotenziele festlegen

Aufgabe Beschreibung Weitere Informationen
Zeigen Sie einen Uberblick  Quotenziele mit Dashboards
,!@ | I uber Ertrage und Quoten analysieren

Uberblick sowie weitere wichtige
Kennzahlen an.
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Tabelle 3-2 (Fortsetzung) Quotenziele festlegen

Aufgabe Beschreibung Weitere Informationen
* Legen Sie Ihre Zielquote «  Zielwachstumsraten
(&) anhand einer eingeben
Wachstum festlegen Wachstumsratenmetho .«  zjele nach Produkt
de oder durch Eingabe anpassen

€ines We,rtes_ fest. *  Was-ware-wenn-Analysen
* Passen Siedie fur Zielquoten

Zielquotenwerte nach durchfithren
Produkt an, wenn dies
fiir Thr Unternehmen
erforderlich ist.

*  Fihren Sie eine Was-
waére-wenn-Analyse
durch, und passen Sie
Ihr Ziel bei Bedarf
basierend auf Best
Case-, Worst Case- und
konservativen
Szenarios an.

- Sagen Sie Zielquotenwerte  Zielquotenwerte vorhersagen
vorher, und vergleichen Sie
Predictive Planning sie mit
wachstumsratenbasierten
Zielen. Verwenden Sie
optional vorhergesagte
Werte als Zielquote.

Tutorials

Tutorials enthalten Anleitungen mit sequenzierten Videos und entsprechender
Dokumentation, damit Sie sich mit einem Thema vertraut machen kdnnen.

lhr Ziel Zugehoriges Tutorial

Erfahren, wie Sie Gesamtquotenziele festlegen, q i
und Ziele in Oracle Smart View for Office fiir
Sales Planning nach Produkt festlegen. Nach
dem Zuweisen der Zielquote konnen Sie die
Quote in Smart View nach Produkt tiberpriifen
und anpassen. Anschliefiend tiberpriifen Sie
die Quote in PowerPoint.

Mehr iiber das Festlegen von Quotenzielen q !
erfahren.

- Quoten in Sales Planning mit Smart
View festlegen und analysieren

- Quotenziele festlegen

Quotenziele festlegen

ORACLE

Das Festlegen der Quotenziele ist der erste Schritt im Quotenplanungsprozess.

Die Zielquote stellt den strategischen Plan auf oberster Ebene fiir das néchste Jahr dar. Sie
ist fir die Ebene fir alle Gebiete und alle Ressourcen - die oberste Hierarchieebene -
festgelegt. Sie wird normalerweise von einem Vertriebsleiter oder Vertriebsmitarbeiter
festgelegt.
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Legen Sie eine Zielquote fur das nachste Jahr fest, und nehmen Sie Anpassungen
vor, bevor Sie die Zielquote hierarchisch nach unten umlegen. Planer fiihren eine Top-
down- oder eine Wasserfallplanung und optional eine Bottom-up-Planung durch, um
die Zielquote hierarchisch umzulegen.

Die Quotenziele werden auf einer jahrlichen Basis festgelegt:

e Als Prozentsatz, der auf dem Wachstum der Istwerte des Vorjahres basiert
* Als absolute Zahl

e Durch Ausfiihren einer Vorhersage und Verwenden des vorhergesagten Wertes
als Ziel

Die Komponente Ziele festlegen a bietet mehrere Mdéglichkeiten, Ihre
Quotenziele festzulegen.

Voraussetzung: Ein Administrator muss die Buchungen/Ertrage des Vorjahres fir alle
Gebiete oder Ressourcen geladen haben und die Regel Istwerte verarbeiten
ausfuhren.

Klicken Sie auf der Homepage auf Quotenplanung , Ziele festlegen

Tabelle 3-3 Quotenziele festlegen

Aufgabe Beschreibung Weitere Informationen
Zeigen Sie einen Uberblick  Quotenziele mit Dashboards
@ . uber Ertrage und Quoten analysieren
Uberblick sowie weitere wichtige
Kennzahlen an.
* Legen Sie Thre Zielquote *  Zielwachstumsraten
( A ) anhand einer eingeben
Wachstum festlegen Wachstumsratenmetho .«  Zjele nach Produkt
de oder durch Eingabe anpassen

eines Wertes fest.

* Passen Sie die
Zielquotenwerte nach
Produkt an, wenn dies
fiir Thr Unternehmen
erforderlich ist.

*  TFiihren Sie eine Was-
wére-wenn-Analyse
durch, und passen Sie
Ihr Ziel bei Bedarf
basierend auf Best
Case-, Worst Case- und
konservativen
Szenarios an.

Was-ware-wenn-Analysen
fur Zielquoten
durchfuihren
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Tabelle 3-3 (Fortsetzung) Quotenziele festlegen

Aufgabe Beschreibung Weitere Informationen

= Sagen Sie Zielquotenwerte  Zielquotenwerte vorhersagen
vorher, und vergleichen Sie
Predictive Planning sie mit
wachstumsratenbasierten
Zielen. Verwenden Sie
optional vorhergesagte
Werte als Zielquote.

Tutorials

Tutorials enthalten Anleitungen mit sequenzierten Videos und entsprechender
Dokumentation, damit Sie sich mit einem Thema vertraut machen kénnen.

lhr Ziel Zugehoriges Tutorial

und Ziele in Oracle Smart View for Office fiir
Sales Planning nach Produkt festlegen. Nach
dem Zuweisen der Zielquote konnen Sie die
Quote in Smart View nach Produkt tiberpriifen
und anpassen. Anschliefiend tiberprifen Sie
die Quote in PowerPoint.

Mehr tiber das Festlegen von Quotenzielen q !
erfahren.

Erfahren, wie Sie Gesamtquotenziele festlegen, q

- Quoten in Sales Planning mit Smart
View festlegen und analysieren

- Quotenziele festlegen

Zielwachstumsraten eingeben

ORACLE

Geben Sie lhre Zielquote fur das kommende Planungsjahr ein.

Die Quotenplanung erfolgt fur das nachste Planungsjahr, basierend auf dem Wachstum
gegeniber den Istwerten des Vorjahres, auf der Ebene fiir alle Gebiete und alle Ressourcen.
Sie kdnnen auch direkt einen Wert fur das Ziel eingeben.

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Quotenplanung , Ziele festlegen E ,

©

2. Geben Sie unter der Option fur den Planwachstumsprozentsatz im Jahresvergleich eine
prozentuale Wachstumsrate vom Vorjahresertrag fiir alle Gebiete oder alle Ressourcen
ein, und klicken Sie auf Speichern. Alternativ kénnen Sie einen Wert unter der Option fur
die Planzielquote eingeben. Der Planwachstumsprozentsatz im Jahresvergleich wird fur
Sie berechnet.

Die Zielquote wird aktualisiert, und die Diagramme und Dashboards spiegeln die
Zielquote wider. Die durchschnittliche Quote pro Mitarbeiter wird ebenfalls berechnet.

Wachstum festlegen

Als Nachstes nehmen Sie Anpassungen an der Zielquote vor:

» Passen Sie die Zielquotenwerte nach Produkt an, wenn dies fur Ihr Unternehmen
erforderlich ist. Weitere Informationen finden Sie unter Ziele nach Produkt anpassen.
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* Fuhren Sie eine Was-wére-wenn-Analyse durch, und passen Sie lhr Ziel bei
Bedarf basierend auf Best Case-, Worst Case- und konservativen Szenarios an.
Informationen hierzu finden Sie unter Was-wéare-wenn-Analysen fir Zielquoten
durchfihren.

e Sagen Sie Zielquotenwerte vorher, und vergleichen Sie sie mit
wachstumsratenbasierten Zielen. Verwenden Sie optional vorhergesagte Werte in
Ihren Planen. Informationen hierzu finden Sie unter Zielquotenwerte vorhersagen.

Wenn die Zielquote fertig ist, legen Sie sie mit der Top-down- oder Wasserfallplanung
um. Informationen hierzu finden Sie unter Top-down-Planungen durchfihren.

Ziele nach Produkt anpassen

Wenn Sie nach Produkt planen, kdnnen Sie Ihr Quotenziel verfeinern, indem Sie die
Zielguotenwerte nach Produkt anpassen.

Zunachst haben alle Produkte denselben Wachstumsprozentsatz im Jahresvergleich,
wie in der Registerkarte zum Festlegen der Gesamtziele festgelegt. Nehmen Sie nach
Bedarf fur Ihr Unternehmen eine Anpassung nach Produkt vor.

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Quotenplanung D Ziele festlegen

D ©
, Wachstum festlegen .

2. Klicken Sie auf die Option zum Anpassen der Ziele nach Produkt.

3. Passen Sie die Zielquote fir den Wachstumsprozentsatz im Jahresvergleich fiir
jedes Produkt an.

4. Wenn Sie fur verschiedene Szenarios geplant haben, um die Quote nach Produkt
fur verschiedene Szenarios anzupassen, wahlen Sie das Szenario aus der Liste
aus, und geben Sie angepasste Quotenziele ein.

5. Klicken Sie auf Speichern.
Der Wachstumsprozentsatz im Jahresvergleich wird auf Basis Ihrer Anderungen
angepasst.

6. Klicken Sie zum Anzeigen des angepassten Gesamtziels auf die Registerkarte
zum Festlegen der Gesamtziele.

Was-wére-wenn-Analysen fir Zielquoten durchftihren

Nachdem Sie Ihre anfangliche Zielquote fir das Planungsjahr festgelegt haben,
kénnen Sie eine Was-ware-wenn-Analyse durchfiihren, um verschiedene Szenarios
auszuwerten.

Werten Sie Best Case-, Worst Case- und konservative Szenarios im Vergleich zu
Ihrem Basisplan aus, und verwenden Sie optional die Werte in Ihrem Plan.
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1. Klicken Sie auf der Homepage auf Quotenplanung , Ziele festlegen a ,

2. Klicken Sie in der horizontalen Registerkarte zum Festlegen der Gesamtziele im Menl
Aktionen auf Seeding von Was-wére-wenn-Szenarios.

Wachstum festlegen

3. Geben Sie Prozentwerte fur Worst Case-, Best Case- und konservative Szenarios im
Vergleich zum Basisplan ein, und klicken Sie auf Starten.
Zuséatzliche Daten und Diagramme werden der Seite zum Festlegen der Gesamtziele
hinzugefiigt, sodass Sie Best Case-, Worst Case- und konservative Szenarios auswerten
und mit Ihrem Basisplan vergleichen kénnen.

Tipp:

Andern Sie auf der Seite zum Anpassen der Ziele nach Produkt das Szenario
im POV, um die verschiedenen Szenarios nach Produkt anzuzeigen.

4. Um Daten aus einem Szenario zuriick in Ihre Planzielquote zu kopieren, klicken Sie im
Menl Aktionen auf die Option zum Kopieren von Daten fur Was-wére-wenn-Szenarios,
wahlen Sie Quell- und Zielszenarios aus, und klicken Sie auf Starten.

Um die Was-wéare-wenn-Szenarios zu ldschen, klicken Sie im Menu Aktionen auf Was-wére-
wenn-Szenarios loschen.

Zielquotenwerte vorhersagen

ORACLE

Wenn Sie Uber historische Ertragsdaten nach Gebiet oder Ressource verfugen, kénnen Sie
eine statistische Analyse der Daten durchfiihren, um kiinftige Ertragsergebnisse
vorherzusagen.

Mit der Ausfuhrung von Predictive Planning wird der zukiinftige Ertrag nach Gebiet oder
Ressource vorhersagt. Die Verwendung eines vorhergesagten Ergebnisses setzt
Spekulationen beim Festlegen lhrer Ziele ein Ende. Wenn Sie eine Vorhersage ausfihren,
werden historische Daten fir jedes Element im Formular abgerufen und mithilfe von
Methoden zur Zeitreihenvorhersage analysiert, um die zukinftige Performance fir diese
Elemente vorherzusagen. Je mehr Jahre an historischen Daten lhnen zur Verfligung stehen,
desto genauer wird die Vorhersage sein.

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Quotenplanung , Ziele festlegen E ,

2. StandardmaRBig sagt Predictive Planning zukinftige Ertrage auf der Ebene aller Gebiete
oder aller Ressourcen vorher. Um auf einer anderen Ebene vorherzusagen, andern Sie
den POV.

Option zum Festlegen von Zielen

3. Wabhlen Sie im Menu Aktionen die Option Predictive Planning aus.
Die Vorhersage wird ausgefiihrt, und unter dem Formular wird ein Ergebnisbereich mit
einem Diagramm und ausfihrlichen Informationen zur Vorhersage gedffnet.
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Verwenden Sie die Ergebnisse, um die vorhergesagten Werte mit Ihren geplanten
Zielwerten fur jedes Element zu vergleichen, zusammen mit den Werten fur Worst
Case- und Best Case-Szenarios.

Weitere Informationen zum Arbeiten mit dem Vorhersagebereich finden Sie unter
Zukunftige Werte auf Basis bisheriger Performance vorhersagen.

Sie kdnnen auch die Diagrammanzeige andern sowie historische und zukinftige
Datumsbereiche fur die Vorhersage andern. Informationen hierzu finden Sie unter
Diagramm anpassen.

Um den insgesamt vorhergesagten Ertrag im Vergleich zu den Buchungen des
Vorjahres und lhrer insgesamt geplanten Zielquote anzuzeigen, klicken Sie auf

@
Wachstum festlegen , und priifen Sie die Spalte fir den vorhergesagten
Ertrag. Passen Sie bei Bedarf lhren Wachstumsprozentsatz im Jahresvergleich
an.

Fur einen genaueren und statistikbasierten Plan kénnen Sie vorhergesagte Werte

@
als Ziel verwenden. Klicken Sie auf Wachstum festlegen , und wahlen Sie

im Meni Aktionen die Option zum Festlegen von vorhergesagten Werten als Ziel
aus.

Die Zielquote wird aktualisiert, um den vorhergesagten Wert zu verwenden.

Quotenziele mit Dashboards analysieren

Vordefinierte Dashboards geben lhnen Einblick in die Gesamtquotenplanung. Sie
kénnen einen Drilldown in Elemente in Dashboard-Diagrammen durchfiihren, um die
gewtinschte Detailebene anzuzeigen.

Sie kdnnen sich zu jedem Zeitpunkt im Quotenplanungsprozess mit den Dashboards
in Ziele festlegen einen Uberblick tiber Ihre Ertrage und Quotenplane verschaffen.

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Quotenplanung D Ziele festlegen

!@II
Klicken Sie auf Uberblick

by

Top-down-Planungen durchfthren

ORACLE

Nachdem die Zielquote festgelegt ist, verwenden Sie die Top-down-Planung, um die
Zielguote umzulegen.

Abhéangig davon, wie Ihr Administrator die Anwendung eingerichtet hat, fihren Sie
entweder eine Top-down- oder eine Wasserfallplanung durch.

Top-down - Wenn die Zieleinstellung zentralisiert ist, fihren Planer die Top-down-
Planung durch, um die Zielquote Uber die gesamte Hierarchie hinweg von der
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hoéchsten Hierarchieebene bis nach unten auf die einzelnen Ebenen der
Dimensionshierarchie umzulegen.

* Top-down-Wasserfall - Wenn die Zieleinstellung dezentralisiert ist und Eingaben aus allen
Hierarchieebenen enthélt, fihren Planer eine Wasserfallplanung durch, um die Zielquote
von der hdchsten Hierarchieebene aus Schritt fir Schritt nach unten auf die einzelnen
Ebenen der Dimensionshierarchie umzulegen. Die Zielquote wird auf jeder
Hierarchieebene geprift und angepasst, bevor sie nach unten auf die ndchste Ebene
gepusht wird.

Planer kdnnen vor der Umlage Anpassungen an der Zielquote vornehmen:

* Anpassung nach Produkt, z.B. um Quoten zum Planen fir Portfoliodnderungen zu
andern

*  Anpassung nach Account, z.B. um Quoten zu andern, wenn historische Daten das
Kundenpotential nicht widerspiegeln

* Anpassung an Saisonalitéat und Perioden, z.B. um Verbraucher- und Verkaufstrends oder
Urlaubsperioden zu berlicksichtigen

e Anpassung durch Auffillung

Klicken Sie auf der Homepage auf Quotenplanung , Top-down-Planung

Tabelle 3-4 Top-down-Planungsaufgaben

Top-down-Planung Beschreibung Weitere Informationen
® Priifen Sie Ihre Zielquote,und ¢ Umlagen durchfiihren
Ii‘; nehmen 5_’16 alle *  Umgelegte Quotenziele
Top-down erforderlichen Anpassungen nach Produkt oder Konto
vor, bevor Sie die Zielquote anpassen
auf alle Hierarchieebenen Umgelegte Quotenziele an
umlegena ) Saisonalitéat anpassen
*  Top-down-Umlagen ;
. uotenziele durch
durchfiihren Q

) Aufflillung anpassen
e Passen Sie Umlagen nach

Produkt oder Account an.

e Passen Sie Umlagen mit
Saisonalitat an.

e Passen Sie Umlagen durch
Auffillung an. Hier
handelt es sich um den
letzten Schritt im
Quotenplanungsprozess.
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Tabelle 3-4 (Fortsetzung) Top-down-Planungsaufgaben
]

Top-down-Planung Beschreibung Weitere Informationen
s s Priifen Sie Thre umgelegte *  Wasserfallumlagen
E@ Zielquote, und nehmen Sie alle durchfiihren
# =\ Top-down-Wasserfall erforderlichen Anpassungen .  Umgelegte Quotenziele
vor, bevor Sie die Zielquote nach Produkt oder Konto
auf die néichste anpassen

Hierarchieebene umlegen. . Umgelegte Quotenziele an

¢ Top-down- Saisonalitat anpassen
Wasserfallumlagen

durchfiihren
e Passen Sie Umlagen nach
Produkt oder Account an.
e Passen Sie Umlagen mit
Saisonalitét an.

® Passen Sie Umlagen durch Quotenziele durch Auffiillung

[ Y Auffillung an. Hier handelt es anpassen
Auffiillung sich um den letzten Schritt im
Quotenplanungsprozess.
- Wenn die Anwendung

Elﬁ mehrere Wahrungen

3 Top-down- verwendet, konnen Benutzer

Mehrfachwahrungsanalyse Quotenkennzahlen in ihrer

eigenen Wahrung prifen.
Beispiel: Wenn die Quote in
der Hierarchie mit der
Hauptwéahrung USD festgelegt
wird, kann ein Benutzer in
Frankreich die Daten in Euro
prifen.

Wahlen Sie die
Berichtswahrung aus dem
POV aus. Klicken Sie
anschliefend auf das Ment
Aktionen, Geschiftsregeln,
Regel Wahrungen berechnen.

Planen Sie Uberlagerungsziele Mit Uberlagerungszielen planen
u ) fiir unterstiitzende Teams.
Uberlagerungsziele

Tutorials

Tutorials enthalten Anleitungen mit sequenzierten Videos und entsprechender
Dokumentation, damit Sie sich mit einem Thema vertraut machen kénnen.

lhr Ziel Zugehdriges Tutorial
Mehr tiber die Top-down-Planung Q
erfahren. - Top-down-Verkaufsquotenplanungen

durchfiihren
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Umlagen durchflihren

Prufen Sie die Zielquote, und nehmen Sie alle erforderlichen Anpassungen vor, bevor Sie die
Zielgquote hierarchisch nach unten auf alle Hierarchieebenen umlegen.

Bei der Planung wird die Zielquote der obersten Ebene auf Basis historischer Daten auf alle
Hierarchieebenen verteilt.

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Quotenplanung D Top-down-Planung

=

2. Prufen Sie in der vertikalen Registerkarte Top-down auf der horizontalen
Registerkarte Top-down die Zielquoteninformationen.

3. Waéhlen Sie im Meni Aktionen die Option Top-down-Umlage aus.
Die Zielquote wird auf alle Hierarchieebenen umgelegt.

4. Um Anpassungen vorzunehmen, klicken Sie auf die horizontale Registerkarte Priifen
und anpassen, und nehmen Sie im Bereich fur Ziele fur alle Gebiete Anpassungen im
Bereich Anpassungswert vor, falls erforderlich, und klicken Sie auf Speichern.

Je nachdem, wie Ihr Administrator die Anwendung eingerichtet hat, kbnnen Sie
mdglicherweise nicht so umlegen, dass die angepassten Werte den umgelegten
Quotenbetrag Uber- oder unterschreiten. Wenn es fur Ihren Administrator erforderlich ist,
mussen Sie sicherstellen, dass die angepassten Werte der gesamten umgelegten Quote
entsprechen.

5. Nehmen Sie Anpassungen nach Produkt oder Account oder an die Saisonalitét vor.
Weitere Informationen finden Sie unter Umgelegte Quotenziele nach Produkt oder Konto
anpassen und Umgelegte Quotenziele an Saisonalitat anpassen.

6. Als letzter Schritt im Quotenplanungsprozess kénnen Fihrungskréfte bei Bedarf eine
Auffullung anwenden. Informationen hierzu finden Sie unter Quotenziele durch Auffillung
anpassen.

Wenn Ihr Team auch eine Bottom-up-Planung durchfiihrt, wenden Sie die Aufflllung an,
nachdem der Bottom-up-Planungsprozess abgeschlossen ist.

Wasserfallumlagen durchflinren

Prufen Sie Ihre umgelegte Zielquote, und nehmen Sie alle erforderlichen Anpassungen vor,
bevor Sie die Quote an die nachste Hierarchieebene weiterleiten.

Die Zielguote der obersten Ebene wird auf Basis historischer Daten Uber die gesamte
Hierarchie verteilt. Mit der Wasserfallplanung kann jede Hierarchieebene ihre umgelegte
Zielguote prufen, bei Bedarf Anpassungen vornehmen und sie auf die nachste
Hierarchieebene pushen.
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1. Klicken Sie auf der Homepage auf Quotenplanung D Top-down-Planung

2. Waéhlen Sie bei Bedarf in der vertikalen Registerkarte Top-down-Wasserfall

| 11 1
@h

* | in der Registerkarte fuir Top-down und Anpassung, im Bereich Mein Ziel

lhre Hierarchieebene des Gebiets oder der Ressource aus dem POV aus.

3. Prifen Sie Ihre umgelegte Quote, und wéhlen Sie im Meni Aktionen die Option
Wasserfallumlage aus.
Die Quote wird auf die nachste Hierarchieebene nach unten gepusht, und der
Bereich Ziel fiir mein Team wird mit den Werten fur die umgelegte Zielquote
aktualisiert.

Die Regel "Wasserfallumlage" pusht die Umlageverteilung auf Basis der
Buchungen des letzten Jahres auf Products-, Accounts-, Time Periods- oder
andere Dimensionen nach unten, je nach Dimensionalitat Ihrer Anwendung.

4. Prifen Sie im Bereich Mein Teamziel die umgelegte Zielquote, und nehmen Sie
bei Bedarf Anpassungen unter Anpassungswert vor, und klicken Sie auf
Speichern.

Je nachdem, wie Ihr Administrator die Anwendung eingerichtet hat, kbnnen Sie
moglicherweise nicht so umlegen, dass die angepassten Werte den umgelegten
Quotenbetrag Uber- oder unterschreiten. Wenn es fur Ihren Administrator
erforderlich ist, miissen Sie sicherstellen, dass die angepassten Werte der
gesamten umgelegten Quote entsprechen.

5. Nehmen Sie Anpassungen nach Produkt oder Account oder an die Saisonalitat
vor. Weitere Informationen finden Sie unter Umgelegte Quotenziele nach Produkt
oder Konto anpassen und Umgelegte Quotenziele an Saisonalitat anpassen.

6. Basierend auf dem in Ihrer Organisation eingerichteten System benachrichtigen
Sie die nachstniedrigere Hierarchieebene. Nun kann die nachstniedrigere
Hierarchieebene diesen Prozess durchlaufen. Wiederholen Sie den Prozess, bis
die Zielquote auf der untersten Hierarchieebene umgelegt ist.

7. Als letzter Schritt im Quotenplanungsprozess kdnnen Fihrungskrafte bei Bedarf
eine Auffillung anwenden. Informationen hierzu finden Sie unter Quotenziele
durch Auffullung anpassen.

Wenn lhr Team auch eine Bottom-up-Planung durchfiihrt, wenden Sie die
Auffullung an, nachdem der Bottom-up-Planungsprozess abgeschlossen ist.

Umgelegte Quotenziele nach Produkt oder Konto anpassen

Sie kdnnen die umgelegte Quote fiir Ihr Team pro Produkt oder Konto anpassen.

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Quotenplanung D Top-down-Planung
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az
2®
2. Klicken Sie in der vertikalen Registerkarte Top-down-Wasserfall #=N oder Top-down
@
fif5

auf die horizontale Registerkarte fur die Anpassung nach Produkt oder die
Anpassung nach Konto.

3. Andern Sie im Bereich Ziel nach Produkt fiir mein Team (fiir die Wasserfallplanung)
oder im Bereich fiir das gesamte Gebiet nach Produkt oder Konto (fur die Planung) die
Werte unter Anpassungswert fiir die einzelnen Produkte oder die einzelnen Konten, und
klicken Sie auf Speichern.

Sie kdnnen keine Werte eingeben, die den Gesamtzielwert tiberschreiten wirden, und
das Gesamtziel wird nicht durch Werte verandert, die Sie hier eingeben.

Je nachdem, wie Ihr Administrator die Anwendung eingerichtet hat, kénnen Sie
mdglicherweise nicht so umlegen, dass die angepassten Werte den umgelegten
Quotenbetrag Uber- oder unterschreiten. Wenn es fir Ihren Administrator erforderlich ist,
missen Sie sicherstellen, dass die angepassten Werte der gesamten umgelegten Quote
entsprechen.

Umgelegte Quotenziele an Saisonalitdt anpassen

StandardmaRig werden die Quotenziele auf Basis historischer Daten verteilt. Sie kdnnen die
Verteilung jedoch bei Bedarf hach Saison anpassen.

Nehmen Sie fur das kommende Planungsjahr monatliche Anpassungen vor, z.B. um
Verbraucher- und Verkaufstrends oder Urlaubsperioden zu berticksichtigen. Diese Option
Uberschreibt die urspriingliche Verteilung mit der saisonal angepassten Verteilung.

=

Klicken Sie auf der Homepage auf Quotenplanung D Top-down-Planung

[ 11 1
@h

2. Klicken Sie in der vertikalen Registerkarte Top-down-Wassetrfall &

I*F
ol auf die horizontale Registerkarte fur die die Saisonalitat und die
Periodenverteilung.

oder Top-down

3. Passen Sie die Prozentsatze fur jede Periode an.
Je nachdem, wie Ihr Administrator die Anwendung eingerichtet hat, kénnen Sie
mdglicherweise nicht so umlegen, dass die angepassten Werte den umgelegten
Quotenbetrag Uber- oder unterschreiten. Wenn es fiir Ihren Administrator erforderlich ist,
missen Sie sicherstellen, dass die angepassten Werte der gesamten umgelegten Quote
entsprechen.

4. Wahlen Sie im Meni Aktionen die Option Saisonalitat anwenden aus.
Das Raster und die Diagramme fiir die Zielquote werden mit den neu verteilten Werten
aktualisiert. Die Saisonalitatsanderungen werden auf die tiber- und untergeordneten
Elemente angewendet.
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Quotenziele durch Auffillung anpassen

Nachdem lhre Zielquote der obersten Ebene final ist, kbnnen Sie die Ergebnisse
auffllen.

Die Auffillung ist eine finale unternehmensweite Anpassung auf oberster Ebene, um
die gesamte Zielguote anzupassen, z.B. um Quoten im Hinblick auf bekannte oder
mdgliche Risiken zu &ndern. In der Regel ist das Auffiillen der letzte Schritt im
Quotenplanungsprozess. Er wird durchgefiihrt, wenn die Top-down- und die Bottom-
up-Planung abgeschlossen sind. In der Regel flihrt jemand an oder in der Nahe der
Spitze der Hierarchie diese Aufgabe aus.

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Quotenplanung D Top-down-Planung

[
Vs
2. Klicken Sie auf Auffiillung .

3. Geben Sie in der Spalte zum Eingeben des Auffillungsprozentsatzes einen
Auffullungsprozentsatz ein, und klicken Sie auf Speichern.

4. Klicken Sie im Menu Aktionen auf Geschéftsregeln, und starten Sie die Regel
Top-down-Auffiillung.

5. Priufen Sie den Anpassungswert fur die Auffillung und die finale Zielguote im
Bereich fiir das finale Ziel fur das eigene Team.

¢ Hinweis:

Wenn Sie weitere Anpassungen vornehmen oder neu umlegen, missen Sie
die Auffillung erneut anpassen.

Mit Uberlagerungszielen planen

ORACLE

Sie kdnnen fur diejenigen, die nicht direkt fur die Quote verantwortlich sind und eine
unterstitzende Rolle bei der Erreichung der Quotenziele spielen, Uberlagerungsziele
verwenden.

Planen Sie z.B. Quoten fur Fachvertriebsmitarbeiter, die die Hauptvertriebsteams
unterstiitzen, mit Uberlagerungszielen. Ihre Quoten werden am geénderten Ertrag
gemessen.

Der Wachstumsprozentsatz fiir die Uberlagerung basiert auf einem Prozentsatz
gegeniber den im Vorjahr gednderten Buchungen.
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1. Klicken Sie auf der Homepage auf Quotenplanung D Top-down-Planung

]
Rl

3. Geben Sie im Bereich Mein Uberlagerungsziel einen Wachstumsprozentsatz fir die
Uberlagerung ein, und klicken Sie auf Speichern.

2. Klicken Sie auf Uberlagerungsziele

4. Geben Sie im Bereich Uberlagerungsziel fiir mein Team bei Bedarf eine
Uberlagerungsanpassung ein, und klicken Sie auf Speichern.

5. Um Saisonalitat auf Uberlagerungsziele anzuwenden, klicken Sie auf die horizontale
Registerkarte fur die Saisonalitat und die Periodenverteilung, passen Sie die
Prozentsatze fir jede Periode an, und wahlen Sie im Meni Aktionen die Option zum
Anwenden der Saisonalitat auf die Uberlagerung aus.

Bottom-up-Planungen durchflhren

Die Bottom-up-Planung stellt einen kollaborativen Ansatz zusatzlich zur Top-down-Planung
dar.

Bei der Bottom-up-Planung werden alle Vertriebsmitarbeiter in den Prozess einbezogen.
Nachdem die Top-down-Umlage abgeschlossen ist, werden auf jeder Hierarchieebene
(beginnend mit der niedrigsten Ebene) die endgiiltigen Zielquoten geprift, erforderliche
Anpassungen fir ihre Konten vorgenommen und ihre erwartete Quote an die nachsthdhere
Hierarchieebene weitergeleitet.

Die Bottom-up-Quotenplanung kann ein iterativer Prozess sein, bei dem Vertriebsmitarbeiter
ihre Zielquoten an ihre Manager weiterleiten, die Manager Anpassungen vornehmen und die
Vertriebsmitarbeiter Prifungen und erneute Weiterleitungen durchfiihren.

Mit der Bottom-up-Planung kénnen Sie ein neues Produkt oder ein neues Konto hinzufiigen
und hierfur eine Quote umlegen. So kdnnen Sie eine Umlage durchfiihren, auch wenn keine
historischen Daten vorhanden sind.

Mdglicherweise hat Ihr Administrator einen Genehmigungsprozess eingerichtet, um diesen
Workflow zu verwalten.

Klicken Sie auf der Homepage auf Quotenplanung D Bottom-up-Planung . .
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Tabelle 3-5 Bottom-up-Planungsaufgaben

Bottom-up-Planung

Beschreibung

Weitere Informationen

=
Quoten planen

]
(@)

* Quoten verwalten

Die unterste .
Hierarchieebene (z.B. ein
Vertriebsmitarbeiter) pruft .
ihre Zielquote, nimmt
gegebenenfalls
Anpassungen vor und leitet
die Zielquote dann zur
Genehmigung an die
nichsthdhere
Hierarchieebene weiter:

*  Planen Sie Ihre
Zielquote, und fligen Sie
bei Bedarf einen
weiteren Account hinzu,
mit dem Sie planen
konnen.

* Passen Sie IThre
Zielquote nach Produkt
an, und fiigen Sie bei
Bedarf ein Produkt
hinzu, um die
Anpassung danach
vorzunehmen.

*  Priifen Sie verschiedene
Szenarios fiir Ihre
Zielquote, und werten
Sie sie aus.

Manager prifen die .
vorgeschlagenen Zielquoten
ihres Teams, nehmen
Anpassungen vor, und .
leiten sie an die
nachsthohere
Hierarchieebene weiter:
*  Quotenziele prifen und
anpassen
*  Quotenziele nach
Produkt anpassen
e Zielquoten an
Saisonalitat anpassen

Bottom-up-Quotenplane
vorbereiten

Bottom-up-Quoten nach
Produkt anpassen

Was-ware-wenn-Analysen
fur Bottom-up-
Quotenplane durchfihren

Bottom-up-Zielquoten fur
Ihr Team prifen und
anpassen (fir Manager)
Bottom-up-Plane nach
Produkt anpassen (fur
Manager)
Bottom-up-Quotenziele
an Saisonalitat anpassen
(fir Manager)
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Tabelle 3-5 (Fortsetzung) Bottom-up-Planungsaufgaben

Bottom-up-Planung Beschreibung Weitere Informationen
= Wenn die Anwendung
Eh mehrere Wahrungen

verwendet, kénnen
Mehrfachwéhrungsanalyse Benutzer
Quotenkennzahlen in ihrer
eigenen Wahrung priifen.
Beispiel: Wenn die Quote in
der Hierarchie mit der
Hauptwdahrung USD
festgelegt wird, kann ein
Benutzer in Frankreich die
Daten in Euro priifen.

Waéhlen Sie die
Berichtswahrung aus dem
POV aus. Klicken Sie
anschliefend auf das Meni
Aktionen, Geschiftsregeln,
Regel Wahrungen
berechnen.

Tutorials

Tutorials enthalten Anleitungen mit sequenzierten Videos und entsprechender
Dokumentation, damit Sie sich mit einem Thema vertraut machen kénnen.

lhr Ziel Zugehoriges Tutorial

Mehr tiber die Bottom-up-Planung erfahren. q7

- Bottom-up-Quotenplanung und -
Kontenplanung durchfiihren

Bottom-up-Quotenplane vorbereiten

Die unterste Hierarchieebene (z.B. ein Vertriebsmitarbeiter) prift ihre Zielquote, nimmt
gegebenenfalls Anpassungen vor und leitet die Zielquote dann zur Genehmigung an die
nachsthohere Hierarchieebene weiter.

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Quotenplanung , Bottom-up-Planung

m
, Quoten planen

2. Andern Sie in der horizontalen Registerkarte zum Planen der Quote den POV so, dass er
bei Bedarf Ihre Hierarchieebene widerspiegelt.

3. Priifen Sie im Bereich fiir die Ubersichtsquote die Top-down-Quote, die von lhrem
Manager auf Sie umgelegt wurde, zusammen mit dem Prozentsatz fur das
Gesamtwachstum.
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4. Geben Sie im Bereich zum Festlegen der Quote lhre vorgeschlagene Zielquote fir
jeden Account ein, und klicken Sie auf Speichern.

¢ Hinweis:

Wenn Sie mit einem anderen Account planen miissen, kénnen Sie einen
Account hinzuftigen, der bereits in der Hierarchie vorhanden ist. Wahlen
Sie im Bereich zum Festlegen der Quote im Menu Aktionen die Option
Account hinzufiigen aus. Wéahlen Sie den hinzuzufligenden Account
aus, geben Sie den vorgeschlagenen Quotenbetrag ein, und klicken Sie
auf Starten.

5. Wahlen Sie im Bereich fiir die Ubersichtsquote im Menii Aktionen die Option
Quote aggregieren aus.

6. Nehmen Sie Anpassungen nach Produkt vor, oder fihren Sie eine Was-wéare-
wenn-Planung durch, um verschiedene Szenarios auszuwerten. Weitere
Informationen finden Sie unter Bottom-up-Quoten nach Produkt anpassen und
Was-ware-wenn-Analysen fur Bottom-up-Quotenpléane durchfiihren.

Basierend auf dem in lhrer Organisation eingerichteten System benachrichtigen Sie
die néchsthohere Hierarchieebene, wenn lhr Quotenplan abgeschlossen ist. Nun kann
die néchsthohere Hierarchieebene Prifungen durchfihren und Anpassungen an den
Quoten des zugehdrigen Teams vornehmen. Informationen hierzu finden Sie unter
Bottom-up-Zielguoten fur Ihr Team priifen und anpassen (fur Manager).

Bottom-up-Quoten nach Produkt anpassen

ORACLE

Nachdem Sie Ihre Bottom-up-Quoten geschatzt haben, kénnen Sie die
Quotenumlagebetrage nach Produkt anpassen.

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Quotenplanung D Bottom-up-

2
Planung , Quoten planen

2. Klicken Sie auf die horizontale Registerkarte fir die Anpassung nach Produkt.

3. Andern Sie im Bereich zum Festlegen der Quote nach Produkt die Werte fiir jedes
Produkt, und klicken Sie auf Speichern.

¢ Hinweis:

Wenn Sie mit einem anderen Produkt planen miissen, kdnnen Sie ein
Produkt hinzufiigen, das bereits in der Hierarchie vorhanden ist. Wahlen
Sie im Bereich zum Festlegen der Quote nach Produkt im Meni
Aktionen die Option Produkt hinzufiigen aus. Wahlen Sie das
hinzuzufigende Produkt aus, geben Sie den vorgeschlagenen
Quotenbetrag ein, und klicken Sie auf Starten.
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Was-wéare-wenn-Analysen flr Bottom-up-Quotenpléne durchflihren

Vertriebsmitarbeiter kbnnen ihr Ziel verfeinern, bevor sie es auf die nachste Hierarchieebene
pushen.

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Quotenplanung D Bottom-up-Planung

m
, Quoten planen

2. Klicken Sie auf die horizontale Registerkarte flr den Szenariovergleich und die Analyse.

3. Wabhlen Sie im Menu Aktionen die Option Seeding von Was-wére-wenn-Szenarios
aus.

4. Geben Sie Prozentwerte fir Worst Case, Best Case und Konservativ ein, und klicken
Sie auf Starten.
Zusatzliche Daten und Diagramme werden der Seite hinzugefligt, sodass Sie Best
Case-, Worst Case- und konservative Szenarios auswerten und mit lhrer Planquote
vergleichen kénnen.

5. Um Daten aus einem Szenario zurlick in lhren Plan zu kopieren, klicken Sie im Men(
Aktionen auf die Option zum Kopieren von Daten fur Was-wére-wenn-Szenarios, wahlen
Sie Quell- und Zielszenarios aus, und klicken Sie auf Starten.

Um die Was-wéare-wenn-Szenarios zu ldschen, klicken Sie im Menu Aktionen auf Was-wéare-
wenn-Szenarios loschen.

Bottom-up-Zielquoten fir Ihr Team priifen und anpassen (flir Manager)

ORACLE

Wenn lhr Team seine Bottom-up-Quotenziele erreicht hat, kbnnen Sie die Ziele prifen und
Anpassungen vornehmen, bevor Sie einen Push auf die nachste Hierarchieebene
durchflihren.

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Quotenplanung D Bottom-up-Planung

=
EIEE
- )
, Quoten verwalten ;- §

2. Andern Sie in der horizontalen Registerkarte zum Priifen und Anpassen von Quoten fiir
Manager den POV so, dass er bei Bedarf Ihre Hierarchieebene widerspiegelt.

3. Wahlen Sie im Meni Aktionen die Option Quote aggregieren aus.
Die Regel aggregiert die Zahlen fir Ihr Team auf der nachstniedrigeren Hierarchieebene.

4. Nehmen Sie im Bereich fir die Quote "Mein Team" in der Spalte Anpassungswert
Anderungen vor, und klicken Sie auf Speichern.
Bei der Bottom-up-Planung ist dieser Wert nicht eingeschrankt.

5. Prifen Sie im Bereich fiir die Ubersichtsquote den angepassten Wert und die angepasste
Quote.
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6. Nehmen Sie Anpassungen nach Produkt oder an die Saisonalitat vor. Weitere
Informationen finden Sie unter Bottom-up-Plane nach Produkt anpassen (fur
Manager) und Bottom-up-Quotenziele an Saisonalitdt anpassen (fur Manager).

7. Wenn die Anpassungen abgeschlossen sind, wahlen Sie in der horizontalen
Registerkarte zum Priifen und Anpassen der Quote durch einen Manager im Meni
Aktionen die Option Quote aggregieren aus.

Basierend auf dem in lhrer Organisation eingerichteten System benachrichtigen Sie
die néchsthohere Hierarchieebene. Nun kann die ndchsthohere Hierarchieebene
diesen Prozess durchlaufen. Wiederholen Sie den Prozess, bis die Zielquote auf der
obersten Hierarchieebene umgelegt ist.

Wenn die Bottom-up-Planung abgeschlossen ist, kbnnen Manager Top-down- und
Bottom-up-Zielquoten priifen und vergleichen, bei Bedarf eine Aufflllung hinzufligen
und den Quotenplan abschlie3en.

Bottom-up-Plane nach Produkt anpassen (flir Manager)

Manager kdnnen die Bottom-up-Pléne ihres Teams nach Produkt anpassen, bevor Sie
eine Weiterleitung an die nachsthéhere Hierarchieebene durchfihren.

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Quotenplanung D Bottom-up-

-
Planung , Quoten verwalten ™"

2. Klicken Sie auf die horizontale Registerkarte fiir die Anpassung nach Produkt
durch einen Manager.

O,

3. Andern Sie im Bereich fiir die Quote nach Produkt fiir "Mein Team" unter
Anpassungswert die Werte fir jedes Produkt, und klicken Sie auf Speichern.
Bei der Bottom-up-Planung ist dieser Wert nicht eingeschrankt.

4. Wenn die Anpassungen abgeschlossen sind, wahlen Sie in der horizontalen
Registerkarte zum Priifen und Anpassen der Quote durch einen Manager im Meni
Aktionen die Option Quote aggregieren aus.

Bottom-up-Quotenziele an Saisonalitdt anpassen (fiir Manager)

ORACLE

StandardmaRig werden die Quotenziele auf Basis historischer Daten verteilt. Sie
kénnen die Verteilung jedoch bei Bedarf nach Saison anpassen.

Nehmen Sie fur das kommende Planungsjahr monatliche Anpassungen vor, z.B. um
Verbraucher- und Verkaufstrends oder Urlaubsperioden zu berticksichtigen. Diese
Option Uberschreibt die urspriingliche Verteilung mit der saisonal angepassten
Verteilung.

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Quotenplanung D Bottom-up-

Planung . Quoten verwalten

]
3|
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2. Klicken Sie auf die horizontale Registerkarte fir die Saisonalitat und die

Periodenverteilung.

3. Passen Sie die Prozentsétze fur jede Periode an.

4. Waéhlen Sie im Menii Aktionen die Option Saisonalitat anwenden aus.

Das Raster und die Diagramme werden mit den neu verteilten Werten aktualisiert.

5. Wenn die Anpassungen abgeschlossen sind, wahlen Sie in der horizontalen
Registerkarte zum Priifen und Anpassen der Quote durch einen Manager im Meni
Aktionen die Option Quote aggregieren aus.

Quotenpléne analysieren

ORACLE

Die Komponente Analyse der Quotenplanung stellt vordefinierte Dashboards zur Verfiigung,
die Ihnen Einblick in Ihre Quotenplane geben.

Um die Zielquote der Quotenplanung zu analysieren, klicken Sie auf der Homepage auf

Quotenplanung , Analyse E , und wahlen Sie den Typ der zu prifenden
Analyse aus.

Tabelle 3-6 Quotenpldne analysieren

Aufgabe Beschreibung

Quotenanalyse Priifen Sie die Top-down- oder die Bottom-up-
Quotenanalyse, oder vergleichen Sie die Top-
down- und Bottom-up-Ergebnisse.

Analyse nach Dimensionen Analysieren Sie Quotenpldne nach Produkt
oder Account, je nachdem, welche Funktionen
fir die Anwendung aktiviert sind.

Verwenden Sie aulRerdem die bereitgestellten Infolets, um einen schnellen Uberblick tiber
Daten zu erhalten, die lhre Entscheidungen und Schritte beeinflussen. Klicken Sie auf der

Homepage auf die Infolet-Punkte oben auf der Homepage _
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Mit Erweiterte Umsatzprognose arbeiten

Siehe auch:

» Aufgabeniberblick
Prufen Sie die Aufgaben, die Sie in Erweiterte Umsatzprognose ausfiihren mochten.

»  Benutzervariablen festlegen
Jeder Planer muss die in diesem Thema beschriebenen Benutzervariablen festlegen.

*  Generische Umsatzprognose durchfiihren
Verwenden Sie die generische Umsatzprognose zum Prifen, Anpassen, Vorhersagen
und Analysieren Ihrer Umsatzprognosen.

Aufgabentberblick

ORACLE

Prifen Sie die Aufgaben, die Sie in Erweiterte Umsatzprognose ausfiihren méchten.

Die Erweiterte Umsatzprognose enthalt kollaborative Umsatzprognosen. Ihr Administrator
ladt Daten, z.B. historische Istwerte, Prognosefestschreibungen aus CRM, Pipeline- und
Quotendaten. Mit diesen Daten kdnnen Vertriebsleiter und -mitarbeiter anschlie3end eine
vorhersagbare Planung durchfiihren und Prognoseanpassungen vornehmen, um
zuverlassige Umsatzprognosefestschreibungen zu erhalten. Je nach der Granularitat Ihres
Modells, kénnen Sie Prognosen auf Wochen- oder auf Monatsebene oder auf Ebene einer
rollierenden Prognose durchfiihren.

Im Allgemeinen filhren Sie Aufgaben in folgender Reihenfolge aus.

1. Legen Sie Benutzervariablen fest. Informationen hierzu finden Sie unter
Benutzervariablen festlegen.

2. Prifen Sie Ihr Prognoseziel und die Prognosefestschreibung auf Gebiets- oder
Ressourcenebene oder auf detaillierter Konto- und Produktebene. Informationen hierzu
finden Sie unter Prognosedaten prifen.

3. Wenn lhr Administrator historische Daten geladen hat, filhren Sie Ertragsvorhersagen auf
einer hohen Ebene aus, um Was-wére-wenn-Szenarios fur den Best Case und Worst
Case sowie konservative Szenarios zu analysieren. Weitere Informationen finden Sie
unter Prognosegenauigkeit mit Vorhersagen verbessern.

4. Prifen Sie das Dashboard Pipeline und Abdeckung.

5. Nehmen Sie nach dem Prifen Ihrer Prognose, Vorhersagen und Pipeline bei Bedarf
erforderliche Anderungen vor. Weitere Informationen finden Sie unter Prognosen
anpassen.

6. Fuhren Sie Vorhersagen auf einer detaillierten Ebene aus, und vergleichen Sie
verschiedene Was-ware-wenn-Szenarios mit lhrer Prognose. Informationen hierzu finden
Sie unter Prognosegenauigkeit mit Vorhersagen verbessern.

7. Nehmen Sie nach dem Prifen Ihrer Prognose auf der detaillierten Ebene bei Bedarf
Prognosefestschreibungsanpassungen auf detaillierter Kunden- oder Produktebene vor.
Informationen hierzu finden Sie unter Prognosen anpassen.
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8. Prifen Sie die Dashboards Uberblick und Pipeline und Abdeckung, und
bestatigen Sie, dass die Prognosefestschreibung final ist.

9. Arbeiten Sie mit Berichten. Informationen hierzu finden Sie unter Reporting in
Sales Planning, Mit Financial Reporting Web Studio fur Oracle Enterprise
Performance Management Cloud entwerfen und Mit Financial Reporting fuir Oracle
Enterprise Performance Management Cloud arbeiten.

Klicken Sie zum Starten auf der Homepage auf Erweiterte Umsatzprognose

, und treffen Sie eine Auswabhl.

Tabelle 4-1 Aufgaben fir die erweiterte Umsatzprognose

Aufgaben Aufgaben Weitere Informationen
5 «  Uberblick Generische Umsatzprognose
L . «  Prognoseiibersicht durchfuhren

Generisch

»  Ertragsvorhersagen

*  Pipeline und Abdeckung
¢ Prognosedetails

¢  Prognoseanalyse

*  Vorhersagen nach
Kundenprodukt

Benutzervariablen festlegen

ORACLE

Jeder Planer muss die in diesem Thema beschriebenen Benutzervariablen festlegen.

Benutzervariablen definieren den Kontext fir Formulare und Dashboards.

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Extras , Benutzervoreinstellungen
O
re

In der Registerkarte Benutzervariablen sind die Benutzervariablen aufgefihrt, die
der Administrator flr die einzelnen Dimensionen eingerichtet hat. Unter Element
sind die derzeit ausgewahlten Elemente fir die einzelnen Variablen aufgefihrt.

2. Wenn Sie die Quotenplanung aktiviert haben, wahlen Sie Elemente fir die
folgenden Benutzervariablen aus:

» Konten - Wahlen Sie lhr Konto aus.

«  Uberlagerungsgebiet - Wird typischerweise fiir das Uberlagerungsgebiet
verwendet.

e Produkt - Wahlen Sie Ihr Produkt aus.

e Gebiet fur Vertriebsmitarbeiter - Wird in der Regel fiir Vertriebsmitarbeiter zur
Verwendung in der Bottom-up-Planung verwendet.

e Szenario - Wahlen Sie lhr Szenario aus.
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Kapitel 4
Benutzervariablen festlegen

* Gebiet - Wird typischerweise fiir den Hauptprozess von Vertriebsleitern und
Vertriebsvizeprasidenten verwendet.

Wenn Sie die Erweiterte Umsatzprognose aktiviert haben, wéhlen Sie Elemente fiir die
folgenden Benutzervariablen aus:

*  Wahrung - Wahlen Sie lhre Eingabewahrung aus.

» Periodengranularitat - Wéhlen Sie die Granularitat fur lhre Prognose, Ihr Reporting
und Ihre Analyse aus. Wahlen Sie Wochenplan aus, um die Prognose auf
Wochenebene durchzufiihren. Wéhlen Sie Jahr gesamt aus, um die Prognose auf
Monatsebene durchzufihren.

* Prognoseszenario - Wéhlen Sie je nach den aktivierten Funktionen und danach, wie
die Prognose durchgefiihrt werden soll die Optionen Prognose oder Rollierende
Prognose aus.

» Berichtswéhrung - Wahlen Sie lhre Berichtswahrung aus.

* Prognoseversion - Wéahlen Sie Bottom-up-Bearbeitung aus, wenn Sie eine
Prognose mit Details erstellen.

* Jahre - Wahlen Sie Ublicherweise das aktuelle Jahr aus. Die meisten Formulare
verwenden die fur OEP_CurYr (aktuelles Jahr) festgelegte Substitutionsvariable. Sie
kénnen jedoch ein anderes Jahr auswéahlen, z.B. um zukiinftige Jahre anzuzeigen.

» Kontensegmente - Wahlen Sie das Kontensegment fir die detaillierte Analyse aus.

*  Produktfamilie - Wahlen Sie das fir die detaillierte Produktanalyse zu verwendende
Produkt aus.

* Gebiet oder Ressource - Wahlen Sie das Gebiet oder die Ressource fiir den
Schwerpunktbereich aus.

* Treiber - Wahlen Sie je nachdem, was in Ihrer Anwendung eingerichtet ist, z.B.
Einheiten oder durchschnittlicher Verkaufspreis, die Kennzahl (oder das
Ubergeordnete Element einer Gruppe von Kennzahlen) zum Ausfiihren einer Analyse
aus. Wenn die Product-Dimension aktiviert ist, wahlen Sie OGS_Product Measure
aus.

Wenn Sie das Modul Key-Account-Planung aktiviert haben, wahlen Sie Elemente fur die
folgenden Benutzervariablen aus:

» Kontensegmente - Wahlen Sie das Kundensegment oder den Key Account aus, das
bzw. der als Standard verwendet werden soll.

» Periodengranularitat - Wéhlen Sie die Periode aus, die Sie fur die Daten anzeigen
mochten.

*  Produktfamilie - Wahlen Sie die Standardproduktgruppe aus, fur die Sie planen
mochten.

» Berichtswéhrung - Wahlen Sie die Wahrung aus, die Sie fir die Planung verwenden.

* Gebiet - Wahlen Sie Ihr Gebiet fur die Planung aus (dies kann z.B. lhre Region oder
Ihre Vertriebsorganisation sein).

« Jahre - Wéhlen Sie das Jahr aus, das standardmaf3ig angezeigt werden soll.
e Wahrung - Wahlen Sie die Wéhrung aus, die Sie fir die Planung verwenden.

» Aktuelle Promotion - Wahlen Sie die Standardpromotion aus, die Sie anzeigen
mochten.

* Key-Account-Szenario - Wéhlen Sie das Plan- oder Prognoseszenario aus, das Sie
planen méchten.
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Generische Umsatzprognose durchfiihren

»  Key-Account-Version - Wahlen Sie die Version aus, die Sie planen méchten.

5. Klicken Sie auf Speichern.

Generische Umsatzprognose durchfiihren

Verwenden Sie die generische Umsatzprognose zum Prifen, Anpassen, Vorhersagen
und Analysieren lhrer Umsatzprognosen.

Klicken Sie auf der Homepage auf Erweiterte Umsatzprognose

, Generisch

Tabelle 4-2 Aufgaben fiir die generische Umsatzprognose

Aufgabe Beschreibung Weitere Informationen

Uberblick Erhalten Sie einen Uberblick
uber Ihre
Verkaufsperformance.

Prognosetibersicht Priifen und passen Sie *  Prognosedaten prifen
Prognosedaten auf Gebiets- . prognosen anpassen
oder Ressourcenebene an.

Ertragsvorhersagen Wenn Sie Uiber historische  Prognosegenauigkeit mit

Pipeline und Abdeckung

Prognosedetails

Prognoseanalyse

ORACLE

Daten verfligen, kénnen Sie
mit Predictive Planning die
Genauigkeit der
Ertragsprognose auf
hoherer Ebene vorhersagen.

Analysieren Sie Thre
Pipeline und Abdeckung.

Wenn Thr Administrator
Account- und Product-
Dimensionen aktiviert und
Prognosedaten auf einer
detaillierten Ebene geladen
hat, konnen Sie sie auf einer
detaillierteren Ebene priifen
und anpassen:

e Priifen Sie
Prognosedaten auf
detaillierter Ebene.

*  Nehmen Sie
Anpassungen an der
Prognose Ihres Teams
auf einer detaillierteren
Ebene vor.

Analysieren Sie Thre
Prognose in Bezug auf die
Prognosetreiber, z.B.
Umsatzeinheiten oder
Durchschnittspreis.

Vorhersagen verbessern

*  Prognosedaten prufen
*  Prognosen anpassen

Prognosedaten prifen

4-4



Kapitel 4
Generische Umsatzprognose durchfiihren

Tabelle 4-2 (Fortsetzung) Aufgaben fiir die generische Umsatzprognose
|

Aufgabe Beschreibung Weitere Informationen
Vorhersagen nach Wenn Sie Uiber historische  Prognosegenauigkeit mit
Kundenprodukt Daten verfligen, konnen Sie Vorhersagen verbessern

mit Predictive Planning die
Genauigkeit der
Ertragsprognose auf
granularerer Ebene
vorhersagen.

Tutorials

Tutorials enthalten Anleitungen mit sequenzierten Videos und entsprechender
Dokumentation, damit Sie sich mit einem Thema vertraut machen kénnen.

lhr Ziel Zugehoriges Tutorial

Mehr dariber erfahren, wie Sie mit Erweiterte q_:
Umsatzprognose Prognosevorhersagen ,

durchfiihren, Prognosedaten analysieren und
Prognosefestschreibungen anpassen konnen.

- Vorhersagen, Prognosen und Analysen
mit Oracle Sales Planning Cloud

Prognosedaten prifen

Prifen Sie Prognosedaten auf Gebiets- oder Ressourcenebene oder auf Ebene eines
detaillierten Kontos und Produkts.

Mit dem Formular Prognoseiibersicht kénnen Sie folgende Aktionen ausfiihren:

* Prognoseziel (in der Regel in der Quotenplanung, wenn Sie die Quotenplanung in die
Erweiterte Umsatzprognose integrieren) in der oberen Hélfte des Dashboards prifen.

» Pipeline und Provisionsvergitungsdetails prifen.

*  Prognosefestschreibung (in der Regel geladen aus dem CRM-System) in der oberen
Halfte des Dashboards prifen. Sie kdnnen die Prognosefestschreibung bei Bedarf
anpassen. Informationen hierzu finden Sie unter Prognosen anpassen.

Wenn lhr Administrator die Account- und Product-Dimensionen aktiviert und Prognosedaten
auf einer detaillierten Ebene geladen hat, verwenden Sie das Formular Prognosedetails, um
Daten auf einer detaillierteren Ebene zu priifen. Sie kdnnen bei Bedarf Anpassungen auf
einer detaillierten Ebene vornehmen. Informationen hierzu finden Sie unter Prognosen
anpassen.

Mit dem Formular Prognoseanalyse kdnnen Sie Ertragstreiber sowie deren Auswirkung auf
den Ertrag prifen.

Prognosegenauigkeit mit VVorhersagen verbessern

ORACLE

Wenn Sie Uber historische Daten verfligen, kénnen Sie mit Predictive Planning einen Einblick
in datengesteuerte Prognosen erhalten, wodurch eine bessere Prognosegenauigkeit
ermoglicht wird.

Mit Predictive Planning kénnen Sie zukiinftige Werte fur die verbleibenden oder rollierenden
Prognoseperioden vorhersagen und so das Ratselraten beim Festlegen lhrer
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Prognosefestschreibungen verhindern. Wenn Sie eine Vorhersage ausfihren, werden
historische Daten fir jedes Element im Formular abgerufen und mithilfe von Methoden
zur Zeitreihenvorhersage analysiert, um die zukiinftige Performance fur diese
Elemente vorherzusagen. Je mehr Jahre an historischen Daten lhnen zur Verfigung
stehen, desto genauer wird die Vorhersage sein.

Sie konnen die Ergebnisse einer Vorhersage kopieren und in ein Szenario einfligen.
Beispiel: Sie kdnnen den Best Case aus einer Vorhersage kopieren und ihn in
zukinftige Perioden lhres Prognosearbeitsszenarios einfligen.

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Erweiterte Umsatzprognose .

I
Generisch , Ertragsvorhersagen, um Vorhersagen auf Gebiets- oder
Ressourcenebene durchzufihren. Klicken Sie alternativ auf Vorhersagen nach
Kundenprodukt, um Vorhersagen auf einer granulareren Ebene nach Kunde oder
Produkt durchzufiihren, wenn Ihr Administrator diese Dimensionen aktiviert und
Daten auf einer detaillierten Ebene geladen hat.

2. Wahlen Sie im Meni Aktionen die Option Predictive Planning aus.
Die Vorhersage wird ausgefiihrt, und unter dem Formular wird ein Ergebnisbereich
mit einem Diagramm und ausfihrlichen Informationen zur Vorhersage gedoffnet.

Verwenden Sie die Ergebnisse, um die vorhergesagten Werte mit den Werten fir
jedes Element zu vergleichen, zusammen mit den Werten fiir Worst Case- und
Best Case-Szenarios.

Weitere Informationen zum Arbeiten mit dem Vorhersagebereich finden Sie unter
Zukinftige Werte auf Basis bisheriger Performance vorhersagen.

Sie kdnnen auch die Diagrammanzeige andern sowie historische und zukinftige
Datumsbereiche fur die Vorhersage andern. Weitere Informationen finden Sie
unter Diagramm anpassen.

3. Wenn Sie die Vorhersage ausgefiihrt haben, kdnnen Sie das Szenario im POV
andern, um die Vorhersageergebnisse anzuzeigen: Klicken Sie unter Szenario auf
Was-ware-wenn-Szenarios, Konservativ, Best Case oder Worst Case.

4. Sie kénnen die Ergebnisse eines der Vorhersageszenarios bei Bedarf in eines
Ihrer Prognoseszenarios kopieren. Klicken Sie im Bereich "Vorhersage" auf

Einfliigen = , wahlen Sie die Optionen zum Einfligen aus, und klicken Sie auf
Einfligen, Speichern. Optionen zum Einfligen:

» Ergebnisse - Die zu kopierenden vorhergesagten Werte und das Szenario, in
das sie eingefiigt werden sollen

* Vorhersagebereich - Der Bereich der einzufiigenden Werte, entweder der
gesamte Vorhersagebereich oder die Anzahl der angegebenen Perioden

e Elemente - Werte nur fur das aktuell ausgewahlte Element oder fur alle
Elemente im Formular einfligen

Beispiel: Sie kdnnen die Best Case-Werte aus der Vorhersage kopieren und sie in
Ihr Best Case-Prognoseszenario einfligen.

Das Formular Prognoseiibersicht wird mit den Vorhersageergebnissen fiir die
einzelnen Szenarios aktualisiert.
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Tutorials

Tutorials enthalten Anleitungen mit sequenzierten Videos und entsprechender
Dokumentation, damit Sie sich mit einem Thema vertraut machen kdnnen.

lhr Ziel Zugehoriges Tutorial
Erfahren, wie Sie mit "Erweiterte q_
Umsatzprognose" Prognosevorhersagen

oo Vorhersagen, Prognosen und Analysen

durchfiihren und Prognosedaten analysieren mit Sales Planning

konnen. Sie Uiberpriifen zudem die Pipeline-
Abdeckung und die Prognosetiibersicht, um die
Zielwerte, den vorhergesagten Ertrag, die
Prognosefestschreibung und die
Prognoseanpassung zu ermitteln. AufSerdem
passen Sie die Prognosefortschreibungen an.

Prognosen anpassen

Vertriebsleiter kbnnen mit ihren Vertriebsmitarbeitern zusammenarbeiten, um aktuelle
Prognosefestschreibungen zu prifen und erforderliche Anpassungen vorzunehmen.

Nehmen Sie nach dem Priifen der Prognose, Prognosevorhersagen, Pipeline und
Abdeckung lhres Teams bei Bedarf Anpassungen an der Prognose lhres Teams vor.

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Erweiterte Umsatzprognose . Generisch

2. Um Prognosen auf Ubersichtsebene (nach Gebiet oder Ressource) anzupassen, klicken
Sie auf Prognoseilibersicht, und nehmen Sie Anpassungen an der Prognose Ihres
Teams fir die aktuelle Periode im Bereich Prognoseanpassung vor.

3. Klicken Sie zum Anpassen von Prognosen auf einer detaillierten Ebene (nach Produkt
oder Kunde) auf Prognosedetails. Wahlen Sie im Bereich Anpassung fiir den POV aus,
wie granular die Anpassung vorgenommen werden soll, wéhlen Sie die anzupassende
Kennzahl aus (z.B. Prognosefestschreibung), und geben Sie Ihre Anpassung ein.

Prognosen auf Wochenebene

ORACLE

Wenn die wochentliche Prognose in lhrer Anwendung aktiviert ist, kdnnen Sie Daten sowohl
auf Wochen- als auch auf Monatsebene prifen.

Fuhren Sie nach dem Durchfiihren von Prognosen auf Wochenebene die Regel
Wochendaten in Monatsdaten konvertieren aus, um die Wochendaten in Monatsdaten zu
konvertieren, bevor Sie Dashboards anzeigen.

Fuhren Sie nach dem Durchfiihren von Prognosen auf Monatsebene die Regel Monatsdaten
in Wochendaten konvertieren aus, um die Monatsdaten in Wochendaten zu konvertieren,
bevor Sie Dashboards anzeigen.

Sie kénnen auch "Wochendaten in Monatsdaten in Formular konvertieren" und "Monatsdaten
in Wochendaten in Formular konvertieren" aus dem Menii Aktionen fiir ein Formular
ausfuihren, wenn lhr Administrator diese Regeln lhrem Formular zugeordnet hat.
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Tutorials

Tutorials enthalten Anleitungen mit sequenzierten Videos und entsprechender
Dokumentation, damit Sie sich mit einem Thema vertraut machen kdnnen.

lhr Ziel Zugehoriges Tutorial
Mehr iiber Prognosen mit q_,_
unterschiedlichen Zeitgranularitaten % @ rro gnosen mit unterschiedlichen

erfahren. Zeitgranularitaten in Oracle Sales Planning

Cloud

Prognoseplanung mit rollierenden Prognosen

ORACLE

Wenn in Ihrer Anwendung die rollierende Prognose aktiviert ist, kdnnen Sie Prognosen
mit einer rollierenden Prognose durchfiihren.

Wenn lhr Administrator die rollierende Prognose aktiviert hat, kbnnen Sie bei lhrer
Planung neben oder anstelle von Standardprognosen eine rollierende Prognose
verwenden.

Mit rollierenden Prognosen kénnen Sie eine fortlaufende Planung durchfiihren und
damit Uber ein Jahr hinaus planen. Abhangig von den Einstellungen, die lhr
Administrator fur rollierende Prognosen vorgenommen hat, kénnen Sie fortlaufend auf
Wochenebene fur 13, 26 oder 52 Wochen, auf Monatsebene fiir 12, 18, 24, 30, 36, 48
oder 60 Monate oder auf Quartalsebene fur 4, 6 oder 8 Quartale planen.

Wenn lhr Administrator die aktuelle Zeitperiode aktualisiert, werden Formulare und
Dashboards automatisch so aktualisiert, dass Zeitperioden hinzugefugt oder geléscht
werden, um den aktualisierten Bereich fur die rollierende Prognose wiederzugeben.

Wabhlen Sie zum Ausfuhren einer rollierenden Prognose Rollierende Prognose als
Option fur die Benutzervariable Prognoseszenario aus. Informationen hierzu finden
Sie unter Benutzervariablen festlegen. Formulare werden aktualisiert, um die
Zeitperioden der rollierenden Prognose anzuzeigen.

Tutorials

Tutorials enthalten Anleitungen mit sequenzierten Videos und entsprechender
Dokumentation, damit Sie sich mit einem Thema vertraut machen kénnen.

lhr Ziel Zugehdoriges Tutorial
Mehr iiber Prognosen mit q_
unterschiedlichen Zeitgranularititen & Prognosen mit unterschiedlichen

erfahren. Zeitgranularitaten in Oracle Sales Planning

Cloud
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Mit dem Modul "Key-Account-Planung"

arbeiten

Siehe auch:

Aufgabeniberblick
Prifen Sie die Ausgaben, die Sie ausfuhren, im Modul "Key-Account-Planung".

Benutzervariablen festlegen
Jeder Planer muss die in diesem Thema beschriebenen Benutzervariablen festlegen.

Annahmen eingeben
Geben Sie Annahmen ein, die Ertragsberechnungen fir Promotions und die Key-
Account-Planung unterstitzen.

Basisplanung ausfiihren
Erstellen Sie einen Basisplan, bevor Sie mit dem Planen von Promotions beginnen.

Handlerpromotions planen
Key Account Manager kénnen Handlerpromotionaktivitaten hinzufligen, analysieren und
anpassen, um die Licke zwischen Ziel und Plan strategisch zu schlie3en.

Handlerpromotions analysieren

Verwenden Sie die Analyse-Dashboards fiir eine tibergeordnete visuelle Ubersicht der
Schlusseldaten, wie z.B. des Gesamtplans nach Volumen oder Ertrag, des Ertrags und
Volumens mit Promotion gegeniiber dem Ertrag und Volumen ohne Promotion, Key
Accounts sowie Gewinn und Verlust.

Aufgabentberblick

Prufen Sie die Ausgaben, die Sie ausfuhren, im Modul "Key-Account-Planung".

ORACLE

Im Allgemeinen filhren Sie Aufgaben in folgender Reihenfolge aus.

1.

Legen Sie Benutzervariablen fur lhre Produkte fest. Jeder Planer legt seine eigenen
Benutzervariablen fest. Informationen hierzu finden Sie unter Benutzervariablen
festlegen.

Geben Sie zentrale Annahmen fur lhre Produkte ein, die Ertragsberechnungen und
Berechnungen fir Promotions unterstiitzen. Informationen hierzu finden Sie unter
Annahmen eingeben.

Fuhren Sie die Basisplanung aus. Der Basisplan entspricht der Basis plus Bausteinen.
Weitere Informationen finden Sie unter Basisplanung ausftuihren.

* Schétzen Sie die Basisprognose. Sie kdnnen sie mit Predictive Planning vorhersagen
oder manuell eingeben. Weitere Informationen finden Sie unter Basiswerte
vorhersagen.

* Fiugen Sie Bausteine hinzu, um nicht promotionbezogene Anpassungen an der Basis
vorzunehmen, um einen Basisplan zu erhalten. Bausteine sind in der Regel Produkt,
Platzierung und Preis. Informationen hierzu finden Sie unter Bausteine hinzufiigen.
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4. Fuahren Sie eine Lickenanalyse aus, um das Ziel mit der Basis zu vergleichen.
Informationen hierzu finden Sie unter Lickenanalysen ausfihren.

5. Planen Sie Handlerpromotions, um die Liicke zwischen dem Ziel und der Basis zu
Uberbricken. Informationen hierzu finden Sie unter Handlerpromotions planen.

6. Fuhren Sie eine Was-wére-wenn-Planung aus, um verschiedene Szenarios fur
Ihre Promotions zu bewerten. Weitere Informationen finden Sie unter Was-wére-
wenn-Planung fur Uplifts ausfuhren.

7. Analysieren Sie lhre Promotions, und treffen Sie Entscheidungen, wie die Liicke
zwischen Ziel und Basis gefillt werden soll. Informationen hierzu finden Sie unter
Héandlerpromotions analysieren.

Klicken Sie zum Einstieg auf der Homepage auf Key-Account-Planung m und
klicken Sie auf eine Komponente.

# Note:

Moglicherweise werden lhnen nicht alle in diesem Abschnitt beschriebenen
Funktionen angezeigt. Dies ist davon abhangig, welche Funktionen der

Administrator aktiviert hat. Der Navigationsfluss kann je nachdem, was fir lhr
Unternehmen eingerichtet wurde, unterschiedlich aussehen.

Table 5-1 Aufgaben im Modul "Key-Account-Planung"

Komponente

Aufgaben

Weitere Informationen

Basis

Starten Sie Ihre Planung
hier, indem Sie die
Basisprognose schétzen,
Bausteine hinzufiigen und
dann die Liickenanalyse
priifen.

Basisplanung ausfuhren

mll Handlerpromotions

Planen Sie
Héndlerpromotions, um die
Liicke zwischen dem Ziel
und der Basis zu
uberbriicken. Fiithren Sie
eine Was-wire-wenn-
Planung aus, um
verschiedene Szenarios zu
bewerten. Priifen Sie den
Gewinn und Verlust beim
Kunden und den Gewinn
und Verlust der Promotion.

Héandlerpromotions planen
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Table 5-1 (Cont.) Aufgaben im Modul "Key-Account-Planung"

Komponente

Aufgaben

Weitere Informationen

EAnalyse

Analysieren Sie Thre
Promotions, und treffen Sie
Entscheidungen, wie die
Liicke zwischen Ziel und
Basis gefllt werden soll.
Verwenden Sie die Analyse-
Dashboards fir eine
ubergeordnete visuelle
Ubersicht der
Schliisseldaten, wie z.B. des
Gesamtplans nach Volumen
oder Ertrag, des Ertrags und
Volumens mit Promotion
gegenlber dem Ertrag und
Volumen ohne Promotion,
Key Accounts sowie Gewinn
und Verlust.

Handlerpromotions
analysieren

Annahmen

Definieren Sie die zentralen
Annahmen fiir Ihre
Anwendung.

Annahmen eingeben

Tutorials

Tutorials enthalten Anleitungen mit sequenzierten Videos und entsprechender
Dokumentation, damit Sie sich mit einem Thema vertraut machen kénnen.

hinzufiigen, Liickenanalysen durchfiihren,
Handlerpromotions planen, What-if-Analysen
durchfithren und Promotions in "Key-Account-
Planung" analysieren.

lhr Ziel Zugehoriges Tutorial
Erfahren Sie, wie Sie mit Anwendungsfallen q;._
das Baseline-Volumen planen, Bausteine _‘__ﬂ Vertriebs- und Promotionplanung

Benutzervariablen festlegen

Jeder Planer muss die in diesem Thema beschriebenen Benutzervariablen festlegen.

Benutzervariablen definieren den Kontext fir Formulare und Dashboards.

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Extras , Benutzervoreinstellungen

@)
e

In der Registerkarte Benutzervariablen sind die Benutzervariablen aufgefihrt, die der
Administrator fir die einzelnen Dimensionen eingerichtet hat. Unter Element sind die
derzeit ausgewahlten Elemente fiir die einzelnen Variablen aufgefthrt.

ORACLE

5-3


https://docs.oracle.com/en/cloud/saas/planning-budgeting-cloud/spc-tutorial-key-account-planning/index.html

ORACLE

Kapitel 5
Benutzervariablen festlegen

Wenn Sie die Quotenplanung aktiviert haben, wahlen Sie Elemente fir die
folgenden Benutzervariablen aus:

Konten - Wahlen Sie |hr Konto aus.

Uberlagerungsgebiet - Wird typischerweise fiir das Uberlagerungsgebiet
verwendet.

Produkt - Wahlen Sie |hr Produkt aus.

Gebiet fur Vertriebsmitarbeiter - Wird in der Regel fur Vertriebsmitarbeiter zur
Verwendung in der Bottom-up-Planung verwendet.

Szenario - Wahlen Sie |hr Szenario aus.

Gebiet - Wird typischerweise fur den Hauptprozess von Vertriebsleitern und
Vertriebsvizeprasidenten verwendet.

Wenn Sie die Erweiterte Umsatzprognose aktiviert haben, wahlen Sie Elemente
fur die folgenden Benutzervariablen aus:

Wahrung - Wahlen Sie Ihre Eingabewéhrung aus.

Periodengranularitat - Wahlen Sie die Granularitat fur Ihre Prognose, Ihr
Reporting und Ihre Analyse aus. Wahlen Sie Wochenplan aus, um die
Prognose auf Wochenebene durchzufihren. Wéhlen Sie Jahr gesamt aus,
um die Prognose auf Monatsebene durchzufihren.

Prognoseszenario - Wahlen Sie je nach den aktivierten Funktionen und
danach, wie die Prognose durchgefiihrt werden soll die Optionen Prognose
oder Rollierende Prognose aus.

Berichtswahrung - Wahlen Sie lhre Berichtswéhrung aus.

Prognoseversion - Wahlen Sie Bottom-up-Bearbeitung aus, wenn Sie eine
Prognose mit Details erstellen.

Jahre - Wéhlen Sie ublicherweise das aktuelle Jahr aus. Die meisten
Formulare verwenden die fir OEP_CurYr (aktuelles Jahr) festgelegte
Substitutionsvariable. Sie kdnnen jedoch ein anderes Jahr auswéhlen, z.B. um
zukinftige Jahre anzuzeigen.

Kontensegmente - Wahlen Sie das Kontensegment fur die detaillierte Analyse
aus.

Produktfamilie - Wahlen Sie das fur die detaillierte Produktanalyse zu
verwendende Produkt aus.

Gebiet oder Ressource - Wahlen Sie das Gebiet oder die Ressource fir den
Schwerpunktbereich aus.

Treiber - Wahlen Sie je nachdem, was in Ihrer Anwendung eingerichtet ist,
z.B. Einheiten oder durchschnittlicher Verkaufspreis, die Kennzahl (oder das
Ubergeordnete Element einer Gruppe von Kennzahlen) zum Ausfiihren einer
Analyse aus. Wenn die Product-Dimension aktiviert ist, wéhlen Sie
OGS_Product Measure aus.

Wenn Sie das Modul Key-Account-Planung aktiviert haben, wahlen Sie Elemente
fur die folgenden Benutzervariablen aus:

Kontensegmente - Wahlen Sie das Kundensegment oder den Key Account
aus, das bzw. der als Standard verwendet werden soll.

Periodengranularitat - Wahlen Sie die Periode aus, die Sie fir die Daten
anzeigen mdochten.

5-4



Kapitel 5
Annahmen eingeben

*  Produktfamilie - Wahlen Sie die Standardproduktgruppe aus, fur die Sie planen
mochten.

» Berichtswéhrung - Wahlen Sie die Wéhrung aus, die Sie fir die Planung verwenden.

* Gebiet - Wahlen Sie Ihr Gebiet fur die Planung aus (dies kann z.B. lhre Region oder
Ihre Vertriebsorganisation sein).

» Jahre - Wéhlen Sie das Jahr aus, das standardmaf3ig angezeigt werden soll.
e Wahrung - Wahlen Sie die Wéhrung aus, die Sie fir die Planung verwenden.

» Aktuelle Promotion - Wahlen Sie die Standardpromotion aus, die Sie anzeigen
mochten.

* Key-Account-Szenario - Wéhlen Sie das Plan- oder Prognoseszenario aus, das Sie
planen mdchten.

» Key-Account-Version - Wahlen Sie die Version aus, die Sie planen méchten.

5. Klicken Sie auf Speichern.

Annahmen eingeben

ORACLE

Geben Sie Annahmen ein, die Ertragsberechnungen fir Promotions und die Key-Account-
Planung unterstitzen.

Geben Sie Schlusselfaktoren in Threr Anwendung fur volumen- und ertragsbasierte
Anwendungen ein. Beispiel: Der Verkaufspreis pro Einheit unterstutzt Ertragsberechnungen.

Sie kdnnen Annahmen fiir Folgendes eingeben:

*  Verkaufspreis pro Einheit
* Umsatzkosten
* \Vertragssatze

Geben Sie Annahmen fiir Kombinationen aus Konto und Produkt ein.

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Key-Account-Planung E Annahmen .

2. Wahlen Sie im POV die Produkte und Kunden fur die Annahmen aus, die Sie eingeben
mdchten.

3. Klicken Sie auf die Registerkarte fur die Annahmen, die Sie eingeben mochten:

* Verkaufspreis pro Einheit. Sie kdnnen den Verkaufspreis am Anfangssaldo (in der
Spalte Annahmen) oder auf monatlicher Ebene eingeben, wenn der Preis fur
verschiedene Perioden variabel ist. Wenn kein monatlicher Wert vorhanden ist, wird
der Anfangssaldowert in Berechnungen verwendet.

* Umsatzkosten. Geben Sie die flr jedes Produkt kundenibergreifend definierten
Kosten pro Einheit ein. Dieser Wert steuert die Umsatzkosten fur den Gewinn und
Verlust beim Kunden.

* Vertragssatze eingeben. Geben Sie Satze als Prozentsatz oder als Pauschale fir
die Listengebihren und die Herstellkosten des Umsatzes je Einheit ein.
Fur Vertragssatze gilt, dass beim Speichern lhrer Anderungen die Annahmen, die Sie
eingegeben haben, in der gesamten Hierarchie ibernommen werden. Sie kdnnen
diese Werte bei Bedarf fiir Elemente auf niedrigeren Ebenen in der Hierarchie
anpassen. Wenn Sie die Anderungen speichern, werden sie in alle Elemente
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Ubernommen, die sich in der Hierarchie weiter unten befinden. Alle weiteren
Anderungen, die Sie auf hoheren Ebenen in der Hierarchie vornehmen,
werden auch weiterhin in alle Elemente ibernommen, die sich in der
Hierarchie weiter unten befinden.

4. Geben Sie Ihre Annahmen ein, und klicken Sie auf Speichern.

Die Annahmen unterstiitzen weitere Berechnungen, die abhangig vom Typ der
Kennzahl auf Ertrag oder Volumen basieren. Prozentuale Kennzahlen werden
basierend auf dem Ertrag berechnet. Kennzahlen je Einheit werden basierend auf dem
Volumen berechnet. Diese Annahmen unterstiitzen Berechnungen wie z.B. des
Gewinns und Verlusts beim Kunden.

Basisplanung ausfiihren

ORACLE

Erstellen Sie einen Basisplan, bevor Sie mit dem Planen von Promotions beginnen.

Sie starten die Basisplanung durch Schéatzen der Basisprognose. Fugen Sie
anschlieend Bausteine hinzu. Basisplan = Basisprognose + Bausteine

Sie kdnnen die Basis mit Predictive Planning schiitzen, oder Sie kdnnen Werte
manuell eingeben oder laden oder sie aus Istwerten kopieren.

Im néchsten Schritt erganzen Sie die Basis, indem Sie Bausteine hinzufiigen, wie z.B.
unterschiedliche Preise, Platzierungen und Produktvarianten, um die zusatzlichen
nicht promotionbezogenen Umsatzplananpassungen zu identifizieren.

Verwenden Sie den Basisplan fiir einen Vergleich mit dem Ziel, und prifen Sie die
Lickenanalyse. Zielbasislicke = Ziel - Basis. Beginnen Sie nach dem Prufen der
Lickenanalyse mit dem Planen von Promotions, um die Lucke zwischen Basis und
Ziel zu fullen.

Die Komponente Basis bietet mehrere Mdéglichkeiten, um Sie beim Ausfihren der
Basisplanung zu unterstitzen.

Klicken Sie auf der Homepage auf Key-Account-Planung m Basis .

Table 5-2 Basisplanungsaufgaben

Aufgabe Beschreibung Weitere Informationen

Uberblick - Volumen und  Priifen Sie Dashboards, um Klicken Sie auf der
Uberblick - Ertrag zu beurteilen, an welcher Homepage auf Key-
Stelle des aktuellen
Planungsprozesses Sie sich
befinden. Sie kénnen die Account-Planung )

aktuelle Liicke prifen und . . .

das Volumen fiir die Basis . Klicken Sie dann
Promotionperiode und die ~ @uf Uberblick - Volumen
Periode ohne Promotion oder Uberblick - Ertrag.
vergleichen.

Im einem Modell vom Typ

"Ertrag" sehen Sie nur
Uberblick - Ertrag.
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Basisplanung ausfiihren

Aufgabe Beschreibung

Weitere Informationen

Vorhersage - Volumen und
Vorhersage - Ertrag

Leiten Sie das zukinftige
Volumen und zukiinftigen

Basiswerte vorhersagen

Ertrag mit Predictive
Planning als Moglichkeit
zum Aktualisieren Ihrer

Basisprognose ab.
Fiigen Sie Bausteine hinzu,

Bausteine

Bausteine hinzuftigen

wie z.B. unterschiedliche
Preise, Platzierungen und
Produktvarianten, um die

zusatzlichen nicht

promotionbezogenen
Umsatzplananpassungen zu

identifizieren.

Liickenanalyse Priifen Sie die

Liickenanalysen ausfuihren

Liickenanalyse fur Thre
Kombination aus Konto und
Produkt, indem Sie das Ziel
mit der Basis vergleichen.
Zielbasisliicke = Ziel - Basis.

Kehren Sie nach dem
Planen Threr Promotions
zur Lickenanalyse zurtck,
um Uplifts aus den
Promotions zu priifen.

Videos

lhr Ziel

Dieses Video ansehen

Erfahren Sie, wie die Key-Account-Planung die
Funktionen von Sales Planning so erweitert,
dass Sie grundlegende Verkaufs- und
Héandlerpromotions fiir Key Accounts und
Produkte auf der Basis von Prognosen, Was-
waére-wenn-Szenarios und gewiinschten
Ergebnissen modellieren und planen kénnen.
In diesem Tutorial lernen Sie, wie eine
Basisvolumenplanung mit Predictive Planning
durchgefiihrt und ein Plan fir
Héandlerpromotions erstellt wird, um die
Liicke zwischen Ihrem Ziel und Ihrer Basis fur
einen vollen Monat zu schliefSen.

u Basisvolumenplanung mit Predictive
Planning

Basiswerte vorhersagen

Wenn Sie Uber historische Daten verfiigen, kdnnen Sie Predictive Planning verwenden, um

Ihre Basisprognose zu schéatzen.

Sagen Sie das Basisvolumen oder den Basisertrag nach Key Account oder Produkt vorher,
und verwenden Sie historische Zeitreihendaten, um Best Case-, Worst Case- und andere

ORACLE
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Szenarios zu identifizieren. Nehmen Sie ggf. Anpassungen vor. Wenn Sie mit den
vorhergesagten Ergebnissen zufrieden sind, kdnnen Sie sie in Ihren Plan kopieren.

Mit Predictive Planning kénnen Sie zukiinftige Werte fiir die Basiswerte vorhersagen
und so das Ratselraten beim Festlegen lhrer Basisprognose verhindern. Wenn Sie
eine Vorhersage ausfiihren, werden historische Daten fiir jedes Element abgerufen
und mit Prognosemethoden fir Zeitreihen analysiert, um die zukiinftige Performance
fur diese Elemente vorherzusagen. Je mehr Jahre an historischen Daten lhnen zur
Verfligung stehen, desto genauer wird die Vorhersage sein.

In einem Modell vom Typ Volumen und Ertrag erfolgen Vorhersagen nach Volumen.
Der Ertrag wird berechnet. In einem Modell vom Typ Ertrag erfolgen Vorhersagen
nach Ertrag.

So sagen Sie Basiswerte vorher:

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Key-Account-Planung m Basis .
2. Klicken Sie auf die Registerkarte Vorhersage - Volumen.

3. Wabhlen Sie im Menu Aktionen die Option Predictive Planning aus.
Die Vorhersage wird ausgefihrt, und unter dem Formular wird ein Ergebnisbereich
mit einem Diagramm und ausfihrlichen Informationen zur Vorhersage gedffnet.

Verwenden Sie die Ergebnisse, um die vorhergesagten Werte mit den Werten fir
jedes Element zu vergleichen, zusammen mit den Werten fiir Worst Case- und
Best Case-Szenarios.

Weitere Informationen zum Arbeiten mit dem Vorhersagebereich finden Sie unter
Zukinftige Werte auf Basis bisheriger Performance vorhersagen.

Sie kdnnen auch die Diagrammanzeige andern sowie historische und zukinftige
Datumsbereiche fur die Vorhersage andern. Weitere Informationen finden Sie
unter Diagramm anpassen.

4. Sie kodnnen die Ergebnisse eines der Vorhersageszenarios bei Bedarf kopieren.
Klicken Sie im Bereich "Vorhersage" auf Einfligen Eﬁ , wahlen Sie die Optionen
zum Einfligen aus, und klicken Sie auf Einfligen, Speichern. Optionen zum
Einflgen:

« Ergebnisse - Die zu kopierenden vorhergesagten Werte und das Szenario, in
das sie eingefiigt werden sollen

* Vorhersagebereich - Der Bereich der einzufligenden Werte, entweder der
gesamte Vorhersagebereich oder die Anzahl der angegebenen Perioden

« Elemente - Werte nur fur das aktuell ausgewahlte Element oder fur alle
Elemente im Formular einfligen

Das Formular Vorhersage - Volumen wird mit den Vorhersageergebnissen
aktualisiert.

Bausteine hinzufligen

ORACLE

Verwenden Sie Bausteine nach dem Schatzen lhrer Basisprognose, um lhren
Basisplan zuséatzlich zur Basisprognose fiir Volumen oder Ertrag zu erstellen.

Bausteine sind Anpassungen oder Erhéhungen des Basisplans basierend auf
verschiedenen Faktoren, die sich auf zusatzliches Umsatzvolumen oder zusatzlichen
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Ertrag auswirken. Verwenden Sie Bausteine, um Elemente zu planen, wie z.B. das
Uberarbeitete Design von Produkt-Displays oder Preissenkungen. Sie kdnnen auch eigene
Bausteine definieren, wie z.B. die Modernisierung von Filialen oder Anderungen bei der
Platzierung. Das Modul Key-Account-Planung stellt drei Bausteine bereit - Produkt, Preise,
Platzierungen. lhr Administrator hat méglicherweise zusétzliche Bausteine hinzugefligt oder
Bausteine umbenannt.

Wenn Sie Bausteine hinzufiigen, werden Volumen und Ertrag neu berechnet, sodass Sie die
Auswirkungen auf die Liicke zwischen dem Ziel und der Basis sehen kénnen. Wenn Sie eine
Anpassung vornehmen, kdnnen Sie die Auswirkung sofort sehen. Beispiel:

e Das Basisvolumen steigt aufgrund einer neuen Produktverpackung und der Einfiihrung
neuer Produkte in einer bestimmten Produktkategorie.

« Das Basisvolumen steigt aufgrund einer bevorzugten Platzierung beim Einzelhandler.
e Das Basisvolumen geht aufgrund einer GeschaftsschlieRung zurtick.

So fligen Sie Bausteine hinzu:

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Key-Account-Planung m Basis .
2. Klicken Sie auf die Registerkarte Bausteine.

3. Klicken Sie auf die Zeile fur Platzierung, Produkt, Preise oder andere Bausteine in lhrer
Anwendung.

4. Geben Sie eine Beschreibung ein, und geben Sie Werte in das Formular ein. Sie kénnen
auch Regeln erstellen, um die gewilinschten Werte abzuleiten.
Geben Sie Werte fir die von dem Baustein erwartete Volumenénderung ein, und klicken
Sie auf Speichern.

Das Basisvolumen wird aufgrund der Bausteine fir die entsprechenden Zeitperioden durch
eine Erhdhung oder Verringerung angepasst. Prifen Sie die Lickenanalyse erneut, um die
Auswirkungen lhrer Anderungen anzuzeigen.

Liickenanalysen ausflihren

ORACLE

Priufen Sie die Luckenanalyse fir lhre Kombination aus Konto und Produkt, indem Sie das
Ziel mit der Basis vergleichen.

Die Zielbasislicke ist die Differenz zwischen dem Ziel und der Basis. (Zielbasisliicke = Ziel -
Basis.)

Die Luckenanalyse vermittelt dem Key-Account-Manager einen Uberblick dariiber, an
welcher Stelle des Planungsprozesses Sie sich befinden. Dies ist der Ausgangspunkt fir die
Planung lhrer Handlerpromotions. Sie verwenden Handlerpromotions, um die Liicke zu
verkleinern, sodass Sie lhr Ziel erfillen kénnen.

Nachdem Sie Ihre Promotions geplant haben, kehren Sie zur Liickenanalyse zurtick, um die
verschiedenen Promotionstrategien zu bewerten, die die Licke zwischen Plan und Ziel
verringern oder uberbriicken.

So prifen Sie die Lickenanalyse:

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Key-Account-Planung E Basis .

2. Klicken Sie auf die Registerkarte Liickenanalyse.
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Héndlerpromotions planen

ORACLE

Key Account Manager kénnen Handlerpromotionaktivitaten hinzufiigen, analysieren
und anpassen, um die Licke zwischen Ziel und Plan strategisch zu schlie3en.

Planen Sie zeitgebundene, laufende oder Uberlappende Handlerpromotions, die
eigens fur Key Accounts oder bestimmte Produktsegmente konzipiert wurden. Sie
kdnnen nach Volumen oder Ertrag planen. Sie kénnen fir ein einzelnes Produkt oder
fur mehrere Produkte planen.

Sie kdnnen die Beziehungen zwischen Promotions und Uplifts (dem erwarteten
inkrementellen Volumen oder Ertrag aufgrund der Promotion) identifizieren und
feststellen, wie Uplifts die Liicke zwischen Plan und Ziel Giberbriicken, sodass Sie lhre
Strategie fiir Key Accounts im Einzelhandel oder Produktsegmente optimieren kénnen.
Sie kdnnen auch feste oder variable Handelsausgaben planen, um Broschiren,
Rabatte, Incentives, Coupons und andere Handelsausgaben auszuwerten. Sie kdnnen
Ihren Administrator bitten, weitere feste oder variable Ausgabentypen hinzuzuftigen.

AulRRerdem kénnen Sie verschiedene Was-ware-wenn-Szenarios fir die Uplifts jeder
Promotion modellieren, um den konservativsten Fall, den Best Case oder den Worst
Case zu identifizieren. Dadurch verfligen Sie Uber eine bessere
Entscheidungsgrundlage.

Die Komponente Handlerpromotions bietet mehrere Moglichkeiten, um Sie beim
Planen von Handlerpromotions zu unterstitzen.

Klicken Sie auf der Homepage auf Key-Account-Planung m

Héndlerpromotions sl
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Table 5-3 Handlerpromotionaufgaben

Aufgabe

Beschreibung Weitere Informationen

Promotionplanung -
Volumen und
Promotionplanung - Ertrag

Was-wire-wenn-Szenarios
fiir Uplifts

Figen Sie eine Promotions hinzufiigen und
Héandlerpromotion hinzu, und Anpassungen an

nehmen Sie Anpassungen am  Produktpromotions vornehmen
Promotionplan vor.

In einer volumenbasierten

Anwendung planen Sie das

Volumen und die Kosten, das

bzw. die der Promotion

zugeordnet ist/sind. Sie

kénnen Treiber hinzufiigen,

die die Kosten fir die

Promotion darstellen, wie z.B.

Rechnungsabzug, Kosten fir

die Anzeige, pauschale Kosten

usw.

In einer volumen- und
ertragsbasierten Anwendung
sehen Sie nur die
Registerkarte
Promotionplanung -
Volumen. In diesem Fall wird
der Ertrag vom Volumen
abgeleitet.

Modellieren Sie verschiedene Was-wére-wenn-Planung flr
Was-wire-wenn-Szenarios fir Uplifts ausfiihren

die Uplifts jeder Promotion,

um den konservativsten Fall,

den Best Case oder den Worst

Case zu identifizieren.

Dadurch verfiigen Sie iiber

eine bessere

Entscheidungsgrundlage.
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Table 5-3 (Cont.) Handlerpromotionaufgaben

_________________________________________________________________________|
Aufgabe Beschreibung Weitere Informationen

Handelsausgabeniibersicht Verwenden Sie die Handelsausgabenubersicht
Handelsausgabeniibersicht, prifen
um Handelsausgabenkosten
nach Key Account oder
Produktsegment zu priifen,
feste mit variablen Ausgaben
zu vergleichen und den
gesamten Ertragsanstieg
anzuzeigen sowie die
Anlagenrendite im Hinblick
auf den Ertrag fir Key
Accounts oder Segmente zu
identifizieren.

Dartiiber hinaus sehen Sie eine
aggregierte Ansicht der
Handelsausgabeniibersicht
und des ROI fir
Produktgruppen und
Kundensegmente in der
Produkt-, Kunden- oder
Gebietshierarchie mit einer
sofortigen Aggregation der

Zahlen.
Gewinn und Verlust bei Key Account-Manager kénnen Gewinn und Verlust prifen
Kunden oder Gewinn und den Gewinn und Verlust fiir
Verlust bei Promotions kritische Kunden,

Produktsegmente und
Promotions auswerten. So
wissen Sie genau, was Sie
ausgeben und welche
Gewinne Sie durch
Héandlerpromotionaktivitdten
erwarten konnen.

Promotions hinzufligen

Planen Sie zeitgebundene, laufende oder Uiberlappende Handlerpromotions, die
eigens fur Key Accounts oder bestimmte Produktsegmente konzipiert wurden.

Key Account Manager verwenden Handlerpromotions, um die Promotions flr ihre
Konten zu planen. Sie kdnnen nach Volumen oder Ertrag fur eines oder mehrere
Produkte planen. Der Promotion-Uplift wird auf Produkte verteilt und wird auf die
Perioden umgelegt, in denen die Promotion ausgefthrt wird.

AuRerdem planen Sie die Kosten, die der Promotion zugeordnet sind.

e Variable Kosten werden auf das Gesamtvolumen - das Uplift-Volumen plus das
urspringliche Basisvolumen - in der gesamten Promotionperiode angewendet.

*  Festkosten werden auf die Promotionperiode verteilt.

Das Promotionvolumen und andere Kennzahlen werden berechnet, und Diagramme
und Dashboards werden aktualisiert, wenn Sie Anderungen an der Promotion
vornehmen.
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So flgen Sie neue Promotions hinzu:

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Key-Account-Planung E Héandlerpromotions

2. Klicken Sie auf die Registerkarte Promotionplanung - Volumen oder auf die
Registerkarte Promotionplanung - Ertrag.

3. Klicken Sie mit der rechten Maustaste auf die Option zum Einrichten von Promotions,
und klicken Sie auf die Option zum Hinzufiigen von Promotions.

4. Geben Sie einen Namen fiir die Promotion ein.

5. Wabhlen Sie abhéngig davon, was Ihr Administrator fur Ihr Unternehmen bereitgestellt hat,
einen Promotiontyp aus, z.B. Preissenkung, Display oder Broschire.

6. Geben Sie ein Startdatum und ein Enddatum fiir die Promotion ein.

7. Geben Sie im Feld fur den Uplift in % den Prozentsatz des inkrementellen Uplifts des
Volumens ein, den Sie aufgrund der Promotion erwarten, und klicken Sie auf Starten.
Der Uplift wird als Prozentsatz des Basisvolumens fir jedes Produkt berechnet.

Die Promotion wird fur alle Elemente der Ebene 0 in der Hierarchie erstellt. Das Uplift-
Volumen wird auf die Promotionperiode verteilt und wird auch an niedrigere Elemente in
der Hierarchie gepusht.

8. Fugen Sie zusétzliche Details hinzu, wie z.B. variable Ausgaben und Feskosten im
Zusammenhang mit der Promotion, und klicken Sie auf Speichern.

* Variable Kosten - ME Rechnungsabzug und ME Riickbelastung.
Die variablen Kosten werden fiir die gesamte Promotionperiode auf das Uplift-
Volumen plus dem Basisvolumen angewendet (das Promotionvolumen pro Tag pro
anwendbare Produkte).

* Festkosten - Funktion, Display, Sonstige.
Die Festkosten werden auf die Promotionperiode verteilt.

Ihr Administrator hat moglicherweise zusatzliche Kennzahlen fir feste oder variable
Ausgaben hinzugefugt.

Sie kdnnen die Werte bei Bedarf spater andern.

Produkte einer Promotion zuweisen

Nachdem Sie eine Promotion erstellt haben, ordnen Sie sie einem oder mehreren Produkten
Zu.

1. Klicken Sie unter der Option zum Einrichten von Promotions mit der rechten Maustaste
auf eine Promotion, und klicken Sie auf die Option zum Zuweisen eines Produkts.

2. Wahlen Sie das oder die Produkte aus, das bzw. die der Promotion zugeordnet werden
soll(en), und klicken Sie auf Starten. Sie kbnnen mehrere Produkte aus
unterschiedlichen tibergeordneten Elementen in der Produkthierarchie auswahlen und
sie auf dieselbe Promotion anwenden.

Produkten kénnen mehrere Promotions zugeordnet sein, und die Promotions kénnen
sich Uberlappen.

3. Um alle Produkte anzuzeigen, die einer Promotion zugeordnet sind, wahlen Sie im
Bereich fiir die Zuordnung der Promotion zum Produkt eine Promotion aus. Sie sehen
das zugeordnete Volumen, den zugeordneten Ertrag und die zugeordneten
Handelsausgaben fir jedes Produkt, das der Promotion zugeordnet ist.
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< Note:

Um ein Produkt aus einer Promotion zu entfernen, klicken Sie im Bereich fur
die Zuordnung einer Promotion zu einem Produkt mit der rechten Maustaste
auf ein Produkt, und klicken Sie auf Zuweisung entfernen.

Nachdem Sie eine Promotion hinzugefiigt und Produkte zur Promotioni zugewiesen
haben, berechnen Sie die Promotion, und priifen Sie die Liickenanalyse, den
Gewinn und Verlust beim Kunden und den Promotiongewinn und -verlust, um zu
ermitteln, wie jede Promotion zu inkrementellem Ertrag oder Volumen und
Handelsausgaben beitragt.

Anpassungen an Produktpromotions vornehmen

Nachdem Sie eine Promotion Produkten zugewiesen und die Promotion berechnet
haben, werden Uplifts basierend auf dem Prozentsatz berechnet, den Sie angegeben
haben, und auf den Promotiondatumsbereich verteilt. Evaluieren Sie, ob Sie
zusatzliche Anpassungen fiir die Promotion fiir bestimmte Produkte in einer Promotion
mit mehreren Produkten vornehmen missen. Anpassungen werden auf den
Promotiondatumsbereich verteilt.

So nehmen Sie Anpassungen an einem Produkt in einer Promotion vor:

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Key-Account-Planung E

Héandlerpromotions B,

2. Wahlen Sie im Bereich fir die Zuordnung von Promotions zu Produkten die
Promotion aus, und geben Sie fiir das Produkt, das Sie anpassen méchten, einen
absoluten Wert in die Spalte Anpassung ein. Anpassungen werden als absolute
Werterh6hung oder -verringerung am Volumen oder Ertrag vorgenommen, das
bzw. der fur das Produkt durch den fiir die Promotion eingegebenen Uplift in %
berechnet wird. Die Anpassung wird nur auf den Promotionperiodenbereich
verteilt.

3. Kilicken Sie auf Speichern.
Die Anpassung wird auf Perioden fiir den Promotiondatumsbereich verteilt.

Promotions berechnen

Nach dem Hinzufligen einer Promotion, dem Zuweisen von Produkten und dem
Vornehmen aller Anpassungen berechnen Sie die Promotion.

Um eine Promotion zu berechnen, klicken Sie unter Promotions einrichten mit der
rechten Maustaste auf die Promotion, und klicken Sie auf die Option zum Berechnen
der Promotionperiode.

Die Ausfiihrung dieser Regel berechnet Volumen und Ertrag der Promotionperiode
und der Periode ohne Promoation fiir die gesamte Promotion und alle Produkte.

Promotions entfernen

Bei Bedarf kbnnen Sie eine Promotion entfernen.
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So entfernen Sie Promotions:

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Key-Account-Planung E Héandlerpromotions

2. Klicken Sie mit der rechten Maustaste auf eine Promotion, klicken Sie auf die Option zum
Entfernen einer Promotion, und klicken Sie auf Starten.

Die Promotion wird zusammen mit den zugeordneten Uplifts und sonstigen Kosten entfernt,
die der Promotion zugeordnet waren.

Fuhren Sie nach dem Entfernen einer Promotion die Regel zum Berechnen einer
Promotionperiode erneut aus.

Was-ware-wenn-Planung flr Uplifts ausftihren

Verwenden Sie die Was-wére-wenn-Szenarioplanung, um verschiedene Promotionstrategien
zu bewerten.

Nachdem Sie lhre Promotions geplant haben, kbnnen Sie verschiedene Was-ware-wenn-
Szenarios fur die Uplifts jeder Promotion modellieren, um den konservativsten Fall, den Best
Case oder den Worst Case zu identifizieren. Dadurch verfiigen Sie Gber eine bessere
Entscheidungsgrundlage.

So fuihren Sie die Was-wére-wenn-Planung aus:

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Key-Account-Planung m Handlerpromotions

2. Klicken Sie auf die Registerkarte fur Was-wéare-wenn-Szenarios fur Uplifts.

3. Geben Sie im Bereich fur die Erhéhung (Verringerung) in % einen Wert fur die Szenarios
Konservativ, Best Case und Worst Case ein, und klicken Sie auf Speichern.
Beispiel: Wenn Ihre konservative Schatzung eine Uplift-Erh6hung um 2 % gegeniber der
Prognose ist, geben Sie , 02 ein.

4. Bewerten Sie den fur das konservative Szenario, das Best Case-Szenario und das Worst
Case-Szenario erwarteten Uplift aus geplanten Promotions nach Promotion und nach
Produkt im Diagramm und Formular.

Handelsausgabentbersicht prifen

ORACLE

Verwenden Sie die Handelsausgabeniibersicht, um Handelsausgabenkosten nach Key
Account oder Produktsegment zu priifen, feste mit variablen Ausgaben zu vergleichen, und
den gesamten Ertrags-Uplift anzuzeigen sowie die Anlagenrendite im Hinblick auf den Ertrag
fur Key Accounts oder Segmente zu identifizieren.

Dariliber hinaus sehen Sie eine aggregierte Ansicht der Handelsausgabenibersicht und des
ROI fiir Produktgruppen und Kundensegmente in der Produkt-, Kunden- oder
Gebietshierarchie mit einer sofortigen Aggregation der Zahlen.

So priufen Sie die Handelsausgabeniibersicht:
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1. Klicken Sie auf der Homepage auf Key-Account-Planung m

Héandlerpromotions B,

2. Klicken Sie auf die Registerkarte Handelsausgabeniibersicht.

Gewinn und Verlust prifen

Sie kdnnen den Gewinn und Verlust fur kritische Kunden, Produktsegmente und
Promotions auswerten. So wissen Sie genau, was Sie ausgeben und welche Gewinne
Sie durch Handlerpromotionaktivitaten erwarten kénnen.

So priufen Sie den Gewinn und Verlust bei Kunden oder den Gewinn und Verlust
bei Promotions:

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Key-Account-Planung m

-
Handlerpromotions Bl

2. Klicken Sie auf die Registerkarte Gewinn und Verlust bei Kunden oder auf die
Registerkarte Gewinn und Verlust bei Promotions.

Handlerpromotions analysieren

Verwenden Sie die Analyse-Dashboards fiir eine tibergeordnete visuelle Ubersicht der
Schlusseldaten, wie z.B. des Gesamtplans nach Volumen oder Ertrag, des Ertrags
und Volumens mit Promotion gegentiber dem Ertrag und Volumen ohne Promotion,
Key Accounts sowie Gewinn und Verlust.

Analysieren Sie Ihre Promotions, und treffen Sie Entscheidungen, wie die Liicke
zwischen Ziel und Basis gefiillt werden soll.

So analysieren Sie Promotions:

1. Klicken Sie auf der Homepage auf Key-Account-Planung m Analyse .

2. Klicken Sie auf die Registerkarten, um verschiedene Daten und Analysen zu
prifen:

+  "Uberblick - Volumen" und "Uberblick - Ertrag" - Priifen Sie das Volumen mit
Promotion und das Volumen ohne Promotion.

+  Key-Account-Ubersicht
« Istwerte

*  Vertragskosten
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