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Accesibilidad a la documentacion

Accesibilidad a la documentacion
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Para obtener informacion acerca del compromiso de Oracle con la accesibilidad, visite
el sitio web del Programa de Accesibilidad de Oracle en http://www.oracle.com/pls/
topic/lookup?ctx=acc&id=docacc.

Acceso a Oracle Support

Los clientes de Oracle que hayan adquirido soporte disponen de acceso a soporte
electrénico a través de My Oracle Support. Para obtener informacién, visite http://
www.oracle.com/pls/topic/lookup?ctx=acc&id=info o http://www.oracle.com/pls/topic/
lookup?ctx=acc&id=trs si tiene problemas de audicion.
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Comentarios sobre la documentacion

Para hacernos llegar sus comentarios sobre esta documentacion, haga clic en el botén
Comentarios en la parte inferior de la pagina de cualquier tema de Oracle Help Center.
También puede enviar un mensaje de correo electronico a epmdoc_ww@oracle.com.
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Creacion y ejecucion de un Centro de
Excelencia de EPM

Como mejor practica de EPM, se recomienda crear un Centro de Excelencia

Un Centro de Excelencia de EPM es un esfuerzo unificado para garantizar la adopcién y
mejores practicas Impulsa la transformacion en los procesos de negocio relacionados con la
gestién de rendimiento y el uso de soluciones basadas en tecnologia.

La adopcion de la nube puede capacitar a su organizacién para impulsar la agilidad
empresarial y promocionar soluciones innovadoras. Un Centro de Excelencia de EPM
supervisa su iniciativa en la nube, y puede ayudar a proteger y mantener su inversiény a
promocionar un uso eficaz.

El equipo del Centro de Excelencia de EPM:

e Asegura la adopcién en la nube, lo que ayuda a su organizacion a aprovechar al maximo
su inversion de EPM en la nube

» Actlia como comité de seguimiento de mejores practicas

* Guia las iniciativas de gestion de cambios relacionadas con EPM e impulsa la
transformacion

Todos los clientes pueden beneficiarse de un Centro de Excelencia de EPM, incluidos los
clientes que ya han implementado EPM.

¢Coémo empiezo?

Haga clic para ver las mejores practicas, guia y estrategias para su propio Centro de

Excelencia de EPM: Introduccion al Centro de Excelencia de EPM.

Mas informacion

*  Vea el seminario web de Cloud Customer Connect: Creacidn y ejecuciéon de un Centro
de Excelencia de EPM en la nube

* Vealos videos: Descripcion general: Centro de Excelencia de EPM y Creacién de un
Centro de Excelencia.

e Consulte los beneficios del negocio y la propuesta de valor de un Centro de Excelencia
de EPM en Creacion y ejecucién de un Centro de Excelencia de EPM.
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Bienvenido a Sales Planning.

Consulte también:

* Acerca de Sales Planning
Sales Planning ofrece un marco conceptual ampliable para planificar y gestionar el
rendimiento de las ventas.

» Mas informacion sobre Sales Planning
Utilice estos recursos para obtener méas informacion o ayuda acerca de Sales Planning y
otros servicios relacionados.

e Guias relacionadas
Consulte estas guias relacionadas para obtener mas informacion sobre el trabajo con
Sales Planning.

* Navegacion en Sales Planning
Revise estos consejos Utiles sobre la navegacion en Sales Planning.

*  Working with Smart View
Oracle Smart View for Office proporciona una interfaz comun de Microsoft Office
disefiada especificamente para los servicios de Oracle Enterprise Performance
Management Cloud, incluido Sales Planning.

* Generacion de informes en Sales Planning

Acerca de Sales Planning

Sales Planning ofrece un marco conceptual ampliable para planificar y gestionar el
rendimiento de las ventas.

El uso de Sales Planning le permite automatizar procesos criticos eliminando las hojas de
calculo en procesos de operaciones de ventas claves y mejora la colaboracién para
planificar, crear modelos y genera informes de cuotas de ventas, consecuciones y
previsiones de ventas.

Sales Planning se puede ampliar con la plataforma de EPM Cloud para agregar mas
configuraciones y personalizaciones adicionales a su aplicacion de planificacion de ventas
con flujos de navegacion, paneles e infolets personalizados. Utilice tareas y aprobaciones
para gestionar el proceso de planificacion de cuota. Utilice las reglas de Groovy para
personalizarlo alin mas y mejorar las reglas de negocio y calculo. Planning se puede integrar
con Oracle Engagement Cloud — Sales Cloud para enviar objetivos de cuota a la
compensacion de incentivos o para incluirlos en la consecucion real.

Videos

Su objetivo Vea este video

Obtener informacién sobre Sales Planning. n o o _
Descripcion general: Visita guiada a Sales

Planning
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Acerca de la Planificacion de cuota

El proceso de negocio de Planificacion de cuota ofrece una planificacion de cuota
objetivo descendente y ascendente por territorio, producto, cuenta u otras
dimensiones personalizadas. Utilice la planificacidn predictiva y la planificacion de
escenarios de simulacion para explorar y comparar distintos escenarios de cuota que
le permitan tomar decisiones informadas. La Planificacion de cuota fomenta las
mejores practicas en su contenido, incluidos los formularios, los célculos, los paneles,
los infolets, los factores y las medidas.

La Planificacién de cuota le ayuda a planificar cuotas objetivo fiables mediante la
involucracion de todos los participantes del proceso, por ejemplo, el vicepresidente de
ventas, el personal de operaciones de ventas, los administradores de ventas y los
representantes de ventas. Establezca una cuota objetivo para el préximo afio. A
continuacion, optimice los resultados mediante la realizacién de ajustes por producto,
la aplicacién de relleno o estacionalidad o la planificacién predictiva o simulaciéon. Una
vez que el objetivo estd listo, los planificadores realizan una planificacién descendente
0 en cascada para asignar la cuota objetivo a toda la jerarquia.

Si es necesario en su organizacién, también puede realizar una planificacién
ascendente para obtener compromisos de cuota por parte de los representantes de
ventas, lo que permite un enfoque colaborativo. Una vez que las cuotas objetivo se
hayan subido al siguiente nivel de la jerarquia y se hayan agregado, puede comparar
los resultados descendentes y ascendentes. Utilice los paneles incorporados para
analizar y evaluar sus planes de cuota con consecuciones de cuota.

Mejore el proceso de planificacion en su organizacion mediante la adicién de
medidas, listas de tareas o aprobaciones adicionales.
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Videos

Su objetivo Vea este video

Obtener informacion sobre Planificacion u o o
de cuota. Descripcion general: Planificacion de

cuota en Oracle Sales Planning Cloud
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Tutoriales

Los tutoriales proporcionan instrucciones con videos secuenciados y documentacion para
ayudarle a obtener informacién sobre un tema.

Su objetivo Descubra como

Ver cémo activar y configurar Planificacién de q_.
cuota en Sales Planning. Obtener informacion . &
sobre cdmo establecer variables, preparar
datos de valores reales y de prevision, asi

como verificar la configuracion.

25 Creacion y configuracién de
planificacion de cuota en Oracle Sales Planning
Cloud - Tutorial

Acerca de Prevision avanzada de ventas

ORACLE

Prevision avanzada de ventas proporciona una plataforma sélida para el proceso de
prevision de ventas que permite realizar una prevision multidimensional de las ventas en
todo el territorio, los productos, las cuentas, los canales y otras dimensiones personalizadas.

Proporciona una planificacion de las ventas conectada a equipos de ventas con integracion
entre planificaciéon de cuota, planificacién de compensacion y previsiones de ventas. Con
Prevision avanzada de ventas, puede planificar en el nivel semanal o mensual y utilizar una
prevision continua si lo precisa su negocio. Ofrece las siguientes funciones clave:

e Contenido de mejores practicas listas para usar para la prevision y el analisis de ventas,
que incluye métricas, indicadores clave de rendimiento (KPI) y medidas para ayudar a
realizar una prevision de ventas basada en datos en la jerarquia de ventas.

» Posibilidad de ampliacion utilizando la plataforma de Planning Cloud, permitiendo
configuraciones adicionales, como formularios y paneles personalizados, medidas,
dimensiones, flujos de navegacion y reglas de Groovy para célculos personalizados.

e Capacidad para ajustar el compromiso de prevision en el nivel de territorio o el nivel
detallado (por ejemplo, por producto o cuenta) para facilitar un compromiso de prevision
colaborativo basado en datos.

» Planificacion predictiva para eliminar las conjeturas de sus predicciones.

e Oracle Smart View for Office, que proporciona una interfaz comun de Microsoft Office
disefiada especificamente para los servicios de Oracle Enterprise Performance
Management Cloud, incluido Sales Planning.

» Agregaciones e informes instantaneos mediante un cubo de informes listos para usar.

Prevision avanzada de ventas garantiza una mayor fiabilidad en sus predicciones, asi como
la rendicién de cuentas y la colaboracién entre la gestién de cuentas y los representantes de
ventas.
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Videos
Su objetivo Vea este video
Mas informacidn sobre Prevision avanzada n o o
de ventas. Vision general: Prevision avanzada de
ventas en Oracle Sales Planning Cloud
Tutoriales

Los tutoriales proporcionan instrucciones con videos secuenciados y documentacion
para ayudarle a obtener informacién sobre un tema.

Su objetivo Descubra cé6mo

ﬁﬂ Creacion y configuracion de

prevision avanzada de ventas en Oracle Sales
Planning Cloud - Tutorial

Obtener informacién sobre cdmo activar y
configurar Previsién avanzada de ventas
en Sales Planning. Obtener informacion
sobre cdmo establecer variables, preparar
datos de valores reales y de prevision, asi
como verificar la configuracién.

Acerca de Planificacion de cuentas clave

ORACLE

Planificacion de cuentas clave expande Sales Planning para ofrecer una estrategia
basada en datos para la planificacion de base de ventas y el impacto de las
promociones comerciales en los planes de venta. Esto ofrece una vista general de las
pérdidas y ganancias del cliente, incluida una evaluacién del volumen y los ingresos
con y sin promocion por grupo de clientes y productos. Planificacidn de cuentas clave
permite a los administradores de cuentas clave planificar las estrategias de
promociones comerciales para optimizar sus gastos comerciales, ademas de ofrecer
una planificacion de ventas colaborativa. Al usar la planificaciéon de base y la
planificacién de promocién, los administradores de cuentas clave o los
administradores de ventas pueden realizar analisis de diferencias y ver los aumentos,
el impacto en el volumen o ingresos de ventas, que se han producido al realizar
promociones comerciales.

Realizara estas tareas en Planificaciéon de cuentas clave:
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Realice la planificacion base. Ejecute predicciones en su prevision por cuenta clave o
segmento de producto, realice modelado de escenarios de simulacion y realice los
ajustes necesarios.

A continuacidn, en el plan de base, use los bloques de creacidon como distintos precios,
ubicaciones y variantes de productos, para identificar los ajustes de planes de venta no
promocionales adicionales.

A continuacion, agregue, analice y ajuste las actividades promocionales comerciales
para cerrar de forma estratégica la brecha entre el plan y el objetivo, identificando el
volumen de aumento incremental de cada una de las promociones en una cuenta, los
gastos comerciales y las pérdidas y ganancias, incluidas las medidas de contrato
adicionales especificada para el cliente y el coste de bienes vendidos, para obtener una
vista completa de las pérdidas y ganancias del cliente.

Por dltimo, revise los planes de ingresos y volumen y analice los gastos comerciales y
las promociones histéricas para que sirvan de base para su planificacién de cuentas
clave y otras decisiones de planificacion de ventas.

La funcionalidad clave incluye:

Planificacion de base, incluida la planificacion predictiva integrada
Integracién con Planificacion de cuota para incorporar objetivos
Andlisis de diferencias — Objetivo frente a la base

Planificacion de promociones comerciales

— Planificacién de promociones por fechas que generan los volimenes y gastos
comerciales a los meses correspondientes en funcién de los aumentos especificados

— Simulaciones promocionales

— Gastos variables. Estos céalculos abarcan la toma del coste de variable y su
aplicacién a los volumenes de periodo con promocion

— Casos de uso de planificacion promocional

*  Promocién que abarca varios periodos

*  Promociones para un solo producto o para varios

*  Varias promociones para el mismo producto en un periodo

*  Varias promociones para el mismo producto con fechas solapadas
— Ajustes en aumentos por productos
Resumen de gastos comerciales y ROl de aumento e ingresos

Pérdidas y ganancias de cliente

Por cliente y grupo de productos

— Ingresos y Elevar ingresos

— Gastos comerciales: variables vy fijos

- COGS

— Medidas de contratos

Andlisis

— Paneles de descripcion general con KPI y visualizacion

— Volumenes con y sin promocion en la jerarquia de clientes/productos/territorios
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Capitulo 2
Obtener mas informacion sobre Sales Planning

— Resumen de cuentas clave

Planificacion de cuentas clave conecta la planificacion de ventas con las campafias de
marketing de promociones comerciales para aumentar el volumen o los ingresos de
ventas. Planificacion de cuentas clave:

»  Proporciona precision y fiabilidad en las previsiones con planes de ventas
basados en datos para grupos de clientes y productos, incluidas promociones
comerciales.

* Fomenta la colaboracion y la responsabilidad.

* Le permite evaluar las estrategias de promocién adecuadas al analizar la
efectividad de sus promociones comerciales.

»  Ofrece planificacion de simulaciones para valorar las diferentes estrategias de
promocion.

» Facilita la gestién de varias hojas de calculo.
»  Ofrece un marco ampliable en funcion de una plataforma de Planning soélida y la
capacidad de integrarse con Sales Cloud.

Videos

Su objetivo Vea este video

Obtener informacién sobre Planificacion o o
de cuentas clave Descripcion general: Planificacion de

cuentas clave en Sales Planning Cloud

Obtener mas informacion sobre Sales Planning

Utilice estos recursos para obtener mas informacién o ayuda acerca de Sales
Planning y otros servicios relacionados.

* Haga clic en Academia en la pagina de inicio.

» Para obtener ayuda, haga clic en la flecha al lado de su icono de usuario en la
esquina superior derecha de la pantalla y, a continuacién, haga clic en Ayuda.

» Consulte guias relacionadas. Consulte Guias relacionadas.

Guias relacionadas

ORACLE

Consulte estas guias relacionadas para obtener mas informacién sobre el trabajo con
Sales Planning.

Sales Planning es compatible con los numerosos componentes de Oracle Enterprise
Performance Management Cloud.

Introduccidn
Para empezar a utilizar Sales Planning, consulte las siguientes guias:

*  Getting Started for Administrators
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Getting Started for Users

Despliegue y administracion de Oracle Smart View for Office (Mac y explorador)
Creacion y ejecucion de un Centro de excelencia de EPM

Introduccion a Digital Assistant para Oracle Cloud Enterprise Performance Management

Guia de operaciones de Oracle Enterprise Performance Management Cloud

Para ampliar la potencia y la flexibilidad de Sales Planning, consulte las siguientes guias.
Tenga en cuenta que es posible que algunas de las funciones que se describen en las guias
relacionadas puedan diferir de las que estan disponibles en Sales Planning. Por ejemplo,
Sales Planning no permite el editor de dimensiones clasico.

Disefio

Designing with Calculation Manager para obtener informacion relacionada con el disefio
de reglas de Groovy

Disefio con Financial Reporting Studio para Oracle Enterprise Performance Management
Cloud

Disefio con informes para Oracle Enterprise Performance Management Cloud

Usuario

Working with Planning

Working with Smart View

Trabajar con Oracle Smart View for Office (Mac y explorador)
Trabajar con Planificacion predictiva en Smart View

Trabajar con Financial Reporting para Oracle Enterprise Performance Management
Cloud

Trabajar con informes para Oracle Enterprise Performance Management Cloud

Accessibility Guide

Administraciéon

Administering Planning
Administracion de Data Integration
Administering Data Management
Administering Access Control
Administering Migration

Working with EPM Automate
Third-Party Acknowledgments

Desarrollo

ORACLE

Java API| Reference for Groovy Rules
APl de REST

Smart View for Office Developer's Guide
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Navegacion en Sales Planning

Revise estos consejos Utiles sobre la navegacion en Sales Planning.

ORACLE

Para volver a la pagina de inicio cuando ha navegado lejos de ella, haga clic en el
logotipo de Oracle de la esquina superior izquierda (o en su logotipo

personalizado), o bien en el icono de inicio ﬂ

Para ver tareas adicionales del administrador en el navegador, haga clic en las

barras horizontales junto al logotipo de Oracle (o su logotipo personalizado) E

Expanda un panel a pantalla completa haciendo clic en la barra Mostrar/Ocultar
de la parte superior del panel; haga clic de nuevo en ella para volver a la vista
normal.

Pase el cursor por encima de la esquina superior derecha de un formulario o
panel para ver un menu de opciones dependientes del contexto, como Acciones,

Ol G o &

Guardar, Refrescar, Configuracién o Maximizar

En un subcomponente, use los separadores horizontales y verticales para alternar
entre tareas y categorias.

Por ejemplo, en el componente Establecer objetivos de Planificacion de cuota,
utilice los separadores verticales para alternar entre la revision de paneles de
descripcion general, el establecimiento de cuotas objetivo y la realizacién de
planificacién predictiva. Los separadores verticales difieren dependiendo de las
funciones que haya activado. Use los separadores horizontales para alternar entre
categorias dentro de una tarea. Por ejemplo, en Establecer objetivos, elija entre
establecer objetivos generales o ajustar los objetivos por producto.

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

FY18 USD

-2
@ Set YoY Growth

Plan Plan Plan

Last Year Predicted YOy

- Bookings Revenue Growth%

|2
El icono LS indica que un formulario es de revisién de datos y no de entrada de

datos. El icono =%’ indica que un formulario es de entrada de datos, para
introducir detalles de planificacion.
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Trabajar con Smart View

Oracle Smart View for Office proporciona una interfaz comun de Microsoft Office disefiada
especificamente para los servicios de Oracle Enterprise Performance Management Cloud,
incluido Sales Planning.

Puede descargar Smart View en el menu Configuracién y acciones. Para obtener mas
informacion sobre la descarga y la conexién con Smart View, consulte Introduccién a Oracle
Enterprise Performance Management Cloud para usuarios.

Cuando trabaje con Sales Planning en Smart View, obtenga acceso a los formularios en
Hojas de planes. Por ejemplo, para establecer el objetivo de cuota en Planificacion de
cuota, en Smart View, seleccione Cuota - Hojas de planes, a continuacién, Cuota -
Establecer objetivos y, a continuacion, OQP_Set_Target.

= QTPApp1
B[ Lbrary
=[] Quota
-] Quots - Administration
i) Quota - Analysis
i} Quota - Dashboard
il Quata - Plan Sheets
5 [[J Quota - Bottom Up
[[] Quota - Set Targets
£ 00 Set Target By Product
A OGQP_Predictive Planning
= OQP_SetTarget
=] OQP_SetTarget By Product
QQP_Set Target By Product What ifs
OQP_Set Target Meter Guage
- OQP_Set Target What ifs
- [) Quota - Top down
----- ] Exchange Rates
[ Task Lists
- g SALESREP

- bt OEP_QTP

Para obtener mas informacién sobre como trabajar con Smart View, consulte Trabajar con
Oracle Smart View for Office.

Videos

Su objetivo Vea este video

Vea este video de descripcién general para o _

obtener mas informacion sobre el trabajo con = Vision general: Smart View y Sales
Sales Planning en Smart View. Planning
Tutoriales

Los tutoriales proporcionan instrucciones con videos secuenciados y documentacion para
ayudarle a obtener informacién sobre un tema.
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Capitulo 2
Generacion de informes de Sales Planning

Su objetivo Descubra cé6mo
Obtenga informacién sobre cémo definir q_
objetivos de cuota globales y objetivos por - 4

producto en Smart View para Sales
Planning. Una vez asignada la cuota ; ¢
objetivo, revise y ajuste la cuota por Planning con Smart View
producto en Smart View y, a continuacion,

revise la cuota en PowerPoint.

Definicion y analisis de cuotas en Sales

Generacion de informes de Sales Planning

Tutoriales

Los tutoriales proporcionan instrucciones con videos secuenciados y documentacion
para ayudarle a obtener informacion sobre un tema.

Tabla 2-1 Tutoriales

Su objetivo Descubra cémo
Obtener informacidn sobre cémo generar q_
informes sobre los datos con jerarquias de 2@ Generacion de informes sobre datos

atributos. Puede ver los datos y generar
informes sobre los datos por atributo en la
web en formularios y paneles, con
informes de MR, o bien en Oracle Smart
View for Office, con andlisis ad hoc.

con jerarquias de atributos

Trabajar con la solucion de generacion de informes Reports

ORACLE

Reports esta disponible en Strategic Planning junto a esta solucion, y reemplaza
finalmente a Financial Reporting. Reports proporciona un marco de desarrollo de
informes robusto y facil de usar junto con una experiencia de visor de informes
enriquecida.

Reports también incluye libros y reparticion. Los libros proporcionan la capacidad de
agrupar uno o mas informes, libros y otros documentos para generar una Unica salida
PDF. La funcion de reparticion permite ejecutar un unico informe o libro para mas de
un miembro de una sola dimensién para un origen de datos, asi como publicar una
salida PDF para cada miembro. Puede programar una definicién de reparticion como
un Trabajo programado.

Los informes, los libros y las definiciones de reparticion se almacenan en el
repositorio, junto con los documentos utilizados y generados con Libros y Reparticion.
Por ejemplo, los documentos PDF y de MS Word insertados en libros y archivos CSV
utilizados en una definicién de reparticion, junto con los archivos PDF generados por
una definicién de reparticion.

Puede migrar informes de Financial Reporting a Reports mediante una migracion en
el lugar en la que puede migrar todos los informes o informes individuales, o bien
mediante la importacion de archivos de informe de Financial Reporting que se han
exportado localmente de Exploracion de repositorios. Tenga en cuenta que al realizar
la migracion, el sistema convertird tantos elementos del informe original en su
equivalente de Reports como sea posible. Sin embargo, hay diferencias entre las dos
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Capitulo 2
Generacion de informes de Sales Planning

soluciones y no todos los elementos existen en ambas. Puede que deba modificar
determinados elementos una vez que se ha migrado el informe para producir un informe que
sea equivalente al informe original.

Financial Reporting se eliminara finalmente en una fecha futura sin determinar, después de
gue haya dispuesto de tiempo suficiente para migrar el contenido de Financial Reporting a
Reports.

Para ver Reports de préxima generacién, en la pagina de inicio, haga clic en Informes y, a

continuacion, en el separador Reports . en la parte izquierda de la pagina.
Para obtener més informacion, consulte:

e Trabajar con informes para Oracle Enterprise Performance Management Cloud

» Disefio con informes para Oracle Enterprise Performance Management Cloud

Trabajar con informes financieros heredados

Sales Planning proporciona una solucién de creacion de informes global que le permite crear
rapidamente informes dindmicos e interactivos en formato PDF, HTML y Excel. Unos
informes precisos y en el momento oportuno basados en datos en tiempo real son
fundamentales para la planificacion y la toma de decisiones en distintos niveles de una
organizacion de ventas.

La interfaz grafica del disefiador de informes le permite disefar r@pidamente los marcos de
informes con objetos. La amplia gama de opciones de formato y disefio le ofrecen un control
total del disefio del informe.

Los usuarios avanzados crean definiciones de informes con el disefiador de informes. Los
usuarios avanzados asignan acceso a los visores, que usan estas definiciones de informes
para generar informes.

Por ejemplo, los manager de venta pueden disefiar una definicién de informe para analizar la
consecucion de cuota en funcion del producto, la cuenta o el territorio. EI manager regional
puede usar esta definicion para generar informes en funcion de distintos criterios.

Targets by Account [+
NA Products - Central - Alex Smith - FY19

Last Year Overall

Bookings 'Ot Quola o g Targets by Product
¥ Consumer Products 4304750 4821320 120%
} Engineering & Construction 4570000 5118400 120% @
20,000,000
¥ Financial Services 1.000.000 1120000 12.0%
¥ Healthcare 18242250 20431320 120%
o [l Consumer Products
» High Technology 5237000 5865440 12.0% 16,000,000
OAOPN [@ Engineering & Co
P Industrial Manufacturing 4.698.000 5261760 12.0%
[ Financial Services
¥ Professional Services 4.530.000 5.073.600 12.0% s
{ealthcare
» Public Sector 6156000 6894720 12.0% 12,000,000 u
[l High Technology
» Retail 3115000 34883800 12.0%

O Industrial Manufa
B Professional Servi
[ Public Sector

B Retail

ETREANNn ERTERER ISR 8,000,000
All A nts 51.853.000 58.075.360 12.0%

Export In Query-Ready Mode 4,000,000

Target Quota

Las definiciones de informes que se hayan creado con el disefiador de informes actdan
como marco para recuperar los datos en tiempo real en los informes.
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Capitulo 2
Generacion de informes de Sales Planning

En Reporting Web Studio, puede disefiar informes mediante la insercion, el
posicionamiento y la personalizacion de objetos como cuadriculas, graficos, cuadros
de texto e imagenes.

Reporting Web Studio proporciona:

e Tipos de graficos diferentes

*  Seleccién de miembros dindmicos

* Clasificacion

e Formato y supresién condicionales

e Zoom y obtencion de detalles

* Enlace de informes

e Funciones de origen de datos como:
— Detalles de apoyo
— Texto de celda y archivos adjuntos
— Obtencién de detalles de los datos de origen

Puede obtener una vista previa de los informes en cualquier momento desde el
disefiador de informes y guardarlos como instantaneas de un momento especifico.

Una vez que haya disefiado un informe, los visores, por ejemplo los manager
regionales o de operaciones, podran ver e interactuar con los informes en formato
HTML, PDF o Excel. Pueden especificar los criterios para los datos de informes
mediante la seleccién de miembros para las dimensiones. También pueden usar el
zoom y obtener detalles para acceder a informacién adicional y descargar los
informes.

Para disefar informes, en el Navegador E haga clic en Reporting Web Studio.

Para trabajar con informes, en la pagina de inicio, haga clic en Informes y, a

continuacion, en el separador Informes financieros en la parte izquierda de la
pagina.

Para obtener mas informacién, consulte:

e Disefio con Financial Reporting Studio para Oracle Enterprise Performance
Management Cloud.

e Trabajar con Financial Reporting para Oracle Enterprise Performance
Management Cloud

Videos

Su objetivo Vea este video

Obtenga mds informacidn sobre la n o - _
generacion de informes en Sales Planning. Visién general: generacion de informes

en Sales Planning

ORACLE 2-12


https://docs.oracle.com/en/cloud/saas/enterprise-performance-management-common/frweb/index.html
https://docs.oracle.com/en/cloud/saas/enterprise-performance-management-common/frweb/index.html
https://docs.oracle.com/en/cloud/saas/enterprise-performance-management-common/frafu/index.html
https://docs.oracle.com/en/cloud/saas/enterprise-performance-management-common/frafu/index.html
https://apexapps.oracle.com/pls/apex/f?p=44785:265:0:::265:P265_CONTENT_ID:28379
https://apexapps.oracle.com/pls/apex/f?p=44785:265:0:::265:P265_CONTENT_ID:28379

Capitulo 2
Generacion de informes de Sales Planning

Tutoriales

Los tutoriales proporcionan instrucciones con videos secuenciados y documentacion para
ayudarle a obtener informacién sobre un tema.

Su objetivo Descubra como

Obtenga mds informacién sobre cémo disefiar
un nuevo informe en Reporting Web Studio
para informar sobre los datos de Sales
Planning. Agregue componentes como
cuadriculas, graficos y cabeceras en un
informe y configure estos componentes para
definir cémo deben mostrarse.

Generacioén de informes en Sales Planning
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Trabajar con Planificacion de cuota

Consulte también:

Metodologias de Planificacion de cuota
Planificacion de cuota admite tres métodos para asignar una cuota objetivo.

Descripcion general de tareas
Revise las tareas que realizara en la planificacién de cuota. En general, planificara las
tareas en este orden.

Establecimiento de las variables de usuario
Cada planificador debe establecer las variables de usuario que se describen en este
tema.

Establecimiento de objetivos de cuota
El establecimiento de los objetivos de cuota es el primer paso del proceso de
planificaciéon de cuota.

Realizacion de una planificacion descendente
Una vez que la cuota objetivo se ha definido, puede utilizar la planificacién descendente
para asignarla.

Realizacion de una planificacion descendente
Una planificacién ascendente es un enfoque colaborativo que se realiza ademas de la
planificacién descendente.

Andlisis de planes de cuota
El componente Analisis de Planificacién de cuota proporciona paneles predefinidos que
le ofrecen estadisticas sobre sus planes de cuota.

Metodologias de Planificacion de cuota

Planificacion de cuota admite tres métodos para asignar una cuota objetivo.

ORACLE

Planificacion descendente: el inicio de la cuota objetivo se asigna al nivel mas alto de la
jerarguia y continda hacia abajo por todos los niveles de la jerarquia de dimensiones
hasta completar toda la jerarquia. Utilice este método cuando la configuracion de
objetivos esté centralizada.

Planificacion en cascada: el inicio de la cuota objetivo se asigna al nivel mas alto de la
jerarguia y continla paso a paso, hacia abajo por todos los niveles de la jerarquia de
dimensiones. En cada nivel de la jerarquia se realizan revisiones y ajustes antes de
enviar la cuota objetivo al siguiente nivel. Utilice este método cuando la configuracién de
objetivos esté mas descentralizada con entrada de lideres de ventas regionales o de
linea de negocio. Una de las ventajas de la planificacion en cascada es que los ajustes
gue realizan los gestores de ventas no estan visibles para los subordinados, que solo
veran la cuota objetivo ajustada.

Ascendente: enfoque colaborativo que se realiza ademas de la planificacion
descendente. Una vez completada la asignacion descendente, cada nivel de la jerarquia
(comenzando por el nivel mas bajo) revisa su cuota objetivo, introduce su compromiso
de cuota y los envia al siguiente nivel de la jerarquia.
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Dependiendo de cdmo haya configurado el administrador la aplicacion, puede:

Realice la planificacion ascendente ademas de la planificacion descendente o en
cascada y, a continuacion, compare los resultados.

Planificar por territorio o recurso.

Planificar cuotas objetivo superpuestas, ademas de las cuotas objetivo primarias.

Descripcion general de tareas

Revise las tareas que realizara en la planificacion de cuota. En general, planificara las
tareas en este orden.

1.

6.

ORACLE

Establezca variables de usuario. Consulte Establecimiento de las variables de
usuario.

Defina un objetivo de cuota para el préximo afo de planificacion en los niveles
Todo el territorio o Todos los recursos. Los equipos de gestién de ventas y
operaciones de ventas suelen realizar esta tarea. Consulte Establecimiento de
objetivos de cuota.

Si es necesario, ajuste la cuota objetivo por producto. Consulte Ajuste de
objetivos por producto.

Ajuste la cuota objetivo siguiendo uno de estos métodos v, si lo desea, utilice los
resultados revisados para su plan de cuota objetivo.

e Utilice la planificacion predictiva para predecir los valores futuros vy,
opcionalmente, utilizar dichos valores en su plan. Consulte Prediccion de
valores de la cuota objetivo.

e Realice la planificacién de simulacién analizando diferentes escenarios de
mejor caso, peor caso y conservadores. Ademas, de manera opcional, puede
utilizar uno de estos escenarios como plan. Consulte Realizacion de
simulaciones de la cuota objetivo.

Cuando se defina la cuota objetivo de nivel superior, asigne la cuota objetivo
mediante la planificacién descendente y realice los ajustes necesarios. Consulte
Realizacion de una planificacion descendente. El tipo de planificacién disponible
se basa en coémo el administrador configura la aplicacién:

e Para obtener informacion sobre la planificacion descendente, consulte
Realizacion de asignaciones. Se trata de un proceso de un solo paso para
enviar la cuota objetivo a todos los niveles de la jerarquia.

e Para obtener informacion sobre la planificacion en cascada, consulte
Realizacion de asignaciones en cascada. Este proceso es iterativo. En cada
nivel de la jerarquia se puede revisar la cuota objetivo asignada, realizar
ajustes y, a continuacion, enviar las asignaciones al siguiente nivel.

# Nota:

Si ajusta la cuota objetivo general en Establecer objetivos, debe volver
a asignar la cuota objetivo.

Si la compafiia usa la planificacion ascendente, realice la planificacion ascendente
tras realizar la descendente. En cada nivel de la jerarquia, comenzando por el
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nivel mas bajo, se puede revisar la cuota asignada, realizar ajustes y enviarla al
siguiente nivel para su revision y aprobacion. Consulte Realizacion de una planificacion
descendente.

La planificacion de cuota ascendente puede ser un proceso iterativo, en el que un
representante de ventas envia su cuota objetivo a su jefe para que realice un ajuste, lo
revisa y lo vuelve a enviar. La planificacion de cuota mantiene dos versiones de los
nameros: la de objetivo y la ascendente.

Si su negocio lo requiere, ajuste la cuota objetivo final con relleno. Esta tarea suele
realizarla alguien de la parte superior de la jerarquia o préximo a ella. Consulte Ajuste de
objetivos de cuota mediante el relleno.

Analice la cuota objetivo con los graficos, los paneles y los infolets proporcionados. Si
realiza tanto la planificacion descendente como la ascendente, puede comparar los
resultados. Consulte Analisis de planes de cuota.

Trabaje con informes. Consulte Generacion de informes en Sales Planning, Disefio con
Financial Reporting Studio para Oracle Enterprise Performance Management Cloud y
Trabajar con Financial Reporting para Oracle Enterprise Performance Management
Cloud.

Para comenzar, en la pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuota y, a
continuacion, seleccione un componente.

" Nota:

Puede que no vea todas las funciones que se describen en esta seccion,
dependiendo de lo que el administrador haya activado, y el flujo de navegacion
puede tener un aspecto diferente segun lo que se haya configurado para su
negocio.

Tabla 3-1 Tareas de planificacién de cuota

Tarea Realice estas tareas Mas informacién

Defina una cuota objetivo para Establecimiento de objetivos de
el préximo afio y realice los cuota
L. ajustes necesarios antes de
Establecer objetivos epyjar]a cuota objetivo al
siguiente nivel de la jerarquia.
El establecimiento de los
objetivos es el primer paso en
la planificacién de cuota.

Realice la planificacion Realizacion de una planificacion
descendente y los ajustes descendente
necesarios.

Planificacion

descendente

Tras realizar la planificacién  Realizacion de una planificacion
descendente, también puede  descendente
. .. realizar la ascendente y
Planificacién comparar los resultados.

ascendente
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Tabla 3-1 (Continuacién) Tareas de planificacion de cuota

Tarea Realice estas tareas Mas informacioén

Analice sus planes de cuota Anélisis de planes de cuota
con paneles predefinidos.

Analisis

Tutoriales

Los tutoriales proporcionan instrucciones con videos secuenciados y documentacion
para ayudarle a obtener informacion sobre un tema.

Su objetivo Descubra como

Vea como puede definir objetivos de cuota, Q._
realizar predicciones de previsién, realizar - 4

analisis de simulacién y ajustar la cuota L .

por producto mediante Planificacién de Definicion y analisis d_e cuotas basadas en
cuota. También puede asignar la cuota por datos en Sales Planning

region, aplicar ajustes estacionales y

establecer objetivos superpuestos.

Establecimiento de las variables de usuario

ORACLE

Cada planificador debe establecer las variables de usuario que se describen en este
tema.

Las variables de usuario definen el contexto para formularios y paneles.

1. En la pagina de inicio, haga clic en Herramientas .6 y, a continuacion, haga
clic en Preferencias de usuario

O
r&

En el separador Variables de usuario se muestran las variables de usuario que
el administrador ha configurado para cada dimension en Miembro, el miembro
actual seleccionado para cada variable.

2. Siha activado Planificacién de cuota, seleccione miembros para estas variables

de usuario:
e Cuentas: seleccione la cuenta.

e Territorio de superposicién: normalmente se utiliza para el territorio de
superposicion.

*  Producto: seleccione el producto.

»  Territorio de representante de ventas: normalmente se utiliza para los
representantes de ventas en la planificacién ascendente.

» Escenario: seleccione el escenario.
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Territorio: normalmente se utiliza para los directores comerciales y los
vicepresidentes de ventas en el proceso general.

Si ha activado Planificacidon avanzada de ventas, seleccione miembros para estas
variables de usuario:

Moneda: seleccione la moneda de entrada.

Granularidad de periodo: seleccione la granularidad aplicable a su prevision,
informes y analisis. Seleccione Plan semanal para realizar una prevision en el nivel
semanal. Seleccione TotalAfio para realizar la prevision en el nivel mensual.

Escenario de prevision: seleccione Prevision o Previsién continua, en funcion de
las caracteristicas que estén activadas y como desee realizar la prevision.

Moneda de informes: seleccione la moneda de informes.

Versién de prevision: seleccione Activa ascendente si esta creando la prevision de
forma detallada.

Afios: seleccione por norma el afio actual. En la mayoria de los formularios se usa la
variable de sustitucion definida para OEP_CurYr (Afio actual), pero puede
seleccionar otro afio, por ejemplo, para ver los afios futuros.

Segmentos de cuenta: seleccione el segmento de cuenta que se va a usar para el
analisis detallado.

Familia de productos: seleccione el producto que se va a usar para el analisis
detallado del producto.

Territorio o recurso: seleccione el territorio o recurso de interés.

Factores: seleccione la medida (o el miembro padre de un conjunto de medidas) que
se va a analizar, en funcion de lo que haya configurado en la aplicacion, como las
unidades o el precio de venta promedio. Si la dimension Product esta activada,
seleccione OGS_Product Measure.

Si ha activado Planificacion de cuentas clave, seleccione miembros para estas variables
de usuario:

Segmentos de cuenta: seleccione el segmento de cuenta o la cuenta clave que
deben ser los predeterminados.

Granularidad del periodo: seleccione el periodo cuyos datos desee ver.

Familia de productos: seleccione el grupo de productos predeterminado para el que
desee realizar la planificacion.

Moneda de generacion de informes: seleccione la moneda que esté usando para la
planificacion.

Territorio: seleccione el territorio para la planificacion (por ejemplo, podria ser su
region o su organizacion de ventas).

Afos: seleccione el afio que desee ver de forma predeterminada.
Moneda: seleccione la moneda que esté usando para la planificacion.
Promocion actual: seleccione la promocion actual que desee ver.

Escenario de cuenta clave: seleccione el escenario Plan o Previsién que desee
planificar.

Versién de cuenta clave: seleccione la version que desee planificar.

Haga clic en Guardar.
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Establecimiento de objetivos de cuota

El establecimiento de los objetivos de cuota es el primer paso del proceso de
planificacién de cuota.

La cuota objetivo constituye el plan estratégico de alto nivel para el proximo afio, que
se establece en los niveles Todos el territorio o Todos los recursos (el nivel mas alto
de la jerarquia). Normalmente, lo establece alguien de gestion de ventas o de
operaciones de ventas.

Puede establecer una cuota objetivo para el proximo afio y realizar ajustes antes de
asignarla de forma descendente en la jerarquia. Los planificadores realizan una
planificacién descendente o en cascada para asignar la cuota objetivo en la jerarquia,
aunque también pueden realizar una planificaciéon ascendente.

Los objetivos de cuota se establecen en un nivel anual:

« Como un porcentaje, segun el crecimiento de los valores reales durante el tltimo
afio
e Como un miembro absoluto

* Ejecutando una prediccion y utilizando el valor previsto como el objetivo

El componente Establecer objetivos a ofrece varias formas de ayudarle a
establecer los objetivos de cuota.

Requisito previo: es necesario que un administrador haya cargado las reservas/
ingresos del afio anterior para todos los territorios o recursos y haber ejecutado la
regla Valores reales de proceso.

En la pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuota y, a continuacion,

haga clic en Establecer objetivos a .

Tabla 3-2 Establecimiento de objetivos de cuota

Tarea Descripciéon Mas informacién
Consulte una descripcién Andlisis de objetivos de cuota
!EJ | I general de los ingresos y las con paneles
Visién general cuotas, ademas de otras

medidas importantes.
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Tabla 3-2 (Continuacién) Establecimiento de objetivos de cuota

Tarea Descripcion Mas informacion
*  Establezca la cuota * Introduccion de tasas de
( {:'j' ) objetivo utilizando un crecimiento objetivo
Establecer método de tasa de ¢ Ajuste de objetivos por
crecimiento crecimiento o producto
introduciendo un valor. Realizacion de
*  Ajuste los valores de la simulaciones de la cuota
cuota objetivo por objetivo

producto segun lo
requiera su negocio.

*  Realice simulacionesy
ajuste el objetivo si es
necesario, segun los
escenarios de mejor
caso, peor casoy

conservadores.
- Prevea los valores de la Prediccion de valores de la
. cuota objetivo y compare los cuota objetivo
Planificacion objetivos segun su tasa de
predictiva crecimiento. También puede

utilizar los valores previstos
como la cuota objetivo.

Tutoriales

Los tutoriales proporcionan instrucciones con videos secuenciados y documentacion para
ayudarle a obtener informacién sobre un tema.

Su objetivo Descubra como
Obtenga informacién sobre cémo definir q_,_
objetivos de cuota globales y objetivos por —5-d® Definicion y analisis de cuotas en Sales

producto en Oracle Smart View for Office para
Sales Planning. Una vez asignada la cuota
objetivo, revise y ajuste la cuota por producto
en Smart View y, a continuacion, revise la
cuota en PowerPoint.

Obtenga mds informacién sobre la definicién q !
de objetivos de cuota.

Planning con Smart View

—2—d® Establecimiento de objetivos de cuota

Establecimiento de objetivos de cuota

ORACLE

El establecimiento de los objetivos de cuota es el primer paso del proceso de planificacion de
cuota.

La cuota objetivo constituye el plan estratégico de alto nivel para el proximo afio, que se
establece en los niveles Todos el territorio o Todos los recursos (el nivel mas alto de la
jerarquia). Normalmente, lo establece alguien de gestion de ventas o de operaciones de
ventas.

Puede establecer una cuota objetivo para el proximo afio y realizar ajustes antes de
asignarla de forma descendente en la jerarquia. Los planificadores realizan una planificacién
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descendente o en cascada para asignar la cuota objetivo en la jerarquia, aunque
también pueden realizar una planificacion ascendente.

Los objetivos de cuota se establecen en un nivel anual:

e Como un porcentaje, segun el crecimiento de los valores reales durante el Gltimo
afio
e Como un miembro absoluto

e Ejecutando una prediccion y utilizando el valor previsto como el objetivo

El componente Establecer objetivos ofrece varias formas de ayudarle a
establecer los objetivos de cuota.

Requisito previo: es necesario que un administrador haya cargado las reservas/
ingresos del afio anterior para todos los territorios o recursos y haber ejecutado la
regla Valores reales de proceso.

En la pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuota y, a continuacion,

haga clic en Establecer objetivos

Tabla 3-3 Establecimiento de objetivos de cuota

Tarea Descripcion Mas informacion
Consulte una descripcién Andlisis de objetivos de cuota
@ general de los ingresos y las con paneles
Visién general cuotas, ademads de otras
medidas importantes.
*  Establezca la cuota * Introduccion de tasas de
( 7 ) objetivo utilizando un crecimiento objetivo
Establecer método de tasa de «  Ajuste de objetivos por
crecimiento crecimiento o producto
1n.trodu01endo unvalor. | oo cion de
*  Ajuste los valores de la simulaciones de la cuota
cuota objetivo por objetivo

producto segun lo
requiera su negocio.

¢ Realice simulaciones y
ajuste el objetivo si es
necesario, segun los
escenarios de mejor
€aso, peor caso y

conservadores.
- Prevea los valores de la Prediccion de valores de la
| = cuota objetivo y compare los cuota objetivo
Planificacion objetivos segun su tasa de
predictiva crecimiento. También puede

utilizar los valores previstos
como la cuota objetivo.
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Tutoriales

Los tutoriales proporcionan instrucciones con videos secuenciados y documentacion para
ayudarle a obtener informacién sobre un tema.

Su objetivo Descubra como
Obtenga informacién sobre cémo definir Q
objetivos de cuota globales y objetivos por —5-d® Definicion y analisis de cuotas en Sales

producto en Oracle Smart View for Office para
Sales Planning. Una vez asignada la cuota
objetivo, revise y ajuste la cuota por producto
en Smart View y, a continuacion, revise la
cuota en PowerPoint.

Obtenga mds informacién sobre la definicién q7
de objetivos de cuota.

Planning con Smart View

—2—d® Establecimiento de objetivos de cuota

Introduccion de tasas de crecimiento objetivo

ORACLE

Introduzca la cuota objetivo correspondiente al proximo afio de planificacion.

La planificacion de cuota se realiza para el siguiente afio de planificacion, segun el
crecimiento de los valores reales durante el ltimo afio, en los niveles Todo el territorio o
Todos los recursos. También puede introducir directamente un valor para el objetivo.

1. Enla pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuota y, a continuacion, en

Establecer objetivos y, a continuacién, haga clic en Establecer crecimiento

2. En % de crecimiento anual del plan, introduzca un porcentaje de tasa de crecimiento a
partir de los ingresos del afio anterior para Todo el territorio o Todos los recursos y haga
clic en Guardar. También puede introducir un valor en Cuota objetivo el plan. El % de
crecimiento anual del plan se calculara.

La cuota objetivo se actualiza y queda reflejada en los graficos y paneles. La cuota
media por representante también se calculara.

A continuacidn, realice cualquier ajuste en la cuota objetivo:

» Ajuste los valores de la cuota objetivo por producto segln lo requiera su negocio.
Consulte Ajuste de objetivos por producto.

» Realice simulaciones y ajuste el objetivo si es necesario, segun los escenarios de mejor
caso, peor caso y conservadores. Consulte Realizacion de simulaciones de la cuota
objetivo.

» Prevea los valores de la cuota objetivo y compare los objetivos segln su tasa de
crecimiento. También puede utilizar los valores previstos en su plan. Consulte Prediccion
de valores de la cuota objetivo.

Cuando la cuota objetivo esta lista, puede asignarla utilizando una planificacion descendente
0 en cascada. Consulte Realizacién de una planificacion descendente.
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Ajuste de objetivos por producto

Si planifica por producto, puede ajustar su objetivo de cuota mediante el ajuste de
valores de cuota objetivo por producto.

En un principio, todos los productos tienen el mismo porcentaje de crecimiento anual
segun lo establecido en el separador Establecer objetivos generales. Ajuste por
producto segun lo necesite su negocio.

En la pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuota y, a

continuacion, en Establecer objetivos E y, a continuacion, haga clic en

©

Haga clic en Ajustar destinos por producto.

Establecer crecimiento

Ajuste el porcentaje de crecimiento anual de cuota objetivo para cada producto.

Si ha planificado para distintos escenarios, para ajustar la cuota por producto para
distintos escenarios, seleccione el escenario de la lista y, a continuacion,
introduzca los objetivos de cuota ajustados.

Haga clic en Guardar.
El porcentaje de crecimiento anual se ajusta en funcién de los cambios.

Para ver el objetivo general ajustado, haga clic en Establecer objetivos
generales.

Realizacion de simulaciones de la cuota objetivo

Una vez que haya establecido la cuota objetivo inicial para el afio de planificacién,
puede realizar simulaciones para valorar los diferentes escenarios.

ORACLE

Evalle escenarios de mejor caso, peor caso y conservadores en comparacion con su
plan base, y utilice los valores en su plan de forma opcional.

1.

En la pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuota y, a

continuacion, en Establecer objetivos a y, a continuacién, haga clic en

En el separador horizontal Establecer objetivos generales, en el menu
Acciones, haga clic en Crear escenarios de simulacion.

Establecer crecimiento

Introduzca valores de porcentaje en los escenarios de Peor caso, Mejor caso y
Conservador en comparaciéon con su plan base y, a continuacion, haga clic en
Iniciar.
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En la pagina Establecer objetivos generales se incluyen datos y graficos adicionales
gue le permiten evaluar y comparara escenarios de mejor caso, peor caso y
conservadores en relacion a su plan base.

Sugerencia:

En la pagina Ajustar objetivos por producto, cambie el escenario en el PDV
para ver los diferentes escenarios por producto.

4. Para copiar datos de un escenario en su cuota objetivo de plan, en el mena Acciones,
haga clic en Copiar simulacién de datos, seleccione los escenarios de origen y objetivo
y, a continuacion, haga clic en Iniciar.

Para borrar los escenarios de simulacion, en el menu Acciones, haga clic en Borrar
escenarios de simulacion.

Prediccion de valores de la cuota objetivo

ORACLE

Si dispone de datos de ingresos histéricos por territorio o recurso, puede realizar un analisis
de estadisticas de los datos para predecir los resultados de futuros ingresos.

Con la ejecucién de la planificacion predictiva se pueden prever ingresos futuros por territorio
o0 recurso. La utilizacion de un resultado previsto evita tener que hacer conjeturas a la hora
de establecer los objetivos. Cuando ejecuta una prediccion, se recuperan los datos histéricos
de cada miembro del formulario y se analizan utilizando técnicas de prevision de serie de
tiempo para predecir el rendimiento futuro de esos miembros. Cuantos més afios de datos
historicos tenga, mayor sera la exactitud de la prediccion.

1. En la pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuota y, a continuacion,

haga clic en Establecer objetivos y en Predecir objetivos

2. De forma predeterminada, la planificacién predictiva prevé los ingresos futuros en los
niveles Todo el territorio o Todos los recursos. Si desea predecir un nivel diferente,
cambie el PDV.

3. En el menu Acciones, seleccione Planificacion predictiva.
La prediccion se ejecuta y se abre un area de resultados por debajo del formulario con
un grafico e informacién detallada sobre la prediccion.

Utilice los resultados para comparar los valores previstos con los valores objetivo
planificados para cada miembro, junto con los valores para los escenarios de peor y
mejor caso.

Consulte Prediccion de valores futuros basandose en el rendimiento anterior para
obtener més informacion sobre cémo trabajar en el area de prediccion.

También puede utilizar la visualizacién del grafico y cambiar los rangos de las fechas
histéricas y futuras de la prediccion. Consulte Personalizacion del grafico.

4. Para consultar los ingresos previstos generales con las reservas del afio pasado y su

©

cuota de objetivo planificada general, haga clic en Establecer crecimiento y
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revise la columna Ingresos previstos. Si es necesario, ajuste el % de
crecimiento anual.

5. Para obtener un plan méas exacto y basado en estadisticas, puede utilizar los

©

valores previstos como el objetivo. Haga clic en Establecer crecimiento Y,
en el mend Acciones, seleccione Establecer prediccion como objetivo.
La cuota objetivo se actualiza para utilizarse como el valor previsto.

Analisis de objetivos de cuota con paneles

Los paneles predefinidos le proporcionan informacién sobre la planificacién de cuotas
general. Puede aumentar los detalles de los miembros en gréaficos de panel y ver el
nivel de detalle que desee.

En cualquier momento durante el proceso de planificacion de cuota, utilice los paneles
de Establecer objetivos para obtener una descripcion general de sus planes de
cuota e ingresos.

1. Enla pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuota y, a

continuacion, haga clic en Establecer objetivos a .

o
. L 7
2. Haga clic en Descripcién general

Realizacion de una planificacion descendente

ORACLE

Una vez que la cuota objetivo se ha definido, puede utilizar la planificacién
descendente para asignarla.

Dependiendo de cdmo haya configurado el administrador la aplicacion, puede realizar
una planificacién descendente o en cascada:

» Descendente: cuando la configuracion de objetivos esté centralizada, los
planificadores realizan la planificacion descendente, en la que el inicio de la cuota
objetivo se asigna al nivel més alto de la jerarquia y continGia hacia abajo por
todos los niveles de la jerarquia de dimensiones hasta completar toda la jerarquia.

+ Descendente en cascada: cuando la configuracion de objetivos esta
descentralizada y contiene entradas de todos los niveles de la jerarquia, los
planificadores realizan la planificacion en cascada, en la que el inicio de la cuota
objetivo se asigna al nivel més alto de la jerarquia y contindia paso a paso, hacia
abajo por todos los niveles de la jerarquia de dimensiones. En cada nivel de la
jerarquia se realizan revisiones y ajustes antes de enviar la cuota objetivo al
siguiente nivel.

Los planificadores pueden realizar ajustes en el objetivo de cuota antes de asignarlo:

»  Ajuste por producto, por ejemplo, para modificar cuotas con el fin de planificar
cambios en la cartera.
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« Ajuste por cuenta, por ejemplo, para modificar cuotas si los datos histéricos no reflejan el

potencial del cliente.

» Ajuste por estacionalidad y periodos, por ejemplo, para reflejar las tendencias de
consumo y ventas o periodos de vacaciones.

* Ajuste por relleno.

En la pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuota

Planificacion descendente

Tabla 3-4 Tareas de planificacion descendente

Yy, a continuacioén, en

Planificacion descendente

Descripcién

Mas informacioén

2

Descendente

Eer e
(E)ne

“ Descendente en

cascada

N;
e Relleno

Revise su cuota objetivo y

realice los ajustes necesarios

antes de asignarla a todos los
niveles de la jerarquia:

¢ Realice una asignacién
descendente

*  Ajuste las asignaciones
por producto o cuenta.

*  Ajuste las asignaciones
utilizando la
estacionalidad.

*  Ajuste las asignaciones

por relleno. Este es el paso

final del proceso de
planificacion de cuota.

Revise su cuota objetivo y
realice los ajustes necesarios

antes de asignarla al siguiente

nivel de la jerarquia:

*  Realice una asignacién en

cascada descendente
e Ajuste las asignaciones
por producto o cuenta.
*  Ajuste las asignaciones
utilizando la
estacionalidad.

Ajuste las asignaciones por
relleno. Este es el paso final

del proceso de planificacién de

cuota.

Realizacion de asignaciones

Ajuste de los objetivos de
cuota asignados por
producto o cuenta

Ajuste de objetivos de cuota
asignados por
estacionalidad

Ajuste de objetivos de cuota
mediante el relleno

Realizacion de asignaciones
en cascada

Ajuste de los objetivos de
cuota asignados por
producto o cuenta

Ajuste de objetivos de cuota
asignados por
estacionalidad

Ajuste de objetivos de cuota
mediante el relleno
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Tabla 3-4 (Continuacién) Tareas de planificacion descendente

Planificacion descendente Descripcién Mas informacion
= Sila aplicacién utiliza varias
Eh monedas, los usuarios pueden
L . .
= Analisis descendente revisar las medidas de cuota
de varias monedas en su propia moneda. Por

ejemplo, si la cuota esta
establecida en la jerarquia con
USD como la moneda
principal, un usuario en
Francia puede revisar los
datos en euros.

Seleccione la moneda para la
generacion de informes en el
PDV y, a continuacion, en el
menu Acciones, haga clic en
Reglas de negocio y, a
continuacidn, haga clic en la
regla Calcular monedas.

® Planifique objetivos Planificacién con objetivos de
lll_u superpuestos para los equipos superposicién
Objetivos de soporte.
superpuestos
Tutoriales

Los tutoriales proporcionan instrucciones con videos secuenciados y documentacion
para ayudarle a obtener informacién sobre un tema.

Su objetivo Descubra como
Obtenga mads informacién sobre la q7
planificacion descendente ——d® Realizacion de una planificacion de

cuotas de venta descendente

Realizacion de asignaciones

Revise la cuota objetivo y realice los ajustes necesarios antes de asignar la cuota
objetivo a todos los niveles de la jerarquia.

Con la planificacién, la cuota objetivo del nivel superior se difunde por todos los
niveles en la jerarquia en funcién de los datos histéricos.

1. En la pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuota y, a

continuacién, en Planificacion descendente

ORACLE 3-14


https://apexapps.oracle.com/pls/apex/f?p=44785:265:0:::265:P265_CONTENT_ID:25350
https://apexapps.oracle.com/pls/apex/f?p=44785:265:0:::265:P265_CONTENT_ID:25350

Capitulo 3
Realizacion de una planificacién descendente

2. En el separador vertical Descendente del separador horizontal Descendente,

revise la informacién de cuota objetivo.

3. En el menu Acciones, seleccione Asignaciéon descendente.

La cuota objetivo se asigna a todos los niveles de la jerarquia.

4. Pararealizar ajustes, haga clic en el separador horizontal Revisar y ajustar y, a

continuacion, en el area Objetivo de todo el territorio, realice ajustes en Valor de
ajuste si es necesario y, a continuacion, haga clic en Guardar.

Dependiendo de cdmo haya configurado el administrador la aplicacién, es posible que no
pueda realizar la asignacién de forma que los valores ajustados sean superiores o
inferiores a la cantidad de cuota asignada. Si el administrador asi lo requiere, debe
asegurarse de que los valores ajustados equivalen a la Cuota asignada general.

5. Realice ajustes por producto o cuenta o por estacionalidad. Consulte Ajuste de los
objetivos de cuota asignados por producto o cuenta y Ajuste de objetivos de cuota
asignados por estacionalidad.

6. Dado que es el Ultimo paso en el proceso de planificacién de cuota, los administradores
sénior pueden aplicar relleno si es necesario. Consulte Ajuste de objetivos de cuota
mediante el relleno.

Si su equipo también esté realizando una planificacion ascendente, aplique el relleno
una vez que este proceso haya finalizado.

Realizacion de asignaciones en cascada

ORACLE

Revise la cuota objetivo asignada y realice los ajustes necesarios antes de enviarla al
siguiente nivel de la jerarquia.

La cuota objetivo de nivel superior se distribuye por toda la jerarquia segun los datos
historicos. Con la planificacién en cascada, cada nivel de la jerarquia puede revisar la cuota
objetivo que se le ha asignado, realizar los ajustes necesarios y enviarla al siguiente nivel de
la jerarquia.

1. Enla pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuota y, a continuacion, en

=

Planificacion descendente

1] 1]

(=

2. En el separador vertical Descendente en cascada ® =" | en el separador

Descendente y ajustar, en el area Mi objetivo, seleccione el nivel de la jerarquia de
territorio o recurso en el PDV, si es necesario.

3. Revise la cuota que tiene asignada y, a continuacion, en el menu Acciones, seleccione
Asignacion en cascada.
La cuota desciende al siguiente nivel de la jerarquia y el area Objetivo de mi equipo se
actualiza con los valores de Cuota objetivo asighada.

La asignacion en cascada envia de forma descendente la distribucion de la asignacion
segun las reservas del afio pasado de productos, cuentas, periodos de tiempo u otras
dimensiones, dependiendo de la dimensionalidad de la aplicacion.
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En el area Objetivo de mi equipo, revise la Cuota objetivo asignada y realice
ajustes en Valor de ajuste si es necesario. A continuacion, haga clic en Guardar.
Dependiendo de cémo haya configurado el administrador la aplicacion, es posible
gue no pueda realizar la asignacion de forma que los valores ajustados sean
superiores o inferiores a la cantidad de cuota asignada. Si el administrador asi lo
requiere, debe asegurarse de que los valores ajustados equivalen a la Cuota
asignada general.

Realice ajustes por producto o cuenta o por estacionalidad. Consulte Ajuste de los
objetivos de cuota asignados por producto o cuenta y Ajuste de objetivos de cuota
asignados por estacionalidad.

Dependiendo de cémo esté configurado el sistema en su organizacion, se le
notificara al siguiente nivel inferior de la jerarquia. Ahora, el siguiente nivel inferior
de la jerarquia puede realizar el mismo proceso. Repita el proceso hasta que la
cuota objetivo se asigne al nivel mas bajo de la jerarquia.

Dado que es el tltimo paso en el proceso de planificacion de cuota, los
administradores sénior pueden aplicar relleno si es necesario. Consulte Ajuste de
objetivos de cuota mediante el relleno.

Si su equipo también esta realizando una planificacion ascendente, aplique el
relleno una vez que este proceso haya finalizado.

Ajuste de los objetivos de cuota asignados por producto o cuenta

ORACLE

Puede realizar ajustes a la cuota asignada a su equipo por producto o cuenta.

1. Enla pagina de inicio, haga clic en Planificacion de cuota y, a

=

continuacion, en Planificaciéon descendente

| 17 13
(=) e

b

En el separador vertical Descendente en cascada o Descendente

, haga clic en el separador horizontal Ajustar por producto o Ajustar por
cuenta.

En el area Objetivo de mi equipo por <producto o cuenta> (para la
planificacién en cascada) o en el 4rea Todo el territorio por <producto o
cuenta> (para la planificacién), cambie los valores de Valor de ajuste para cada
producto o cuenta y haga clic en Guardar.

No se pueden introducir valores que sean superiores al valor objetivo general, y
los valores que introduzca aqui no modificaran el objetivo general.

Dependiendo de cémo haya configurado el administrador la aplicacion, es posible
gue no pueda realizar la asignacion de forma que los valores ajustados sean
superiores o inferiores a la cantidad de cuota asignada. Si el administrador asi lo
requiere, debe asegurarse de que los valores ajustados equivalen a la Cuota
asignada general.
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Ajuste de objetivos de cuota asignados por estacionalidad

Los objetivos de cuota se difunden en funcién de los datos histéricos de manera
predeterminada, pero puede ajustar la difusién por estacionalidad si lo necesita.

Realice ajustes para cada mes del proximo afio de planificacion, por ejemplo, para reflejar
las tendencias del consumidor y las ventas o los periodos de vacaciones. Esta opcion
sobrescribe la difusién original con la difusién ajustada de estacionalidad.

1. En la pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuota y, a continuacion, en

Planificacidon descendente

it o

_ AR g

2. En el separador vertical Cascada descendente =* o Descendente , haga
clic en el separador horizontal Difusion de estacionalidad y periodo.

3. Ajuste los porcentajes para cada periodo.
Dependiendo de cémo haya configurado el administrador la aplicacion, es posible que no
pueda realizar la asignacion de forma que los valores ajustados sean superiores 0
inferiores a la cantidad de cuota asignada. Si el administrador asi lo requiere, debe
asegurarse de que los valores ajustados equivalen a la Cuota asignada general.

4. En el menu Acciones, seleccione Aplicar estacionalidad.
La cuadricula y los gréficos de cuota objetivo se actualizan con los nuevos valores de
difusién. Los cambios de estacionalidad se aplican en los miembros padre e hijos.

Ajuste de objetivos de cuota mediante el relleno

ORACLE

Cuando su cuota objetivo de nivel superior sea la final, puede rellenar los resultados.

El relleno es un ajuste final de toda la compafiia en el nivel superior que sirve para ajustar la
cuota de destino al completo, por ejemplo, para modificar cuotas para anticipar riesgos
posibles o conocidos. Normalmente el relleno es el Gltimo paso en el proceso de
planificacién de cuota, que se realiza después de finalizar la planificacion descendente y
ascendente. La persona encargada de realizar esta tarea habitualmente pertenece a los
niveles superiores de la jerarquia.

1. En la pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuota y, a continuacion, en

Planificacion descendente

[
_ b5
2. Haga clic en Relleno .

3. Introduzca un porcentaje de relleno en la columna Porcentaje de relleno de entrada y,
a continuacion, haga clic en Guardar.
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4. En el menu Acciones, haga clic en Reglas de negocio y, a continuacion, inicie la

regla Relleno descendente.

5. Revise el valor de ajuste de relleno y la cuota objetivo final en el area Objetivo
final de mi equipo.

¢ Nota:

Si realiza algun ajuste o alguna reasignacién mas, debe ajustar el relleno de
nuevo.

Planificacion con objetivos de superposicion

Puede planificar utilizando objetivos de superposicién para aquellas personas que no
son directamente responsables de la cuota y que desempefian un rol de apoyo a la
hora de cumplir con los objetivos de cuota.

Por ejemplo, mediante objetivos de superposicion, planifique cuotas para ventas de
especialistas que ofrecen apoyo a los equipos de ventas principales. Estas cuotas se
miden en ingresos afectados.

El porcentaje de crecimiento de superposicion se basa en un porcentaje de las
reservas afectadas del afio anterior.

1. Enla pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuota y, a

continuacion, en Planificacion descendente

®
Bl

3. En el &rea Mi objetivo de superposicion, introduzca un porcentaje de
crecimiento de superposicién y, a continuacion, haga clic en Guardar.

2. Haga clic en Objetivos de superposicién

4. En el &rea Objetivo de superposicion de mi equipo, introduzca un ajuste de
superposicion si es necesario y, a continuacion, haga clic en Guardar.

5. Para aplicar estacionalidad a objetivos de superposicion, haga clic en el
separador horizontal Estacionalidad y dispersion de periodo, ajuste los
porcentajes para cada periodo y, a continuacion, en el menu Acciones,
seleccione Aplicar estacionalidad de superposicion.

Realizacion de una planificacion descendente

ORACLE

Una planificacién ascendente es un enfoque colaborativo que se realiza ademas de la
planificacién descendente.

Con la planificacién ascendente, todos los representantes de ventas se implican en el
proceso. Una vez completada la asignacién descendente, cada nivel de la jerarquia
(comenzando por el nivel més bajo) revisa su cuota descendente final, realiza los
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Realizacion de una planificacién descendente

ajustes necesarios para sus cuentas y envia su cuota esperada al siguiente nivel superior de
la jerarquia.

La planificacion de cuota ascendente puede ser un proceso iterativo, en el que un
representante de ventas envia su cuota objetivo a su jefe para que realice un ajuste, lo
revisa y lo vuelve a enviar.

La planificacién ascendente le permite agregar un nuevo producto 0 una cuenta y asignarles
una cuota. De esta manera, puede realizar asignaciones incluso aunque no haya datos
historicos.

Puede que el administrador haya configurado un proceso de aprobaciones para gestionar
este flujo de trabajo.

En la pagina de inicio, haga clic en Planificacion de cuota y, a continuacion, haga

B

clic en Planificacion ascendente

Tabla 3-5 Tareas de planificaciéon ascendente

Planificacién ascendente Descripcién Mas informacién
El nivel mas bajo de la e Preparacién de planes de
,I@ | I jerarquia (por ejemplo, un cuota ascendentes
Cuotas de representante de ventas) «  Ajuste de cuotas
planiﬁcacién I‘eVisa su cuota ObjetiVO, ascendentes por producto

realiza los ajustes necesarios y, ,
a continuacion, envia la cuota
objetivo al siguiente nivel
superior de la jerarquia para
su aprobacion:

¢ Planifique su cuota
objetivo v, si es necesario,
agregue otra cuenta para
realizar planificaciones
conforme a ella.

*  Ajuste su cuota objetivo
por producto y agregue un
producto para el ajuste si
es necesario.

* Revise y evalue distintos
escenarios para su cuota

Realizacién de simulaciones
para planes de cuota
ascendentes

objetivo.
— Los administradores revisan *  Revision y ajuste de la cuota
=0 las cuotas objetivo propuestas objetivo ascendente del
®==% Gestionar cuotas del equipo, realizan ajustes y equipo (para jefes)
las envian al siguiente nivel +  Ajuste de planes
superior de la jerarquia: ascendentes por producto
*  Revise y ajuste objetivos (para jefes)
d? cuota L e Ajuste de objetivos de cuota
¢ Ajuste objetivos de cuota ascendente para
por producto estacionalidad (para jefes)

*  Ajuste la cuota objetivo
por estacionalidad
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Tabla 3-5 (Continuacién) Tareas de planificaciéon ascendente

Planificacidon ascendente

Descripcién

Mas informacioén

El*—.
o S [ .

Analisis de varias
monedas

Sila aplicacion utiliza varias
monedas, 1os usuarios pueden
revisar las medidas de cuota
en su propia moneda. Por
ejemplo, si la cuota esta
establecida en la jerarquia con
USD como la moneda
principal, un usuario en
Francia puede revisar los
datos en euros.

Seleccione la moneda para la
generacion de informes en el
PDV y, a continuacion, en el
menu Acciones, haga clic en
Reglas de negocio y, a
continuacién, haga clic en la
regla Calcular monedas.

Tutoriales

Los tutoriales proporcionan instrucciones con videos secuenciados y documentacion
para ayudarle a obtener informacion sobre un tema.

Su objetivo

Descubra co6mo

Obtenga mds informacidn sobre la

planificacién ascendente.

ascendentes de cuotas y cuentas

—— P Realizacion de planificaciones

Preparacion de planes de cuota ascendentes

El nivel mas bajo de la jerarquia (por ejemplo, un representante de ventas) revisa la

ORACLE

cuota objetivo, realiza los ajustes necesarios y la envia al siguiente nivel de la

jerarquia para su aprobacion.

1. En la pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuota

continuacion, haga clic en Planificacion ascendente

@ .

Cuotas de plan

1=

y. a

y, después, en

2. En el separador horizontal Planificar cuota, puede cambiar el PDV para reflejar
cual es su nivel en la jerarquia si es necesario.

3. En el area Resumen de mi cuota, revise la cuota descendente que le ha

asignado su jefe, junto con el porcentaje de crecimiento general.
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4. En el area Establecer cuota, introduzca su propuesta de cuota objetivo para cada
cuenta y haga clic en Guardar.

¢ Nota:

Si necesita planificar otra cuenta, puede agregar una cuenta que ya exista en
la jerarquia. En el area Establecer cuota, en el menu Acciones, seleccione

Agregar cuenta. Seleccione la cuenta que desea agregar y su propuesta de

cantidad de cuota, y haga clic en Iniciar.

5. En el &rea Resumen de mi cuota, en el menu Acciones, seleccione Cuota agregada.

6. Realice cualquier ajuste por producto o realice simulaciones de planificacion para valorar
los diferentes escenarios. Consulte Ajuste de cuotas ascendentes por producto y
Realizacion de simulaciones para planes de cuota ascendentes.

Segun el sistema que tenga configurado su organizacion, cuando el plan de la cuota se haya
completado, puede notificarselo al siguiente nivel de la jerarquia. Ahora, el siguiente nivel
superior de la jerarquia puede revisar y realizar ajustes en la cuota de su equipo. Consulte
Revision y ajuste de la cuota objetivo ascendente del equipo (para jefes).

Ajuste de cuotas ascendentes por producto

Una vez que haya estimado su cuota ascendente, puede ajustar los importes de asignacion
de cuota por producto.

1. Enla pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuota y, a continuacion,
.E ,I@ |I
haga clic en Planificacién ascendente y, después, en Cuotas de plan .

2. Haga clic en el separador horizontal Ajustar por producto.

3. En el area Establecer cuota por producto, cambie los valores para cada producto y, a
continuacion, haga clic en Guardar.

¢ Nota:

Si necesita planificar para otro producto, puede agregar uno que ya exista en la
jerarquia. En el area Establecer cuota por producto, en el menu Acciones,
seleccione Agregar producto. Seleccione el producto que desea agregatr,
introduzca el importe de cuota propuesto y, a continuacién, haga clic en Iniciar.

Realizacion de simulaciones para planes de cuota ascendentes

Los representantes de ventas pueden ajustar su objetivo antes de enviarlo al siguiente nivel
de la jerarquia.
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1. En la pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuota y, a

continuacion, haga clic en Planificacion ascendente . y, después, en

ol
Cuotas de plan

2. Haga clic en el separador horizontal Analisis y comparacién de escenario.
3. En el menu Acciones, seleccione Crear escenarios de simulacién.

4. Introduzca porcentajes para Peor caso, Mejor caso y Conservador y, a
continuacion, haga clic en Iniciar.
Los datos y los graficos adicionales se agregan a la pagina para que pueda
evaluar y comparar los escenarios de mejor caso, peor caso y conservadores en
relacion a su cuota de plan.

5. Para copiar los datos de un escenario en su plan, en el menid Acciones, haga clic
en Copiar simulacién de datos, seleccione los escenarios de origen y de destino
y, a continuacion, haga clic en Iniciar.

Para borrar los escenarios de simulacion, en el menid Acciones, haga clic en Borrar
escenarios de simulacion.

Revision y ajuste de la cuota objetivo ascendente del equipo (para

jefes)

ORACLE

Una vez que su equipo haya completado los objetivos de cuota ascendente, puede
revisar los objetivos y realizar ajustes antes de transferirlos al siguiente nivel de la
jerarquia.

1. Enla pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuota ,a
continuacion, haga clic enPlanificacion ascendente . y, a continuacion,
-
=)

haga clic en Administrar cuotas ™" .

2. En el separador horizontal Revisién y ajuste de cuota de administrador cambie
el PDV para que muestre su nivel en la jerarquia si es necesario.

3. En el menu Acciones, seleccione Cuota agregada.
La regla agrega los niumeros para su equipo en el nivel inmediatamente inferior de
la jerarquia.

4. En el area Cuota de mi equipo, realice cambios en la columna Valor de ajuste y
haga clic en Guardar.
Para la planificaciéon ascendente, este valor no esta restringido.

5. En el area Mi cuota de resumen, revise Valor ajustado y Cuota ajustada.
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6. Realice ajustes por producto o por estacionalidad. Consulte Ajuste de planes
ascendentes por producto (para jefes) y Ajuste de objetivos de cuota ascendente para
estacionalidad (para jefes).

7. Cuando se completen los ajustes, en el separador horizontal Revisién y ajuste de
cuota de administrador, en el menu Acciones, seleccione Cuota agregada.

En funcién del sistema configurado en su organizacion, notifique al nivel inmediatamente
superior en la jerarquia. De este modo, el nivel inmediatamente superior en la jerarquia
puede realizar el mismo proceso. Repita el proceso hasta que la cuota objetivo esté
asignada al nivel mas alto de la jerarquia.

Cuando la planificacion ascendente haya finalizado, los jefes pueden revisar y comparar las
cuotas objetivo descendentes y ascendentes, agregar relleno si es necesario y finalizar el
plan de cuota.

Ajuste de planes ascendentes por producto (para jefes)

Los jefes pueden ajustar los planes ascendentes por producto de su equipo antes de
enviarlos al siguiente nivel superior de la jerarquia.

1. Enla pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuota , @ continuacion,

n ascendente . y, a continuacion, haga clic en

o

haga clic enPlanificaci

]
2]

Administrar cuotas
2. Haga clic en el separador horizontal Ajuste de administrador por producto.

3. En el area Cuota por producto de mi equipo, cambie los valores en Valor de ajuste
para cada producto y, a continuacion, haga clic en Guardar.
Para la planificacion ascendente, este valor no esta restringido.

4. Cuando se completen los ajustes, en el separador horizontal Revision y ajuste de
cuota de administrador, en el menu Acciones, seleccione Cuota agregada.

Ajuste de objetivos de cuota ascendente para estacionalidad (para jefes)

De forma predeterminada, los objetivos de cuota se difunden en funcién de datos histéricos,
pero puede ajustar la difusion por estacion si lo necesita.

Realice ajustes para cada mes del proximo afio de planificacion, por ejemplo, para reflejar
las tendencias del consumidor y las ventas o los periodos de vacaciones. Esta opcion
sobrescribe la difusién original con la difusién ajustada de estacionalidad.
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1. En la pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuota , a
=
continuacion, haga clic enPlanificacion ascendente y, a continuacion,
——
[T®)

haga clic en Administrar cuotas =" .

2. Haga clic en el separador horizontal Difusién de estacionalidad y periodo.
3. Ajuste los porcentajes para cada periodo.

4. En el menu Acciones, seleccione Aplicar estacionalidad.
La cuadricula y los gréaficos se actualizan con los nuevos valores de difusion.

5. Cuando se completen los ajustes, en el separador horizontal Revision y ajuste
de cuota de administrador, en el menu Acciones, seleccione Cuota agregada.

Andlisis de planes de cuota

El componente Analisis de Planificacion de cuota proporciona paneles predefinidos
gue le ofrecen estadisticas sobre sus planes de cuota.

Para analizar la cuota objetivo de planificacion de cuota, en la pagina de inicio, haga
clic en Planificaciéon de cuota , a continuacion, haga clic en Analisis

E y, después, seleccione el tipo de analisis que desea revisar.

Tabla 3-6 Analisis de planes de cuota

Tarea Descripcion

Andlisis de cuota Revise andlisis de cuota descendentes,
analisis de cuota accedentes o compare
resultados descendentes y ascendentes.

Andlisis por dimensiones Analice planes de cuota por producto o
cuenta, en funcion de las funciones
activadas para la aplicacion.

Ademas, utilice los infolets que se proporcionan para obtener estadisticas rapidas
sobre datos que le sirvan de ayuda para tomar decisiones o realizar acciones. En la
pagina de inicio, haga clic en los puntos de infolet situados en la parte superior de

dicha pagina. _
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Trabajar con Prevision avanzada de ventas

Consulte también:

» Descripcion general de tareas
Revise las tareas que realizara en Previsién avanzada de ventas.

» Establecimiento de las variables de usuario
Cada planificador debe establecer las variables de usuario que se describen en este
tema.

* Realizacion de prevision de ventas genérica
Utilice la prevision de ventas genérica para revisar, ajustar, predecir y analizar sus
previsiones de ventas.

Descripcion general de tareas

ORACLE

Revise las tareas que realizara en Previsién avanzada de ventas.

Prevision avanzada de ventas ofrece prevision de ventas colaborativa. El administrador
carga los datos, como valores reales histéricos, confirmaciones de previsiones de datos de
CRM, pipeline y cuotas. Partiendo de estos datos, los jefes de ventas y los representantes
de ventas usan la planificacion predictiva y los ajustes de previsién para llegar a
compromisos de prevision de ventas fiables. En funcion de la granularidad del modelo,
realiza la prevision a nivel semanal, mensual o continua.

En general, planificard las tareas en este orden.

1. Establezca variables de usuario. Consulte Establecimiento de las variables de usuario.

2. Revise la prevision objetivo y la confirmacion de prevision a nivel de territorio o recurso o
a nivel de producto y cuenta detallada. Consulte Revision de datos de prevision.

3. Si el administrador ha cargado datos histéricos, ejecute predicciones de ingresos a un
nivel elevado para analizar escenarios de simulacion para escenarios de mejor caso,
peor caso y conservadores. Consulte Mejora de la precision de prevision con
predicciones.

4. Revise el panel Pipeline y cobertura.

5. Después de revisar la prevision, las predicciones y el pipeline, realice ajustes si es
necesario. Consulte Ajuste de la prevision.

6. Ejecute predicciones a nivel detallado y compare los distintos escenarios de simulacion
con su prevision. Consulte Mejora de la precision de prevision con predicciones.

7. Después de revisar la prevision a nivel detallado, realice ajustes en la confirmacién de la
prevision a nivel de producto o de cliente detallado si es necesario. Consulte Ajuste de la
prevision.

8. Revise los paneles Descripcion general y Pipeline y cobertura y confirme que la
confirmacioén de prevision es final.

9. Trabaje con informes. Consulte Generacion de informes en Sales Planning, Disefio con
Financial Reporting Studio para Oracle Enterprise Performance Management Cloud y
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Capitulo 4
Establecimiento de las variables de usuario

Trabajar con Financial Reporting para Oracle Enterprise Performance
Management Cloud.

Para comenzar, en la pagina de inicio, haga clic en Previsién avanzada de ventas

y, a continuacion, realice una seleccion.

Tabla 4-1 Tareas de previsidon de ventas avanzada

Tareas Realice estas tareas Mas informacién
” *  Descripcion general Realizacién de prevision de
L . ¢ Resumen de prevision  ventas genérica
Genérico *  Predicciones de
ingresos

*  Pipeline y cobertura
*  Detalle de prevision
*  Andlisis de prevision
*  Predicciones por
producto o cliente

Establecimiento de las variables de usuario

ORACLE

Cada planificador debe establecer las variables de usuario que se describen en este
tema.

Las variables de usuario definen el contexto para formularios y paneles.

1. En la pagina de inicio, haga clic en Herramientas .6 y, a continuacion, haga
clic en Preferencias de usuario

@)
e

En el separador Variables de usuario se muestran las variables de usuario que
el administrador ha configurado para cada dimension en Miembro, el miembro
actual seleccionado para cada variable.

2. Si ha activado Planificacion de cuota, seleccione miembros para estas variables
de usuario:

» Cuentas: seleccione la cuenta.

e Territorio de superposicién: normalmente se utiliza para el territorio de
superposicion.

e Producto: seleccione el producto.

e Territorio de representante de ventas: normalmente se utiliza para los
representantes de ventas en la planificaciéon ascendente.

» Escenario: seleccione el escenario.

e Territorio: normalmente se utiliza para los directores comerciales y los
vicepresidentes de ventas en el proceso general.
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Capitulo 4
Establecimiento de las variables de usuario

3. Siha activado Planificacion avanzada de ventas, seleccione miembros para estas
variables de usuario:

Moneda: seleccione la moneda de entrada.

Granularidad de periodo: seleccione la granularidad aplicable a su prevision,
informes y analisis. Seleccione Plan semanal para realizar una prevision en el nivel
semanal. Seleccione TotalAfio para realizar la prevision en el nivel mensual.

Escenario de prevision: seleccione Prevision o Previsién continua, en funcion de
las caracteristicas que estén activadas y como desee realizar la prevision.

Moneda de informes: seleccione la moneda de informes.

Versién de prevision: seleccione Activa ascendente si esta creando la prevision de
forma detallada.

Afos: seleccione por norma el afio actual. En la mayoria de los formularios se usa la
variable de sustitucion definida para OEP_CurYr (Afio actual), pero puede
seleccionar otro afio, por ejemplo, para ver los afios futuros.

Segmentos de cuenta: seleccione el segmento de cuenta que se va a usar para el
analisis detallado.

Familia de productos: seleccione el producto que se va a usar para el analisis
detallado del producto.

Territorio o recurso: seleccione el territorio o recurso de interés.

Factores: seleccione la medida (o el miembro padre de un conjunto de medidas) que
se va a analizar, en funcion de lo que haya configurado en la aplicacion, como las
unidades o el precio de venta promedio. Si la dimension Product esta activada,
seleccione OGS_Product Measure.

4. Siha activado Planificacion de cuentas clave, seleccione miembros para estas variables
de usuario:

Segmentos de cuenta: seleccione el segmento de cuenta o la cuenta clave que
deben ser los predeterminados.

Granularidad del periodo: seleccione el periodo cuyos datos desee ver.

Familia de productos: seleccione el grupo de productos predeterminado para el que
desee realizar la planificacion.

Moneda de generacion de informes: seleccione la moneda que esté usando para la
planificacion.

Territorio: seleccione el territorio para la planificacion (por ejemplo, podria ser su
region o su organizacion de ventas).

Afos: seleccione el afio que desee ver de forma predeterminada.
Moneda: seleccione la moneda que esté usando para la planificacion.
Promocion actual: seleccione la promocion actual que desee ver.

Escenario de cuenta clave: seleccione el escenario Plan o Previsién que desee
planificar.

Versién de cuenta clave: seleccione la version que desee planificar.

5. Haga clic en Guardar.

ORACLE
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Realizacion de prevision de ventas genérica

Capitulo 4

Realizacidn de prevision de ventas genérica

Utilice la prevision de ventas genérica para revisar, ajustar, predecir y analizar sus

previsiones de ventas.

En la pagina de inicio, haga clic en Prevision de ventas avanzada

continuacion, haga clic en Genérica

Tabla 4-2 Tareas de previsién de ventas genérica

Tarea

Descripcion

Mas informacién

Descripcidn general

Resumen de prevision

Predicciones de ingresos

Pipeline y cobertura

Detalle de prevision

Analisis de prevision

Predicciones por producto o
cliente

Obtenga una descripcién
general del rendimiento de
las ventas.

Revise y ajuste los datos de
prevision en el nivel de
territorito o de recurso.

Si tiene datos historicos,
puede utilizar Planificacién
predictiva para predecir la
precision de la previsién de
ingresos en un nivel alto.
Analice el pipeline y la
cobertura.

Si el administrador ha
activado las dimensiones de
cuenta y producto y ha
cargado los datos de
prevision en un nivel
detallado, podrd realizar la
revisién y los ajustes en un
nivel mas detallado:

*  Revise los datos de
prevision en el nivel
detallado.

*  Realice ajustes en la
prevision del equipo en
un nivel mas detallado.

Analice la previsién en

cuanto a los parametros de

prevision, como las
unidades de venta o el
precio promedio.

Si tiene datos historicos,
puede utilizar Planificacién
predictiva para predecir la
precision de la previsién de
ingresos en un nivel mas
granular.

*  Revision de datos de
prevision

*  Ajuste de la prevision

Mejora de la precisién de

prevision con predicciones

* Revisién de datos de
prevision
*  Ajuste de la prevision

Revisién de datos de prevision

Mejora de la precisién de
prevision con predicciones

ORACLE
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Tutoriales

Los tutoriales proporcionan instrucciones con videos secuenciados y documentacion para
ayudarle a obtener informacién sobre un tema.

Su objetivo Descubra como

Obtenga mads informacién sobre cédmo realizar q_;
predicciones de prevision, analizar datos de b 4
prevision y ajustar compromisos de prevision
mediante Prevision avanzada de ventas.

— 2@ Prediccion, prevision y andlisis con
Oracle Sales Planning Cloud

Revision de datos de prevision

Revise los datos de prevision en el nivel de territorito o de recurso o en una cuenta detallada
y nivel de producto.

Use el formulario Resumen de prevision para:

» Revisar la prevision objetivo (normalmente en Planificacion de cuota si esta integrando
Planificacién de cuota con Previsién avanzada de ventas) en la mitad superior del panel.

e Revisar los detalles de compensacion de comisiones y pipelines.

* Revisar la confirmacion de la previsién (se suele cargar del sistema CRM) en la mitad
inferior del panel. Si es necesario, puede realizar ajustes en la confirmacién de prevision.
Consulte Ajuste de la prevision.

Si el administrador ha activado las dimensiones Account y Product, y cargado los datos de
previsién a un nivel detallado, use el formulario Detalles de la prevision para revisar los
datos al nivel mas detallado. Si es necesario, puede realizar ajustes a un nivel detallado.
Consulte Ajuste de la prevision.

Use el formulario Andlisis de la prevision para revisar los factores de ingresos y su impacto
en los ingresos.

Mejora de la precision de prevision con predicciones

Si tiene datos histdricos, puede utilizar Planificacion predictiva para obtener conocimientos
de una prevision basada en datos, lo que da lugar a una mayor precision de prevision.

La ejecucion de Planificacién predictiva predice los valores futuros de los periodos de
prevision o de prevision continua restantes, eliminando las conjeturas de la definicién de los
compromisos de previsién. Cuando ejecuta una prediccion, se recuperan los datos historicos
de cada miembro del formulario y se analizan utilizando técnicas de prevision de serie de
tiempo para predecir el rendimiento futuro de esos miembros. Cuantos mas afios de datos
historicos tenga, mayor sera la exactitud de la prediccion.

Puede copiar los resultados de una prediccién y pegarlos en un escenario. Por ejemplo,
puede tomar el Mejor caso de una prediccion y pegarlo en periodos futuros del escenario
Activo de prevision.
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Capitulo 4
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1. En la pagina de inicio, haga clic en Previsién de ventas avanzada , a

continuacion, en Genérico y, por ultimo, en Predicciones de ingresos
para realizar predicciones en un nivel de territorio o de recursos, o bien en
Predicciones por producto o cliente para realizar predicciones en un nivel mas
granular por cliente o producto, si el administrador ha activado estas dimensiones
y cargado los datos en un nivel detallado.

2. En el menu Acciones, seleccione Planificacion predictiva.
La prediccion se ejecuta y se abre un area de resultados por debajo del formulario
con un gréfico e informacion detallada sobre la prediccion.

Utilice los resultados para comparar los valores previstos con los valores de cada
miembro, junto con los valores para los escenarios de peor y mejor caso.

Consulte Prediccion de valores futuros basandose en el rendimiento anterior para
obtener mas informacion sobre cémo trabajar en el area de prediccion.

También puede utilizar la visualizacion del grafico y cambiar los rangos de las
fechas historicas y futuras de la prediccion. Consulte Personalizacion del gréafico.

3. Una vez que ha ejecutado la prediccion, puede cambiar el escenario en el PDV
para ver los resultados de la prediccién. En Escenario, haga clic en
Simulaciones y, a continuacion, en Conservador, Mejor caso o Peor caso.

4. Silo desea, puede copiar los resultados de uno de los escenarios de prediccion
en unos de sus escenarios de prevision. En la seccion Prediccion, haga clic en

—1 ]
Pegar & , seleccione las opciones de Pegar y, a continuacion, haga clic en
Pegar y en Guardar. Opciones de Pegar:

* Resultados: valores previstos que copiar y escenario en el que pegarlos.

* Rango de prediccidén: rango de valores que pegar, todo el rango de
prediccion o el nUmero de periodos que especificar.

* Miembros: permite elegir pegar los valores solo para el miembro
seleccionado actualmente o para todos los miembros del formulario.

Por ejemplo, puede copiar los valores de Mejor caso de una prediccion y pegarlos
en su escenario de prevision Mejor caso.

El formulario Resumen de prevision se actualiza con los resultados de prediccion de
cada escenario.

Tutoriales

Los tutoriales proporcionan instrucciones con videos secuenciados y documentacion
para ayudarle a obtener informacién sobre un tema.
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Realizacion de prevision de ventas genérica

Su objetivo Descubra cémo

Obtenga mads informacién sobre cédmo realizar q !
predicciones de prevision y analizar datos de
prevision mediante Prevision avanzada de
ventas. También puede revisar la cobertura de
pipeline y el resumen de prevision para ver los
ajustes de destino, ingresos previstos y
prevision, y ajustar los compromisos de
prevision.

— 24P Prediccion, prevision y anlisis con
Sales Planning

Ajuste de la prevision

Prevision a

ORACLE

Los jefes de ventas pueden colaborar con sus representantes de ventas para revisar las
confirmaciones de previsiones actuales y realizar los ajustes necesarios.

Después de revisar la prevision, las predicciones de prevision, el pipeline y la cobertura de
Su equipo, realice ajustes en la prevision de este si es necesario.

1. Enla pagina de inicio, haga clic en Prevision de ventas avanzada Y, a

continuacion, haga clic en Genérica

2. Para ajustar las previsiones a nivel de resumen (por territorio o recurso), haga clic en
Resumen de prevision y, a continuacion, realice los ajustes en la prevision de su
equipo para el periodo actual en el area Ajuste de previsién.

3. Para ajustar las previsiones a nivel detallado (por producto o cliente), haga clic en
Detalles de la previsién. En el area Ajuste, realice una seleccion en el PDV para
determinar el nivel de granularidad que desea para realizar el ajuste, seleccione la
medida que ajustar (por ejemplo, Confirmacion de previsién) y, a continuacion,
introduzca el ajuste.

nivel semanal

Si la prevision semanal esta activada en la aplicacién, puede revisar los datos a nivel
semanal y mensual.

Después de realizar la previsién a nivel semanal, ejecute la regla Convertir los datos
semanales en mensuales para convertir los datos semanales en datos mensuales antes de
ver los paneles.

Después de realizar la previsién a nivel mensual, ejecute la regla Convertir los datos
mensuales en semanales para convertir los datos mensuales en semanales antes de ver
los paneles.

También puede ejecutar "Convertir datos semanales a mensuales en el formulario” y
"Convertir datos mensuales a semanales en el formulario" en el meni Acciones para un
formulario si el administrador ha asociado estas reglas a su formulario.

Tutoriales

Los tutoriales proporcionan instrucciones con videos secuenciados y documentacion para
ayudarle a obtener informacion sobre un tema.
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Realizacidn de prevision de ventas genérica

Su objetivo Descubra cé6mo
Obtenga mads informacién sobre la Q
previsién con diferentes granularidades de & @ prevision con distintas

tlempo. granularidades de tiempo en Oracle Sales

Planning Cloud

Planificacion de prevision mediante una prevision continua

ORACLE

Si la previsién continua esté activada en la aplicacidn, puede realizar previsiones
usando una prevision continua.

Si el administrador ha activado la previsién continua, puede realizar la planificacion
utilizando una prevision continua ademas de, o en lugar de, la previsién estandar.

Con las previsiones continuas, puede realizar una planificacion continua que le
permite planificar con un horizonte superior a un afio. Dependiendo de cémo haya
configurado el administrador la previsién continua, puede planificar de forma continua
en un nivel semanal para 13, 26 0 52 semanas, en un nivel mensual para 12, 18, 24,
30, 36, 48 0 60 meses, 0 en un nivel trimestral para 4, 6 u 8 trimestres.

Cuando el administrador actualiza el periodo de tiempo actual, los formularios y los
paneles se actualizan automaticamente para agregar o borrar periodos de tiempo y
reflejar el rango de prevision continua actualizado.

Para realizar una previsién con una prevision continua, seleccione Previsién
continua para la variable de usuario Escenario de previsiéon. Consulte
Establecimiento de las variables de usuario. Los formularios se actualizan para
mostrar los periodos de tiempo de previsidn continua.

Tutoriales

Los tutoriales proporcionan instrucciones con videos secuenciados y documentacion
para ayudarle a obtener informacion sobre un tema.

Su objetivo Descubra cémo
Obtenga mads informacion sobre la Q
prevision con diferentes granularidadesde 3 @ Previsién con distintas

tiempo. granularidades de tiempo en Oracle Sales

Planning Cloud
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Trabajar con planificacion de cuentas clave

Consulte también:

Descripcion general de tareas
Revise las tareas que realizara en Planificacion de cuentas clave.

Establecimiento de las variables de usuario
Cada planificador debe establecer las variables de usuario que se describen en este
tema.

Introduccién de suposiciones
Introduzca suposiciones que generen calculos de ingresos para promociones y
planificacion de cuentas clave.

Realizacion de la planificacion de base
Antes de empezar las promociones de planificacion, cree un plan de base.

Planificacion de promociones comerciales

Los administradores de cuentas clave pueden agregar, analizar y ajustar actividades
promocionales comerciales para cerrar de forma estratégica la brecha existente entre el
objetivo y el plan.

Andlisis de las promociones comerciales

Use los paneles de Analisis para un resumen visual de alto nivel de datos clave, como el
plan general por volumen o ingresos, ingresos y volumen con promocién frente a sin
promocion, cuentas clave y pérdidas y ganancias.

Descripcion general de tareas

Revise las tareas que realizara en Planificacion de cuentas clave.

ORACLE

En general, planificara las tareas en este orden.

1.

Establezca variables de usuario para sus productos. Cada planificador establece sus
propias variables de usuario. Consulte Establecimiento de las variables de usuario.

Introduzca suposiciones clave para sus productos que generen calculos de ingresos
para promociones. Consulte Introduccion de suposiciones.

Realice la planificacion base. El plan base es igual a la base mas bloques de creacion.
Consulte Realizacidn de la planificacion de base.

* Realice una estimacion de prevision base. Puede realizar la prediccion con
Planificacion predictiva o introducirla manualmente. Consulte Prediccion de valores
base.

« Agregue bloques de creacion para realizar ajustes no promocionales sobre la base,
para llegar a un plan base. Los bloques de creacion suelen ser: producto, posicién y
precio. Consulte Adicién de bloques de creacion.

Realice un andlisis de diferencias para comparar el objetivo frente a la base. Consulte
Realizacion de andlisis de diferencias.
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5. Planifique las promociones comerciales para reducir la diferencia entre el objetivo
y la base. Consulte Planificacion de promociones comerciales.

6. Realice simulaciones de planificacion para valorar los diferentes escenarios para
sus promociones. Consulte Realizacion de la planificacion de Elevar hipotesis.

7. Analice las promociones y tome decisiones sobre como reducir la diferencia entre
el objetivo y la base. Consulte Analisis de las promociones comerciales.

Para comenzar, en la pagina de inicio, haga clic en Planificacion de cuentas clave

m y, a continuacidn, haga clic en un componente.

" Note:

Table 5-1 Tareas de planificacion de cuentas clave

Puede que no vea todas las funciones que se describen en esta seccion,
dependiendo de lo que el administrador haya activado, y el flujo de
navegacion puede tener un aspecto diferente segln lo que se haya
configurado para su negocio.

Componente

Realice estas tareas

Mas informacién

)
Base

Empiece la planificacion
aqui. Para ello, realice una
estimacion de la prevision
base, agregue bloques de
creacion y, a continuacion,
revise el andlisis de
diferencias.

Realizacién de la planificacién
de base

= Promociones

comerciales

Planifique las promociones
comerciales para reducir la
diferencia entre el objetivo
y la base. Realice
simulaciones de
planificacién para valorar
los diferentes escenarios.
Revise las pérdidas y
ganancias de cliente y las
pérdidas y ganancias
promocionales.

Planificacion de promociones
comerciales

ﬁAnélisis

Analice las promociones y
tome decisiones sobre cdmo
reducir la diferencia entre
el objetivo y la base. Use los
paneles de Andlisis para un
resumen visual de alto nivel
de datos clave, como el plan
general por volumen o
ingresos, ingresos y
volumen con promocion
frente a sin promocion,
cuentas clave y pérdidas y
ganancias.

Analisis de las promociones
comerciales

ORACLE

5-2



Capitulo 5
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Table 5-1 (Cont.) Tareas de planificacién de cuentas clave

Componente Realice estas tareas Mas informacion
. Defina suposiciones clave Introduccién de suposiciones
Suposiciones para su aplicacion.

Tutoriales

Los tutoriales proporcionan instrucciones con videos secuenciados y documentacion para
ayudarle a obtener informacién sobre un tema.

Su objetivo Descubra como
Aprenda a planificar un volumen base, q7
agregar bloques de creacidn, realizar analisis & o planificacion de promociones y ventas

de diferencias, planear promociones
comerciales, hacer simulaciones y analizar
promociones en Planificacién de cuentas clave

usando casos de uso.

Establecimiento de las variables de usuario

ORACLE

Cada planificador debe establecer las variables de usuario que se describen en este tema.

Las variables de usuario definen el contexto para formularios y paneles.

1. Enla pagina de inicio, haga clic en Herramientas .é y, a continuacioén, haga clic en
Preferencias de usuario

O
r&

En el separador Variables de usuario se muestran las variables de usuario que el
administrador ha configurado para cada dimension en Miembro, el miembro actual
seleccionado para cada variable.

2. Si ha activado Planificacion de cuota, seleccione miembros para estas variables de
usuario:

e Cuentas: seleccione la cuenta.
»  Territorio de superposicidon: normalmente se utiliza para el territorio de superposicion.
»  Producto: seleccione el producto.

» Territorio de representante de ventas: normalmente se utiliza para los representantes
de ventas en la planificacion ascendente.

»  Escenario: seleccione el escenario.

»  Territorio: normalmente se utiliza para los directores comerciales y los
vicepresidentes de ventas en el proceso general.

3. Siha activado Planificacion avanzada de ventas, seleccione miembros para estas
variables de usuario:
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 Moneda: seleccione la moneda de entrada.

e Granularidad de periodo: seleccione la granularidad aplicable a su prevision,
informes y analisis. Seleccione Plan semanal para realizar una prevision en
el nivel semanal. Seleccione TotalAfio para realizar la prevision en el nivel
mensual.

»  Escenario de prevision: seleccione Prevision o Prevision continua, en
funcién de las caracteristicas que estén activadas y cémo desee realizar la
prevision.

 Moneda de informes: seleccione la moneda de informes.

e Version de prevision: seleccione Activa ascendente si esta creando la
prevision de forma detallada.

* Afos: seleccione por norma el afio actual. En la mayoria de los formularios se
usa la variable de sustitucion definida para OEP_CurYr (Afio actual), pero
puede seleccionar otro afio, por ejemplo, para ver los afios futuros.

* Segmentos de cuenta: seleccione el segmento de cuenta que se va a usar
para el analisis detallado.

e Familia de productos: seleccione el producto que se va a usar para el analisis
detallado del producto.

« Territorio o recurso: seleccione el territorio o recurso de interés.

» Factores: seleccione la medida (o el miembro padre de un conjunto de
medidas) que se va a analizar, en funcién de lo que haya configurado en la
aplicacion, como las unidades o el precio de venta promedio. Si la dimension
Product esta activada, seleccione OGS_Product Measure.

4. Si ha activado Planificacidn de cuentas clave, seleccione miembros para estas
variables de usuario:

* Segmentos de cuenta: seleccione el segmento de cuenta o la cuenta clave
gue deben ser los predeterminados.

» Granularidad del periodo: seleccione el periodo cuyos datos desee ver.

* Familia de productos: seleccione el grupo de productos predeterminado para
el que desee realizar la planificacion.

* Moneda de generacion de informes: seleccione la moneda que esté usando
para la planificacion.

«  Territorio: seleccione el territorio para la planificacion (por ejemplo, podria ser
Su regién o su organizacion de ventas).

* Afos: seleccione el afio que desee ver de forma predeterminada.
* Moneda: seleccione la moneda que esté usando para la planificacion.
*  Promocion actual: seleccione la promocion actual que desee ver.

» Escenario de cuenta clave: seleccione el escenario Plan o Prevision que
desee planificar.

* Version de cuenta clave: seleccione la version que desee planificar.

5. Haga clic en Guardar.
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Introduccion de suposiciones

Introduzca suposiciones que generen calculos de ingresos para promociones y planificacion
de cuentas clave.

Introduzca factores clave en su aplicacién para las aplicaciones basadas en volumen e
ingresos. Por ejemplo, precio de ventas por unidad genera calculos.

Puede introducir suposiciones para:

* Precio de ventas por unidad
e Coste de ventas
* Tasas de contrato

Introduzca suposiciones para combinaciones de cuentas y productos.

1. En la pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuentas clave E y, a

continuacion, haga clic en Suposiciones .
2. Enel PDV, seleccione los productos y clientes de las suposiciones que desee introducir.
3. Haga clic en el separador de las suposiciones que desee introducir:

* Precio de ventas por unidad. Puede introducir el precio de venta en el balance
inicial (en la columna Suposiciones) o a nivel mensual si el precio es variable en
distintos periodos. Si no hay ningun valor mensual, en los calculos se usa el valor de
balance inicial.

» Coste de ventas. Introduzca el coste por unidad, definido para cada producto en
cualquier cliente. Este valor genera los costes de bienes para Pérdidas y ganancias
de cliente.

* Introducir tasas de contrato. Introduzca tasas como porcentaje 0 como tasa plana
para Tarifas de lista y COGS por unidad.
En las tasas de contrato, al guardar los cambios, las suposiciones que introduzcan
se replican en sentido descendente en la jerarquia. Puede ajustar estos valores
segun sea necesario para los miembros en niveles inferiores de la jerarquia. Al
guardar los ajustes, se replican a cualquier miembro inferior de la jerarquia.
Cualquier cambio posterior que realice en niveles superiores de la jerarquia se
seguira replicando en cualquier miembro inferior de la jerarquia.

4. Introduzca las suposiciones y, a continuacion, haga clic en Guardar.

Las suposiciones generan otros calculos, en funcion de los ingresos o el volumen,
dependiente del tipo de medida. Las medidas de porcentaje se calculan en funcién de los
ingresos. Las medidas por unidad se calculan en funcidn del volumen. Estas suposiciones
generan los célculos como Pérdidas y ganancias de cliente.

Realizacion de la planificacion de base

Antes de empezar las promociones de planificacion, cree un plan de base.

Para iniciar la planificacién de base, realice una estimacion la prevision base. A continuacion,
agregue bloques de creacién. Linea base = Base + Bloques de creacion.
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Puede realizar una estimacion de la base con Predictive Planning, o bien introducir o
cargar valores manualmente o copiarlos de los valores reales.

A continuacién, agregue a la base agregando los bloques de creacion como distintos
precios, ubicaciones y variantes de productos, para identificar los ajustes de planes de
venta no promocionales adicionales.

Use la planificacion de base para realizar la comparacion con el objetivo y, a
continuacion, revise el analisis de diferencias. Analisis de diferencias entre objetivo y
base = Objetivo — Base. Tras revisar el analisis de diferencias, empiece a planificar las
promociones para cerrar la brecha entre la base y el objetivo.

El componente Base ofrece varios métodos que le permiten realizar la

planificacién de base.

En la pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuentas clave m y,a

continuacion, haga clic en Base .

Table 5-2 Tareas de planificacion de base

Tarea

Descripcion Mas informacion

Vision general - Volumen y
Vision general - Ingresos

Prediccion - Volumen y
Prediccién - Ingresos

Bloques de creacion

Revise los paneles para En la pagina de inicio, haga
evaluar dénde se encuentra clic en Planificacion de

en el proceso de m
planificacién actual. Puede

revisar la diferencia actual y cuentas clave , Base
comparar el volumen para

o

el periodo con promociény =My, a continuacion, haga
el periodo sin promocién.  Cclic en Visién general -

En un modelo solo de Volumen o Vision general -
ingresos, solo ve Visién Ingresos

general - Ingresos.

Obtenga el volumen y los Prediccién de valores base
ingresos futuros con

Planificacién predictiva

como método de

actualizacidn de la prevision

base.
Agregue bloques de Adicién de bloques de
creaciéon como distintos creacion

precios, ubicaciones y
variantes de productos, para
identificar los ajustes de
planes de venta no
promocionales adicionales.
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Table 5-2 (Cont.) Tareas de planificacién de base

Tarea Descripcion

Mas informacién

Analisis de diferencias

Para revisar el andlisis de
diferencias de su

Realizaciéon de analisis de
diferencias

combinacion de cuenta y
producto, compare el
objetivo con la base.
Diferencia entre objetivo y
base = Objetivo — Base.

Una vez que haya

planificado las promociones,
vuelva al Andlisis de
diferencias para revisar los
aumentos producidos por

las promociones.

Videos

Su objetivo

Vea este video

Obtenga informacidn sobre cémo amplia la
planificacién de cuentas clave las capacidades
de Sales Planning para que pueda modelar y
planificar ventas base y promociones
comerciales para cuentas y productos clave
basdndose en previsiones, escenarios de
simulacion y resultados deseados. En este
tutorial, verd como puede realizar la
planificacién del volumen base con
Planificacién predictiva y planificar las
promociones comerciales para cerrar la
brecha existente entre el objetivo y la base

para un mes completo.

u Planificacion del volumen base con
Planificacion predictiva

Prediccion de valores base

Si tiene datos histdricos, puede utilizar Predictive Planning para realizar una estimacion de la

ORACLE

prevision base.

Realice la prediccion del volumen o los ingresos base por cuenta o producto clave y use
datos histéricos de serie temporal para identificar los escenarios de mejor caso, peor caso y
de otro tipo. Realice los ajustes necesarios y, cuanto esté satisfecho con los resultados

previstos, podra copiarlos en el plan.

La ejecucion de Planificacion predictiva predice los valores futuros de los valores base,
eliminando las conjeturas del establecimiento de la prevision base. Cuando ejecuta una
prediccidn, se recuperan los datos histéricos de cada miembro y se analizan utilizando
técnicas de prevision de serie de tiempo para predecir el rendimiento futuro de esos
miembros. Cuantos mas afios de datos histéricos tenga, mayor serd la exactitud de la

prediccién.

En un modelo Volumen e ingresos, las predicciones se realizan por volumen; se calculan
los ingresos. En un modelo Ingresos, las predicciones se realizan con Ingresos.

Para realizar la prediccion de valores base:
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1. Enla pagina de inicio, haga clic en Planificacion de cuentas clave E y, a

continuacion, haga clic en Base .

2. Haga clic en el separador Prediccion - Volumen.

3. En el menu Acciones, seleccione Planificacion predictiva.

La prediccion se ejecuta y se abre un area de resultados por debajo del formulario
con un gréfico e informacion detallada sobre la prediccion.

Utilice los resultados para comparar los valores previstos con los valores de cada
miembro, junto con los valores para los escenarios de peor y mejor caso.

Consulte Prediccion de valores futuros basandose en el rendimiento anterior para
obtener mas informacion sobre como trabajar en el area de prediccion.

También puede utilizar la visualizacion del grafico y cambiar los rangos de las
fechas historicas y futuras de la prediccion. Consulte Personalizacion del gréafico.

4. Silo desea, puede copiar los resultados de uno de los escenarios de prediccion.

—1 ]
En la seccion Prediccion, haga clic en Pegar = , seleccione las opciones de
Pegar, haga clic en Pegar y, a continuacion, haga clic en Guardar. Opciones de

Pegar:
* Resultados: valores previstos que copiar y escenario en el que pegarlos.

* Rango de prediccidn: rango de valores que pegar, todo el rango de
prediccion o el nimero de periodos que especificar.

* Miembros: permite elegir pegar los valores solo para el miembro
seleccionado actualmente o para todos los miembros del formulario.

El formulario Predicciéon - Volumen se actualiza con los resultados de prediccion.

Adicion de bloques de creacion

ORACLE

Tras realizar una estimacion de su prevision base, use bloques de creacion para crear
plan base sobre la prevision base para el volumen o los ingresos.

Los blogues de creacién son ajustes o incrementos en el plan base en funcién de
distintos factores que afectan a los ingresos o el volumen de ventas adicionales.
Uselos para planificar elementos como redisefios de la presentacion de productos o
reducciones de precios. También puede definir sus propios bloques de creacién como
redisefios de tiendas o cambios de ubicacién. Planificacion de cuentas clave
proporciona tres bloques de creacion: Producto, Determinacion de precios y
Colocaciones. Puede que el administrador haya agregado méas blogues de creacién o
gue les haya cambiado el nombre.

Conforme agregue bloques de creacidn, se vuelven a calcular el volumen y los
ingresos para que pueda ver el impacto en la diferencia entre el objetivo y la base. Al
realizar un ajuste, puede ver de forma inmediata el impacto del cambio. Por ejemplo:

»  El volumen base aumenta debido a un nuevo embalaje del producto y la
presentacion de un nuevo producto en una categoria de producto especifica.

e Elvolumen base aumenta debido a una ubicacion mejor en el minorista.
» El volumen base disminuye debido al cierre de una tienda.

Para agregar bloques de creacion:
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1. Enla pagina de inicio, haga clic en Planificacion de cuentas clave m y, a

continuacion, haga clic en Base .
2. Hagaclic en el separador Bloques de creacion.

3. Hagaclic en la fila para Colocacion, Producto, Determinacion de precios o cualquier
otro bloque de creacidn en su aplicacion.

4. Introduzca una descripcion y, a continuacion, introduzca valores en el formulario.
También puede crear reglas para obtener los valores que desea.
Introduzca valores para el cambio de volumen previsto del bloque de creaciony, a
continuacion, haga clic en Guardar.

El volumen base se ajusta por un aumento o reduccién debido a los bloques de creacién
para los periodos de tiempo correspondientes. Vuelva a revisar el andlisis de diferencias
para ver el impacto de los cambios.

Realizacidn de analisis de diferencias

Para revisar el andlisis de diferencias de su combinacién de cuenta y producto, compare el
objetivo con la base.

La diferencia objetivo base es la diferencia entre el objetivo y la base. (Diferencia entre
objetivo y base = Objetivo — Base.)

El andlisis de diferencias ofrece al administrador de cuentas clave tener una vision de donde
se encuentra en el proceso de planificacion. Este es el punto de partida para planificar sus
promociones comerciales. Las promociones comerciales le permitiran reducir la diferencia
para poder cumplir su objetivo.

Una vez que haya planificado las promociones, vuelva al andlisis de diferencias para evaluar
las distintas estrategias promocionales que reduciran o cerraran la brecha entre el plan y el
objetivo.

Para revisar el analisis de diferencias:

1. Enla pagina de inicio, haga clic en Planificacion de cuentas clave E y,a

continuacion, haga clic en Base .

2. Haga clic en el separador Andlisis de diferencias.

Planificacion de promociones comerciales

ORACLE

Los administradores de cuentas clave pueden agregar, analizar y ajustar actividades
promocionales comerciales para cerrar de forma estratégica la brecha existente entre el
objetivo y el plan.

Planifiqgue promociones comerciales temporales, continuas o simultadneas disefiadas
especificamente para cuentas clave o para segmentos de productos concretos. Puede
planificar por volumen o ingresos. Puede realizar la planificacion de un solo producto o de
varios.

Puede identificar la relacion entre las promociones y los aumentos (el volumen incremental
previsto o los ingresos producidos por la promocion), y ver como los aumentos cierran la
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brecha entre el plan y el objetivo para que pueda optimizar la estrategia para cuentas
minoristas clave o segmentos de producto. También puede realizar la planificacién de
gastos comerciales fijos o variables para evaluar gastos de folletos, descuentos,
incentivos, cupones y otro tipo de gastos comerciales. Puede hacer que el
administrador agregue mas tipos de gastos fijos o variables.

Puede modelar distintos escenarios de simulacién para los aumentos de cada
promocién e identificar sus escenarios mas conservadores, mejores y peores; lo que
mejora la toma de decisiones.

El componente Promociones comerciales ofrece varios métodos que le
permiten planificar las promociones comerciales.

En la pagina de inicio, haga clic en Planificaciéon de cuentas clave m y,a

continuacion, haga clic en Promociones comerciales .

Table 5-3 Tareas de promociones comerciales

Tarea Descripciéon Mas informacién
Planificacion de Agregue una promocién Adicién de promociones y
promociones - Volumeny comercial y realice ajustes  Realizacién de ajustes en una
Planificacion de en el plan de promocién. promocién de producto
promociones - Ingresos En una aplicacion basada en

volumen, puede planificar
el volumen y los costos
asociados a la promocion.
Puede agregar factores que
representen el costo de la
promocion, descuento sobre
factura, costo de la
presentacion, costos
globales, etc.

En una aplicacion basada en
volumen e ingresos, solo
vera el separador
Planificacion de
promociones - Volumen.
En este caso, el ingreso se
obtiene del volumen.

Elevar hipétesis Modele distintos escenarios Realizacion de la planificacion
de simulacién para los de Elevar hipétesis
aumentos de cada
promocion e identificar sus
escenarios mas
conservadores, mejores y
peores; lo que mejora la
toma de decisiones.
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Table 5-3 (Cont.) Tareas de promociones comerciales
|

Tarea Descripcion Mas informacion
Resumen de gastos Utilice Resumen de gastos Revision del resumen de
comerciales comerciales para revisar gastos comerciales

los costos de gastos
comerciales por cuenta
clave o segmento de
producto, comparar los
gastos fijos con los variables
y ver el aumento de total de
los ingresos, asi como
identificar el rendimiento
de la inversion en cuanto a
ingresos para cuentas o
segmentos clave.

Ademas, vera una vista
agregada del resumen de
gastos comercial y del
rendimiento de la inversion
para los grupos de
productos y los segmentos
de clientes en la jerarquia
de productos, clientes o
territorios, con las cifras
acumulandose de forma

instantanea.
Pérdidas y ganancias de Los administradores de Revision de las pérdidas y
cliente y Pérdidas y cuentas clave pueden ganancias

ganancias promocionales evaluar las pérdidas y
ganancias de cuentas,
segmentos de productos y
promociones
fundamentales; lo que le
permite saber exactamente
lo que gasta y 1o que tiene
previsto ganar con las
actividades promocionales.

Adicion de promociones

Planifique promociones comerciales temporales, continuas o simultadneas disefiadas
especificamente para cuentas clave o para segmentos de productos concretos.

Los administradores de cuentas clave usan Promociones comerciales para planificar las
promociones para sus cuentas. Puede planificar por volumen o ingresos, para uno o mas
productos. El aumento de promocion se difunde en los productos y se asigna en los periodos
en que se aplica la promaocién.

También puede planificar los costos asociados a la promocion.

» Los costes variables se aplican al volumen total, el volumen de aumento mas el volumen
base original, en el periodo de promocion.

* Los costos fijos se difunden en el periodo de promocion.
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Se calculan el volumen con promocion y otras medidas, y se actualizan los graficos y
paneles conforme realice cambios en la promocion.

Para agregar una nueva promocion:

En la pagina de inicio, haga clic en Planificaciéon de cuentas clave m y, a

continuacion, haga clic en Promociones comerciales .

Haga clic en el separador Planificacién de promociones - Volumen o en el
separador Planificaciéon de promociones - Ingresos.

Haga clic con el botén derecho en Configurar promociones y, a continuacion,
haga clic en Agregar promocién.

Introduzca un nombre de promocion.

Seleccione un tipo de promocioén, por ejemplo, Reduccién de precio,
Visualizacién o Folleto, en funcién de si su administrador se lo ha proporcionado
para su empresa.

Introduzca una fecha de inicio y una fecha de finalizacién para la promocion.

En % de aumento, introduzca el porcentaje de aumento incremental en volumen
gue espera que se produzca con la promocién y, a continuacion, haga clic en
Iniciar. El aumento se calcula como un porcentaje del volumen base para cada
producto.

La promocion se crea para todos los miembros de nivel O de la jerarquia. El
volumen de aumento se difunde en el periodo de promocion y también se envia a
los miembros del nivel inferior de la jerarquia.

Agregue mas detalles como los gastos variables y los costes fijos relacionados
con la promocidn y, a continuacion, haga clic en Guardar.

* Costes variables: UM de facturacién con descuento y UM de bonificacién.
Los costes variables se aplican al volumen de aumento mas el volumen base
en el periodo de promocidn (volumen con promocién por dia para los
productos aplicables).

» Costes fijos: Funcién, Visualizar, Otro.
Los costos fijos se distribuyen entre el periodo de promocion.

Puede que el administrador haya agregar mas medidas para los gastos fijos o
variables.

Puede cambiar los valores posteriormente si lo necesita.

Asignhacion de productos a una promocion

Tras crear una promocion, asdciela a uno o0 mas productos.

1.

En Configurar promociones, haga cli con el botdn derecho en una promocién vy,
a continuacion, haga clic en Asignar producto.

Seleccione el producto o productos que asociar a la promocién y, a continuacion,
haga clic en Iniciar. Puede seleccionar varios productos de distintos padres en la
jerarquia Productos y aplicarlos a la misma promocion.

Los productos pueden tener varias promociones asociadas. Ademas, las
promociones se pueden solapar.
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3. Para ver todos los productos asociados a una promocion, en el area De promocion a
producto, seleccione una promocion. Vera el volumen, los ingresos y los gastos
comerciales asociados para cada producto asociado a la promocion.

# Note:

Para eliminar un producto de una promocién, en el &rea De promocién a
producto, haga clic con el botén derecho en un producto y, a continuacién, haga
clic en Eliminar asignacion.

Tras agregar una promocién y asignar productos a la promocion, calcule la promociéony, a
continuacion, revise Analisis de diferencias, Pérdidas y ganancias de cliente y Pérdidas
y ganancias promocionales para ver como contribuye cada una de las promociones a los
mayores ingresos o volimenes o los gastos de volimenes y comerciales.

Realizacion de ajustes en una promocion de producto

Cuando haya asignado una promocién a productos y calculado la promocidn, se calculan los
aumentos en funcion del porcentaje especificado y se difunden en el rango de fechas de la
promocion. Sopese si necesita realizar algun ajuste adicional para la promocién para
productos especificos en una promocidn de varios productos. Los ajustes se difunden en el
rango de fechas de la promocion.

Para realizar ajustes en un producto de una promocion:

1. Enla pagina de inicio, haga clic en Planificacion de cuentas clave m y,a

continuacion, haga clic en Promociones comerciales .

2. En el area De promocién a producto, seleccione la promocion y, a continuacién, para
el producto en el que desee realizar el ajuste, introduzca un valor absoluto en la columna
Ajuste. Los ajustes se realizan como un aumento o reduccion del valor absoluto en el
volumen o los ingresos calculados para el producto por el % de aumento introducido
para la promocién. El ajuste se difunde solo en el rango del periodo de promocion.

3. Haga clic en Guardar.
El ajuste se difunde en los periodos del rango de fechas de la promocion.

Calculo de una promocion

Tras agregar una promocion, asighando productos y realizando cualquier ajuste, calcule la
promocion.

Para calcular una promocién, en Configurar promociones, haga clic con el botén derecho
en una promocién y, a continuacién, haga clic en Calcular periodo de promocién.

Al ejecutar esta regla se calcula el periodo de promocién y el volumen de periodo sin
promocion y los ingresos en las distintas promociones y productos.

Eliminacion de una promocion

Si es preciso, puede eliminar una promocion.
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Para eliminar una promocién:

1. Enla pagina de inicio, haga clic en Planificacion de cuentas clave E y,a

continuacion, haga clic en Promociones comerciales .

2. Haga clic con el boton derecho en una promocioén y, a continuacion, haga clic en
Eliminar promocidn e Iniciar.

La promocion se elimina, junto con los aumentos asociados y otros costos asociados
a la promocion.

Tras eliminar una promocion, vuelva a ejecutar la regla Calcular periodo de
promocioén.

Realizacion de la planificacion de Elevar hipotesis

Use planificacién de simulaciones para valorar las diferentes estrategias de
promocion.

Tras planificar las promociones, puede modelar distintos escenarios hipotéticos para
los aumentos de cada promocioén e identificar sus escenarios mas conservadores,
mejores y peores; lo que mejora la toma de decisiones.

Para realizar una planificacion hipotética:

1. Enla pagina de inicio, haga clic en Planificacion de cuentas clave m y,a

continuacion, haga clic en Promociones comerciales .
2. Haga clic en el separador Elevar hipétesis.

3. En el area % de aumentol(reduccion), introduzca un valor para los escenarios
Conservador, Mejor caso y Peor caso y, a continuacion, haga clic en Guardar.
Por ejemplo, si la estimacion conservadora es un aumento del 2% con respecto a
la prevision, introduzca . 02.

4. Evalle el aumento previsto conservador, de mejor caso y de peor caso de las
promociones planificadas por promocion y por producto en el grafico y formulario.

Revision del resumen de gastos comerciales

ORACLE

Utilice la opcién Resumen de gastos comerciales para revisar los costos de gestos
comerciales por cuenta clave o segmento de producto, comparar los gastos fijos con
los variables y ver el aumento de total de los ingresos, asi como identificar el
rendimiento de la inversion en cuanto a ingresos para cuentas o segmentos clave.

Ademas, vera una vista agregada del resumen de gastos comercial y del rendimiento
de la inversion para los grupos de productos y los segmentos de clientes en la
jerarquia de productos, clientes o territorios, con las cifras acumulandose de forma
instantanea.

Para revisar el valor de Resumen de gastos comerciales.
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1. Enla pagina de inicio, haga clic en Planificacion de cuentas clave E y, a

continuacion, haga clic en Promociones comerciales .

2. Haga clic en el separador Resumen de gastos comerciales.

Revision de las pérdidas y ganancias

Puede evaluar las pérdidas y ganancias de cuentas, segmentos de productos y promociones
fundamentales, lo que le permite saber exactamente lo que gasta y lo que tiene previsto
ganar con las actividades promocionales comerciales.

Para revisar las pérdidas y ganancias de cliente o las pérdidas y ganancias
promocionales:

1. Enla pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuentas clave m y,a

continuacion, haga clic en Promociones comerciales .

2. Haga clic en el separador Pérdidas y ganancias de cliente o en el separador Pérdidas
y ganancias promocionales.

Analisis de las promociones comerciales

Use los paneles de Analisis para un resumen visual de alto nivel de datos clave, como el
plan general por volumen o ingresos, ingresos y volumen con promocién frente a sin
promocién, cuentas clave y pérdidas y ganancias.

Analice las promociones y tome decisiones sobre como reducir la diferencia entre el objetivo
y la base.

Para analizar las promociones:

1. Enla pagina de inicio, haga clic en Planificacién de cuentas clave E y, a

continuacion, haga clic en Analisis .
2. Haga clic en los separadores para revisar los distintos datos y analisis:

e Visién general - Volumen y Visién general - Ingresos: revise el volumen con
promocién y el volumen sin promocién

« Resumen de cuentas clave
*  Valores reales

» Costos de contratos
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