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1
EPMセンター・オブ・エクセレンスの作成および実行

EPMのベスト・プラクティスは、CoE (センター・オブ・エクセレンス)を作成することです。
EPM CoEは、導入およびベスト・プラクティスを確実にするための統合された取組みです。
パフォーマンス管理およびテクノロジ対応ソリューションの使用に関連するビジネス・プロセ
スの変革を促進します。
クラウドの導入により、組織がビジネス・アジリティを改善し、革新的なソリューションを促
進することが可能になります。Cloud EPMはクラウド・イニシアチブを監督し、投資を保護お
よび維持し、効果的な使用を促進するのに役立ちます。
EPM CoEチーム:

• クラウドを確実に導入し、組織が Cloud EPMへの投資を最大限に活用することを支援しま
す

• ベスト・プラクティスの運営委員会として機能します
• EPM関連の変更管理イニシアチブをリードし、変革を促進します
すでに EPMを実装済の顧客を含めて、すべての顧客が Cloud EPMからメリットを得られま
す。
使用を開始する方法
クリックして、Cloud EPMのベスト・プラクティス、ガイダンスおよび戦略を取得します: EPM
センター・オブ・エクセレンスの概要。
さらに学習
• クラウド・カスタマ・コネクトWebセミナーを見る: Cloud EPMのセンター・オブ・エク
セレンス(CoE)の作成および実行

• ビデオを見る: 概要: EPMセンター・オブ・エクセレンスおよびセンター・オブ・エクセレ
ンスの作成。

• EPMセンター・オブ・エクセレンスの作成および実行の EPM CoEのビジネス上のメリッ
トおよび価値提案の確認。
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https://community.oracle.com/customerconnect/events/604185-epm-creating-and-running-a-center-of-excellence-coe-for-cloud-epm
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2
Sales Planningへようこそ

次も参照:

• Sales Planningについて
Sales Planningには、販売実績をプランニングおよび管理するための拡張可能なフレーム
ワークが用意されています。

• 関連ガイド
Sales Planningの操作の詳細は、次の関連ガイドを参照してください。

• Sales Planningでのナビゲート
Sales Planningでのナビゲートに役立つ次のヒントを確認してください。

Sales Planningについて
Sales Planningには、販売実績をプランニングおよび管理するための拡張可能なフレームワー
クが用意されています。
Sales Planningを使用すると、主要な営業部門プロセスにおけるスプレッドシートを取り除く
ことによって重要なプロセスが自動化され、販売目標、達成、および売上予測をプランニング、
モデリングおよびレポート作成するための協調性が向上します。
Sales Planningは、EPM Cloudプラットフォームによって拡張可能であり、カスタム・ナビゲ
ーション・フロー、ダッシュボードおよびインフォレットによって販売プランニング・アプリ
ケーションに構成を追加し、パーソナライズすることができます。タスクと承認を使用して、
目標プランニング・プロセスを管理します。Groovyルールを使用して、拡張された計算ルール
とビジネス・ルールをさらにカスタマイズします。Sales Planningを Oracle Engagement
Cloud - Sales Cloudと統合して、目標ターゲットをインセンティブ報酬にプッシュしたり、実
績達成を導入できます。
ビデオ

目的 視聴するビデオ
Sales Planningについてさらに学習します。

 概要: Sales Planning Cloudのツアーを見る

目標プランニングについて
目標プランニング・ビジネス・プロセスは、テリトリ、製品、アカウントまたは他のカスタム・
ディメンション別のトップダウンおよびボトムアップのターゲット目標プランニングを提供し
ます。プレディクティブ・プランニングおよびWhat Ifシナリオ・プランニングを使用して、
十分な情報を得た上で意思決定を行うために、様々な目標シナリオを調査および比較します。
目標プランニングでは、ベスト・プラクティスをそのフォーム、計算、ダッシュボード、イン
フォレット、ドライバおよびメジャーを含めたコンテンツに組み込みます。
目標プランニングを利用して、営業 VP、営業部門、営業マネージャ、営業担当者など、プロ
セスのすべての参加者を関与させることで信頼性の高いターゲット目標をプランニングできま
す。翌年のターゲット目標を設定します。次に、製品別の調整、パディングや季節性の適用、
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またはプレディクティブ・プランニングや what-if分析の実行により、結果を最適化します。タ
ーゲットの準備ができたら、プランナがトップダウンまたはウォーターフォールのプランニン
グを実行して、ターゲット目標を階層全体に割り当てます。
組織で必要であれば、ボトムアップ・プランニングを実行して、営業担当者からの目標コミッ
トメントを入手し、協調的手法を取ることもできます。ターゲット目標が階層の次のレベルま
でプッシュされて集計されたら、トップダウンとボトムアップの結果を比較できます。組込み
ダッシュボードを使用して、目標達成率による目標プランの分析と評価を行います。
追加のメジャー、タスク・リストまたは承認を追加して組織のプランニング・プロセスを拡張
します。
 

 

ビデオ

目的 視聴するビデオ
目標プランニングについてさらに学習します。

 概要: Oracle Sales Planning Cloudの目標
プランニング

チュートリアル
チュートリアルには、トピックの学習に役立つ一連のビデオやドキュメントを使用した手順が
用意されています。

目的 方法の学習
Sales Planningで目標プランニングを有効化およ
び構成する方法について確認します。変数の設定、
実績データと予測データの準備、および構成の検証
を行う方法を学習します。

 Oracle Sales Planning Cloudでの目標プ
ランニングの作成および構成 - チュートリアル

詳細売上予測について
詳細売上予測は売上予測プロセスのための堅牢なプラットフォームを提供し、テリトリや製品、
アカウント、チャネル、その他のカスタム・ディメンションにまたがるマルチディメンショナ
ル売上予測が可能です。
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https://apexapps.oracle.com/pls/apex/f?p=44785:265:0:::265:P265_CONTENT_ID:24654
https://apexapps.oracle.com/pls/apex/f?p=44785:265:0:::265:P265_CONTENT_ID:24654
http://apexapps.oracle.com/pls/apex/f?p=44785:112:0::::P112_CONTENT_ID:29071
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詳細売上予測では営業チームに対し、目標プランニング、報酬プランニングおよび売上予測が
統合された、接続済 Sales Planningを提供します。詳細売上予測では、週次または月次レベル
でプランニングできるとともに、ビジネスで必要であればローリング予測を使用できます。主
な機能は次のとおりです。
• 販売階層におけるデータ・ドリブンの売上予測に役立つ、メトリック、KPIおよびメジャ
ーなどの、売上予測および分析用の即時利用可能なベスト・プラクティス・コンテンツ。

• Planning Cloudプラットフォームを使用した拡張性。これにより、カスタムのフォームお
よびダッシュボード、メジャー、ディメンション、ナビゲーション・フロー、カスタム計
算の Groovyルールなどによる追加の構成が可能です。

• テリトリ・レベルまたは詳細レベル(製品またはアカウントごとなど)で予測コミットメント
を調整して協調的なデータ・ドリブンの予測コミットメントを容易にする機能。

• プレディクティブ・プランニング。予測において推測の必要がなくなります。
• Oracle Smart View for Office。Sales Planningをはじめ、Oracle Enterprise Performance

Management Cloudサービス向けに設計された一般的な Microsoft Officeインタフェース
が用意されています。

• 即時利用可能なレポート・キューブを使用した即時の集約およびレポート。
詳細売上予測により、予測の信頼性が著しく向上するとともに、販売管理および営業担当者の
間のアカウンタビリティおよびコラボレーションが大きく促進されます。
 

 

ビデオ

目的 視聴するビデオ
詳細売上予測についてさらに学習します。

 概要: Oracle Sales Planning Cloudの詳細
売上予測

チュートリアル
チュートリアルには、トピックの学習に役立つ一連のビデオやドキュメントを使用した手順が
用意されています。
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目的 方法の学習
Sales Planningで詳細売上予測を有効化および構
成する方法について確認します。変数の設定、実績
データと予測データの準備、および構成の検証を行
う方法を学習します。

 Oracle Sales Planning Cloudでの詳細売
上予測の作成および構成 - チュートリアル

キー・アカウント・プランニングについて
キー・アカウント・プランニングは、販売ベースライン・プランニングおよび販売プランへの
取引プロモーションの影響に対するデータ駆動型アプローチに対応できるように Sales
Planningを拡張します。その結果、顧客および製品グループ別に、プロモーション・ボリュー
ムと非プロモーション・ボリュームおよび収益の評価を含む、顧客の利益と損失の概要が表示
されるようになりました。キー・アカウント・プランニングは、キー・アカウント・マネージ
ャが、取引経費を最適化するための取引プロモーション戦略を計画するのに役立ち、共同販売
プランニングを提供します。ベースライン・プランニングとプロモーション・プランニングを
使用することで、キー・アカウント・マネージャまたは営業マネージャは、ギャップ分析を実
行し、取引プロモーションの実施によるアップリフト(売上高または収益に対する影響)を確認
できます。
これらのタスクは「キー・アカウント・プランニング」で実行します:

• ベースライン・プランニングを実行します。キー・アカウントおよび製品セグメント別の
予測に対してプレディクションを実行し、what ifシナリオ・モデリングを実行して、調整
を加えます。

• 次に、ベースライン・プランで、異なる価格設定、配置および製品バリアントなどのビル
ディング・ブロックを使用して、追加の非プロモーション販売プランの調整を特定します。

• 続けて、取引プロモーション・アクティビティを追加、分析および調整して、戦略的にタ
ーゲットとプランの間のギャップを埋めることで、顧客および COGSに指定されている追
加の契約メジャーを含む、アカウント、取引支出、利益と損失に対する各プロモーション
の増分アップリフト・ボリュームを特定し、顧客の利益と損失に関する全体像を把握しま
す。

• 最後に、ボリュームおよび収益プランを確認し、取引支出と過去のプロモーションを分析
して、キー・アカウント・プランニングおよびその他の販売プランニングにおける意思決
定で使用できる情報を取得します。

主な機能には、次のものがあります:

• 組込みのプレディクティブ・プランニングを含むベースライン・プランニング
• ターゲットを取り込むための目標プランニングとの統合
• ギャップ分析 – ターゲットとベースラインの比較
• 取引プロモーション・プランニング

– 指定されたアップリフトに基づき、該当月のボリュームと取引支出を促進する日付別
のプロモーション・プランニング

– プロモーションWhat-if

– 変動支出。これらの計算では、変動コストが取得され、プロモーション期間ボリュー
ムに適用されます

– プロモーション・プランニングの使用例
* 複数期間にまたがるプロモーション
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* 単一または複数製品のプロモーション
* 期間内の同一製品に対する複数のプロモーション
* 日付が重複している、同一製品に対する複数のプロモーション

– 製品別のアップリフトへの調整
• アップリフトおよび収益の取引経費サマリーおよび ROI

• 顧客の利益と損失
– 顧客および製品グループ別
– 収益およびアップリフト収益
– 取引経費 – 変動および固定
– COGS

– 契約メジャー
• 分析

– KPIとビジュアライゼーションのある概要ダッシュボード
– 顧客/製品/テリトリ階層間のプロモーション・ボリュームおよび非プロモーション・ボ
リューム

– キー・アカウント・サマリー
キー・アカウント・プランニングは、販売プランニングを取引プロモーション・マーケティン
グ・キャンペーンと連携させて、売上高や収益を増大させます。キー・アカウント・プランニ
ング:

• 取引プロモーションを含む、顧客および製品グループのデータ駆動型販売プランによって、
予測の精度と信頼性を提供します。

• コラボレーションとアカウンタビリティを育みます。
• 取引プロモーションの効果を分析することで、適切なプロモーション戦略を評価できるよ
うにします。

• 異なるプロモーション戦略を評価するための what-ifシナリオ・プランニングを提供しま
す。

• 複数のスプレッドシートを管理する手間を軽減します。
• 堅牢なプランニング・プラットフォームおよび Sales Cloudとの統合機能に基づく、拡張
可能フレームワークを提供します。

ビデオ

目的 視聴
キー・アカウント・プランニングについてさらに学
習します。  概要: Sales Planning Cloudでのキー・アカ

ウント・プランニング

Sales Planningについてさらに学ぶ
次のリソースを使用して、Sales Planningおよび関連サービスの詳細情報またはヘルプを表示
します。
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• ホーム・ページの「アカデミ」 をクリックします。
• ヘルプを表示するには、画面右上隅のユーザー・アイコンの横の矢印をクリックし、「ヘル
プ」をクリックします。

• 関連ガイドを参照してください。関連ガイドを参照してください。

関連ガイド
Sales Planningの操作の詳細は、次の関連ガイドを参照してください。
Sales Planningは多数の Oracle Enterprise Performance Management Cloudコンポーネント
によってサポートされています。
スタート・ガイド
Sales Planningの使用を開始するには、次のガイドを参照してください:

• 管理者向けのスタート・ガイド
• ユーザー向けのスタート・ガイド
• Oracle Smart View for Office (Mac and Browser)のデプロイと管理
• EPMセンター・オブ・エクセレンスの設置と運営
• Oracle Cloud Enterprise Performance Managementデジタル・アシスタント・スタート・
ガイド

• Oracle Enterprise Performance Management Cloudオペレーション・ガイド
Sales Planningの能力と柔軟性を拡張するには、次のガイドを参照してください。関連ガイド
で説明されている一部の機能は、Sales Planningで使用できるものとは異なることがあります。
たとえば、Sales Planningでは従来のディメンション・エディタが使用できません。
設計
• Calculation Managerでの設計(Groovyルールの設計に関連する情報)

• Oracle Enterprise Performance Management Cloud Financial Reporting Studioでの設計
• Oracle Enterprise Performance Management Cloudレポートでの設計
ユーザー
• Planningの操作
• Smart Viewの操作
• Oracle Smart View for Office (Mac and Browser)の使用
• Smart Viewでの予測プランニングの操作
• Oracle Enterprise Performance Management Cloud Financial Reportingの操作
• Oracle Enterprise Performance Management Cloudレポートの操作
• アクセシビリティ・ガイド

第 2章
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管理
• Planningの管理
• データ統合の管理
• データ管理の管理
• アクセス制御の管理
• 移行の管理
• EPM自動化の操作
• サードパーティの承認
開発
• Groovyルールの Java APIリファレンス
• REST API

• Smart View for Office開発者ガイド

Sales Planningでのナビゲート
Sales Planningでのナビゲートに役立つ次のヒントを確認してください。
• ホームページ以外にナビゲートした後でホームページに戻るには、左上隅の Oracleロゴ

(またはカスタム・ロゴ)か、ホーム アイコンをクリックします。
• ナビゲータで追加の管理者タスクを表示するには、Oracleロゴ(またはカスタム・ロゴ)の
横の水平バー をクリックします。

• ダッシュボードの上部にある「表示/非表示」バーをクリックするとダッシュボードが全画
面に拡大され、再度クリックすると標準ビューに戻ります。

• カーソルをフォームまたはダッシュボードの右上隅に置くと、コンテキストに適したオプ
ションのメニュー(「アクション」、「保存」、「リフレッシュ」、「設定」、「最大化」など)

が表示されます。
• サブコンポーネントでは、水平タブおよび垂直タブを使用してタスクおよびカテゴリを切
り替えます。
たとえば、目標プランニングの「ターゲットの設定」コンポーネントで垂直タブを使用す
ると、概要ダッシュボードの確認、ターゲット目標の設定およびプレディクティブ・プラ
ンニングの実行を切り替えることができます。垂直タブは、有効な機能によって異なりま
す。タスク内のカテゴリを切り替えるには、水平タブを使用します。たとえば、「ターゲッ
トの設定」で、ターゲット全体の設定と製品別ターゲットの調整のどちらかを選択します。
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このアイコン はデータ入力用ではなくデータ確認用のレポート・フォームであることを
示しています。アイコン は、フォームがプランニング詳細を入力するためのデータ入
力フォームであることを示しています。
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3
アプリケーションの設定

次も参照:

• 実装のチェックリスト
次のタスクを実行して、Sales Planningを設定します。

• アプリケーションの作成
開始するには、Sales Planningアプリケーションを作成します。

• Essbaseハイブリッド・ブロック・ストレージ・オプション(BSO)キューブの有効化

実装のチェックリスト
次のタスクを実行して、Sales Planningを設定します。
1. Sales Planningアプリケーションを作成します。アプリケーションの作成を参照してくだ
さい。

2. アプリケーションが複数通貨の場合は、ディメンション・エディタを使用して各レポート
通貨のディメンション・メンバーを追加します。簡易ディメンション・エディタでのディ
メンションの編集についてを参照してください。「為替レート」フォームを使用して、主要
通貨と各レポート通貨の間の為替レートを定義します。

3. 目標プランニングを使用している場合、目標プランニングを有効化および構成し、メタデ
ータをインポートします。
• 目標プランニング機能の有効化
• 目標プランニングの構成

4. 詳細売上予測を使用している場合、詳細売上予測を有効化および構成してメタデータをイ
ンポートします。

ノート:

詳細売上予測と目標プランニングの両方を使用する場合、目標プランニングを最
初に有効化および構成します。

詳細売上予測と目標プランニングの統合を有効にする場合、詳細売上予測の「有効化」ペ
ージの「統合」セクションで、「目標プランニングのターゲット目標」を選択します。
• 詳細売上予測の有効化
• 詳細売上予測の構成
• 詳細売上予測のメタデータおよびデータのインポート

5. キー・アカウント・プランニングを使用している場合は、キー・アカウント・プランニン
グを有効にして構成し、メタデータをインポートします。
キー・アカウント・プランニングと目標プランニング間の統合を有効にする場合は、最初
に目標プランニングを有効にします。続けて、キー・アカウント・プランニングを有効に
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するときに、キー・アカウント・プランニングの「有効化」ページの「統合先」セクショ
ンで、「ターゲットの目標」を選択します。
• キー・アカウント・プランニングの有効化
• キー・アカウント・プランニングの構成
• キー・アカウント・プランニングのメタデータとデータのインポート

6. 構成の後では、構成の変更やメタデータのインポートを行うときに必ずデータベースをリ
フレッシュします:

「アプリケーション」 、「構成」 の順にクリックします。その後、「アクション」
メニューから「データベースのリフレッシュ」を選択し、「作成」、「データベースのリフレ
ッシュ」の順に選択します。

7. 前年の受注や収益を含めたデータをインポートします。データのインポートを参照してく
ださい。
Oracle Engagement Cloudからメタデータまたはデータをインポートするには、Oracle
Engagement Cloudとの統合を参照してください。

8. データを処理するルールを実行します。ホームページから「ルール」 をクリックし、
ルールを起動して、必要なオプションを指定してから「起動」をクリックします。データ
をインポートするたびにこれらのルールを実行します。
• 目標プランニング—「実績の処理」ルール。データのある履歴年を入力し、データを
ロードするシナリオおよびバージョンを選択します。目標プランニング・ルールの詳
細は、目標プランニングのルールを参照してください。

• 詳細売上予測—「実績の準備」および「予測の準備」ルール。詳細売上予測ルールの
詳細は、詳細売上予測ルールを参照してください。

• キー・アカウント・プランニング—ベースライン・プランのシード。履歴データをロ
ードした後で基本プランに事前移入するための方法として、新規プランニング・プロ
セスの開始時にこのルールを実行します。キー・アカウント・プランニングのルール
の詳細は、キー・アカウント・プランニングのルールを参照してください。

ヒント:

• 目標プランニングのルールのみを表示するには、「フィルタ」の横の「すべて
のキューブ」をクリックし、「キューブ」リストで「OEP_QTP」を選択しま
す。

• 詳細売上予測ルールのみを表示するには、「フィルタ」の横の「すべてのキュ
ーブ」をクリックし、「キューブ」リストで「OEP_GSP」を選択します。

• キー・アカウント・プランニングのルールのみを表示するには、「フィルタ」
の横の「すべてのキューブ」をクリックし、「キューブ」リストで「OEP_KAP」
または「OEP_KREP」を選択します。

9. キー・アカウント・プランニングの場合は、データ・マップを実行して、レポート・キュ
ーブにデータをプッシュします。ホームページから、「アプリケーション」をクリックし、
「データ交換」をクリックして、「データ・マップ」タブをクリックします。キー・アカウ
ントからレポートの隣にある「アクション」メニューから、「データのプッシュ」をクリッ
クします。
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10. 目標プランニングの代替変数を設定します。目標プランニングの代替変数の設定を参照し
てください。

11. 必要なユーザー変数を設定します。ユーザー変数の設定を参照してください。
12. 詳細売上予測およびキー・アカウント・プランニングの場合は、プレディクションのアプ
リケーション設定により、実績値がどこで見つかるかを示します。指定可能なアプリケー
ションおよびシステム設定を参照してください

13. 必要なユーザーおよびグループ・アカウントを作成し、権限を付与します。Oracle
Enterprise Performance Management Cloud管理者スタート・ガイドを参照してください。

14. プランナがアプリケーションを使用できるようにします。ホームページで「アプリケーシ
ョン」 をクリックし、「設定」 をクリックします。「システム設定」で、「アプリ
ケーションを使用可能にする対象」を「すべてのユーザー」に変更します。

15. 次の方法のいずれかを使用してフレームワークを構成および拡張します。
• ディメンションおよびメンバーを管理します。簡易ディメンション・エディタでのデ
ィメンションの編集についてを参照してください。

• ビジネスの要件に応じてナビゲーション・フローをカスタマイズします。たとえば、
組織における様々な役割に応じて様々なナビゲーション・フローを設定できます。カ
スタム・ナビゲーション・フローの設計を参照してください。

• 既存のフォーム、ダッシュボードまたはインフォレットを変更するか、新しく作成し
ます。フォームの管理、ダッシュボードの設計およびインフォレットの設計を参照し
てください。

• 自動プレディクトを使用して自動的に実行するようにプレディクションを設定しま
す。自動プレディクトを使用して自動的に実行するプレディクションの設定を参照し
てください。

• ボトムアップ・プランを承認するなど、組織でプランを承認するための承認ユニット
と移動パスを定義することで、承認プロセスを定義します。承認の管理を参照してく
ださい。

• 組織が目標プランニング・プロセスを完了できるように、タスク・リストを作成しま
す。タスク・リストの管理を参照してください。

• レポートを設計して操作します。参照:

– Oracle Enterprise Performance Management Cloud Financial Reporting Studioで
の設計

– Oracle Enterprise Performance Management Cloudレポートでの設計
• カスタム計算を実行するための Groovyルールを定義します。Groovyルールの設計の
詳細は、Oracle Enterprise Performance Management Cloud Calculation Managerでの
設計の Groovyビジネス・ルールの作成および Oracle Enterprise Performance
Management Cloud、Groovyルール Java APIリファレンスを参照してください。
Groovyオブジェクト・モデルを使用してカスタム計算を記述できます。計算の記述を
簡素化するために、従来の Essbase計算言語は Sales Planningで無効になりました。

ビデオ

目的 視聴するビデオ
アプリケーションの作成および目標プランニング
の有効化について学習します。  目標プランニング・アプリケーションの作

成および有効化
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目的 視聴するビデオ
目標プランニングの構成について学習します。

 目標プランニングの構成
アプリケーションの作成および詳細売上予測の有
効化について学習します。  Oracle Sales Planning Cloudでの詳細売上

予測の作成および有効化
アプリケーションの作成、詳細売上予測の有効化お
よび構成についてさらに学習します。  Oracle Sales Planning Cloudでの詳細売上

予測の構成
Sales Planningでのキー・アカウント・プランニン
グの構成方法について学習します。このチュート
リアルでは、Sales Planningアプリケーションの作
成、目標プランニングの有効化、キー・アカウン
ト・プランニングの構成、および期間の粒度の設定
について学習します。キー・アカウント・プランニ
ングでは、Sales Planningの機能が拡張され、予
測、what-ifシナリオおよび希望の結果に基づいて、
キー・アカウントおよび製品に対して、ベースライ
ン売上および取引プロモーションをモデル化およ
び計画できます。

 Oracle Sales Planning Cloudでのキー・ア
カウント・プランニングの構成

Sales Planningで「キー・アカウント・プランニン
グ」を構成した後に完了する必要があるタスクにつ
いて学習します。このチュートリアルでは、「目標
プランニング」代替変数への値の設定、メタデータ
の追加またはインポート、履歴データのインポー
ト、ユーザー変数への値の割当、「実績の処理」お
よび「ベースライン・プランのシード」のルールの
実行、およびレポート・キューブにデータをプッシ
ュするためのデータ・マップの実行の方法を確認し
ます。

 Oracle Sales Planning Cloudでのキー・ア
カウント・プランニングのための構成後タスクの実
行

ユーザーとグループの設定について学習します。
 Oracle Sales Planning Cloudのユーザーと

グループの設定
役割と権限の設定について学習します。

 Oracle Sales Planning Cloudでの役割と権
限の設定

ERP Cloud Financialsなどの他のシステムにアー
ティファクトを埋め込めるように、Sales Planning
から URLをエクスポートする方法について学習し
ます。直接リンクを使用して、ほとんどのビジネ
ス・プロセス・アーティファクトを他のソース・シ
ステム・ページと一緒に表示し、機能的に調整され
たフォーム、グリッド、レポートおよびダッシュボ
ードでプロセスを拡張し、シームレスなシステム間
ナビゲーションを実現します。

 概要: 直接リンクを使用したコンテンツの
埋込み

チュートリアル
チュートリアルには、トピックの学習に役立つ一連のビデオやドキュメントを使用した手順が
用意されています。

目的 方法の学習
Sales Planningで目標プランニングを有効化およ
び構成する方法について確認します。変数の設定、
実績データと予測データの準備、および構成の検証
を行う方法を学習します。

 Oracle Sales Planning Cloudでの目標プ
ランニングの作成および構成 - チュートリアル
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目的 方法の学習
Sales Planningで詳細売上予測を有効化および構
成する方法について確認します。変数の設定、実績
データと予測データの準備、および構成の検証を行
う方法を学習します。

 Oracle Sales Planning Cloudでの詳細売
上予測の作成および構成 - チュートリアル

Sales Planningでのアクセス制御のセキュリティ
の管理方法とアクセス権限の設定方法を学習しま
す。  Sales Planningのセキュリティの設定 -

チュートリアル
Sales Planningでのファイルベースのデータ統合
を定義および実行する方法について確認します。  データ統合を使用した Sales Planningへ

のデータのロード - チュートリアル
Sales Planningでナビゲーション・フローをカスタ
マイズする方法について確認します。インタフェ
ースでクラスタおよびカードを変更し、様々な役
割、つまりグループでビジネス・プロセスを操作す
る方法の制御について学習します。

 Sales Planningのナビゲーション・フロ
ーの設計

プランナがデータを収集し、レビュー、分析および
レポートを実行できるようにするフォームの作成
方法を確認します。フォーム・コンポーネント、ア
クセス権限およびベスト・プラクティス設計の検討
事項についてさらに学習します。

 Sales Planningのフォームの設計

アプリケーションの作成
開始するには、Sales Planningアプリケーションを作成します。
1. ランディング・ページで「Planning」の選択をクリックし、Planningアプリケーションの
作成に使用可能なオプションを表示します。「新規アプリケーションを作成」の「開始」を
クリックします。アプリケーション名および説明を入力し、「アプリケーション・タイプ」
の「Sales Planning」を選択し、「次」をクリックします。

従来の Oracle Sales Planning Cloud SKUを使用している場合、ログインして、「販売」で
「開始」を選択します。アプリケーション名と説明を入力し、「次」をクリックします。
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2. 次の情報を指定します。
• 開始年と終了年—アプリケーションに含める年。プランニングと分析に必要な履歴実
績を含む年を指定してください。たとえば、アプリケーションを 2019年に開始する場
合、開始年として 2018を選択すると、年ごとの成長率を使用したターゲットの設定や
レポートのために最新の実績を使用できます。

• 会計年の最初の月—会計年が開始する月
• 週次配分—月の会計週数に基づいて月次配分パターンを設定します。
この選択によって、サマリー期間のデータを基本期間内にどう分布させるかが判別さ
れます。ユーザーが、四半期などのサマリー期間に、データを入力する際、サマリー
期間内の基本期間に値が分散されます。
「均等」以外の週次配分パターンを選択した場合、アプリケーションは、四半期の値を
それらが 13週に分割されているかのように処理し、選択したパターンに従って週を分
散します。たとえば、5-4-4を選択すると、四半期の最初の月は 5週、最後の 2か月は
4週あることになります。

• タスク・フロー・タイプ—アプリケーションの「タスク・フロー・タイプ」を選択し
ます:

– タスク・リスト—タスク・リストは、タスク、手順および終了日を一覧表示するこ
とで、ユーザーにプランニング・プロセスの手順を示す従来の機能です。
タスク・リストの詳細は、Planningの管理のタスク・リストの管理を参照してくだ
さい。

– EPM Task Manager—これは、新しいアプリケーションに対するデフォルト・オプ
ションです。EPM Task Managerは、すべてのタスクを集中モニタリングし、アプ
リケーションの実行を記録するための目に見える自動化された繰返し可能なシス
テムを提供します。
EPM Task Managerの詳細は、Planningの管理のタスク・マネージャを使用したタ
スクの管理を参照してください。

ノート:

既存のタスク・リストから EPM Task Managerへの移行はありません。従来
のタスク・リストを引き続き使用する場合は、アプリケーションの作成時に
「タスク・リスト」オプションを選択します。

• 主要通貨—複数通貨アプリケーションでは、これがデフォルトのレポート通貨で、為
替レートのロード対象の通貨です。

• 複数通貨 - 通貨ディメンションによって複数通貨がサポートされ、様々な通貨単位のレ
ポートが可能になります。

• レポート・キューブの名前 - Sales Planningから SALESREPという名前のレポート・
キューブが提供されます。レポート要件に対するキューブのディメンションを構成で
きます。

3. 「次」をクリックして選択内容を確認し、「作成」をクリックします。
4. 「構成」をクリックして、アプリケーションを有効化および構成します。参照:

• 目標プランニングの構成
• 詳細売上予測の構成
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• キー・アカウント・プランニングの構成
ビデオ

目的 視聴するビデオ
目標プランニングのアプリケーションの作成につ
いて学習します。  目標プランニング・アプリケーションの作

成および有効化
詳細売上予測のアプリケーションの作成について
学習します。  Oracle Sales Planning Cloudでの詳細売上

予測の作成および有効化

Sales Planningアプリケーションについて
Sales Planningアプリケーションを作成する際には、次のキューブが作成されます:

• SalesRep - レポート・キューブ(ASO)

• 目標プランニングを有効にしている場合: OEP_QTP - データ入力のプランニング入力キュ
ーブ(BSO)

• 詳細売上予測を有効にしている場合:

– OEP_GSP -データ入力のプランニング入力キューブ(BSO)。リーフ・レベルのすべて
のプランニングはこのキューブで実行されます。

– OEP_GREP - レポート・キューブ(ASO)。この即時利用可能なレポート・キューブに
より、即時の集約およびレポート作成ができます。フォームのデータを保存すると、
迅速な集約のために、データが OEP_GSPから OEP_GREPへとプッシュされます。

• キー・アカウント・プランニングを有効にした場合:

– OEP_KAP -データ入力のプランニング入力キューブ(BSO)

– OEP_KREP -レポート・キューブ(ASO)

Essbaseハイブリッド・ブロック・ストレージ・オプ
ション(BSO)キューブの有効化

ハイブリッド BSOキューブでは、BSO機能に加えて、いくつかの集約ストレージ・オプショ
ン(ASO)機能がサポートされます。ハイブリッド・キューブには、データベースとアプリケー
ション・サイズの縮小、キューブのリフレッシュ・パフォーマンスの向上、データのインポー
トとエクスポートの高速化、ビジネス・ルールのパフォーマンスの向上、ビジネス・プロセス
の日次メンテナンスの高速化など、多くのメリットがあります。
リリース 21.04以降、Sales Planningでは Essbaseハイブリッド・ブロック・ストレージ・オ
プション(BSO)キューブがサポートされます。ユーザーが作成するすべての新規アプリケーシ
ョンは、自動的にハイブリッド・モードが有効になった状態で作成されます。
リリース 21.04より前に作成したアプリケーション、またはリリース 21.04より前にプロビジ
ョニングされたリリースを使用して作成した新規アプリケーションでは、Essbaseハイブリッ
ド・ブロック・ストレージ・オプション(BSO)キューブをサポートするためのハイブリッド・
モードがまだ有効になっていない場合、ユーザーが有効にできます。
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Note:

キー・アカウント・プランニングでは、ハイブリッド・モードが有効になっている必
要があります。

前提条件: 目標プランニングで、「動的計算」に設定されているすべての疎ディメンションの親
の設定を「保管」に変更します。
既存のアプリケーションのハイブリッド・キューブを有効化するには:

1. ホーム・ページで、「アプリケーション」、「概要」の順に選択します。
2. 「アクション」から、「ハイブリッド・モードの有効化」を選択します。
ハイブリッド・モードのノート:

• 目標プランニングで疎ディメンションの親が「動的計算」に設定されている場合、ハイブ
リッドを有効にすると検証エラー・メッセージが表示されます。

• ハイブリッド・モードを有効にした後は、目標プランニングで疎ディメンションの親を「動
的計算」にできません。

詳細は、Oracle Enterprise Performance Management Cloud管理者スタート・ガイドの EPM
Cloudの Essbaseについてを参照してください。

Note:

Sales Planningではハイブリッド・キューブがサポートされるため、ハイブリッド・
モードが有効な場合、自動プレディクトを使用して自動的に実行されるようにプレデ
ィクションを設定できます。詳細は、自動プレディクトを使用して自動的に実行する
プレディクションの設定を参照してください。
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4
目標プランニングの構成

次も参照:

• 目標プランニング機能の有効化
プランニングを開始する前に、目標プランニングの機能を有効化する必要があります。

• 目標プランニングの構成
目標プランニング機能を有効化してメタデータをインポートした後で、次のステップを実
行して、追加のメジャーを追加またはインポートし、機能を構成します。

• 構成後のタスク
目標プランニングを構成したら、次のタスクを実行します。

• 目標プランニングのルール
目標プランニングで値を計算するために使用するルールを確認します。

目標プランニング機能の有効化
プランニングを開始する前に、目標プランニングの機能を有効化する必要があります。
選択内容に基づいて、ディメンション、フォームおよびメジャーが作成されます。

ノート:

• 初めて機能を有効化するときに、すべてのオプションおよびカスタム・ディメン
ションを定義します。これにより目標プランニング・ビジネス・モデルが作成さ
れます。追加ディメンションは後で追加できないので、ビジネスに必要なディメ
ンションは慎重に検討してください。後でディメンション・エディタを使用して
レポート(属性)ディメンションを追加できます。

• 機能を後から無効化することはできません。

1. ホームページで「アプリケーション」 をクリックし、「構成」 をクリックします。
2. 「構成」リストから、「目標プランニング」を選択します。
3. 「構成」ページで、「機能を使用可能にする」をクリックします。
4. 有効化する機能を選択してから、「有効化」をクリックします。
機能は後で追加して有効化できるため、プランナが現在必要とする機能のみを有効化する
ことをお薦めします。
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表 4-1 目標プランニング機能の有効化

有効化 説明
プランニング・モデル テリトリまたはリソース別に目標プランニングを

有効化して、カスタム・ディメンションを追加しま
す。
目標プランニング用の階層のタイプを選択します。
テリトリ別またはリソース別にプランニングでき
ます。テリトリまたはリソースの各階層の最下位
レベルは、通常は営業担当者にマップされますが、
テリトリまたはリソースは販売組織階層に基づい
て作成できます。
必要に応じて、次の一般に使用される追加のディメ
ンションを有効化します。
• アカウント(顧客)
• 製品(大まかな製品ファミリ)
• 地理(テリトリの属性として構成されるレポー
ト・ディメンション)

これらのコア・カスタム・ディメンションには、事
前定義済の機能およびアーティファクトが関連付
けられています。
初めて目標プランニングを有効化するときに、カス
タム・ディメンションを追加する必要があります。
「マップ/名前変更」ディメンションで、追加のカス
タム・ディメンションを追加できます。

単位 「金額」(通貨など)別にプランニングするのか、「単
位」(数量など)別にプランニングするのかを選択し
ます。

主要な機能 ターゲット目標を設定、分析および最適化するため
の追加機能を有効にします。
• オーバーレイ・ターゲット - スペシャリスト・
チームの目標プランニングを実行する場合に
使用します。このようなチームには多くの場
合、達成が必要な別のターゲット目標がありま
す。

• 季節性 - デフォルトでは、目標ターゲットは過
去のトレンドまたはデータに基づいて分散さ
れます。季節性は、ビジネスの季節性に従って
年間の割当て合計を月ごとに調整する場合に
使用します。

• パディング - ターゲットを設定した後、ターゲ
ットをパーセンテージ単位で増減させ、グロー
バルな調整を行う場合はパディングを使用し
ます。

• What Ifシナリオ - ワースト・ケース、ベスト・
ケースおよび控えめなシナリオを評価する場
合に使用します。
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表 4-1 (続き) 目標プランニング機能の有効化

有効化 説明
プランニング・メソドロジ 有効にする目標プランニングのタイプを選択しま

す。
• トップ・ダウン - 階層の最上位レベルから下位
の各レベルへ、ディメンション階層全体でター
ゲット目標を割り当てます。この方法は、集中
型のターゲット設定を行う場合に使用します。

• ウォーターフォール - 階層の最上位レベルか
らディメンション階層の下位の各レベルへと
順にターゲット目標を割り当てます。階層の
各レベルで、ターゲット目標を次の下位レベル
にプッシュする前に確認し、調整を行います。
この方法は、地域や部門の営業リーダーの意見
を取り入れた分散型のターゲット設定を行う
場合に使用します。

• ボトム・アップ - トップダウン・プランニング
に加えて実行する協調的手法です。トップダ
ウンの割当てが完了したら、最下位レベルから
始めて階層の各レベルでターゲット目標を確
認し、目標に対するコミットメントを入力し
て、それを階層の次の上位レベルにプッシュし
ます。

プレディクティブ・プランニング 過去の収益に基づいて将来のターゲット目標値を
プレディクトする機能を有効にします。
テリトリ別または製品別の履歴収益データがある
場合、そのデータに対して統計分析を実行し、将来
の結果をプレディクトできます。

ディメンションのマップ/名前変更 • アプリケーションにカスタム・ディメンション
を追加します。最大 3個の追加カスタム・ディ
メンションを有効にできます。デフォルト名
は「Auxiliary 1」、「Auxiliary 2」および
「Auxiliary 3」ですが、必要に応じて「販売チ
ャネル」など、ビジネスの要件に必要な任意の
名前に変更できます。

• カスタム・ディメンションを既存のディメンシ
ョンにマップします。

• 基本ディメンションの名前を変更します。
最初に機能を有効にする際に、カスタム・ディメン
ションのマップ、名前変更、および有効化を行う必
要があります。
メジャーやテリトリまたはリソースのディメンシ
ョン名は変更できません。

ディメンション、フォーム、メジャーなど、目標プランニングのアーティファクトが移入され
ます。
ビデオ

目的 視聴するビデオ
目標プランニングの機能の有効化について学習し
ます。  目標プランニング・アプリケーションの作

成および有効化
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チュートリアル
チュートリアルには、トピックの学習に役立つ一連のビデオやドキュメントを使用した手順が
用意されています。

目的 方法の学習
Sales Planningで目標プランニングを有効化およ
び構成する方法について確認します。変数の設定、
実績データと予測データの準備、および構成の検証
を行う方法を学習します。

 Oracle Sales Planning Cloudでの目標プ
ランニングの作成および構成 - チュートリアル

目標プランニングの構成
目標プランニング機能を有効化してメタデータをインポートした後で、次のステップを実行し
て、追加のメジャーを追加またはインポートし、機能を構成します。

1. ホームページで「アプリケーション」 をクリックし、「構成」 をクリックします。
2. 「構成」リストから、「目標プランニング」を選択します。
3. メタデータのインポート、目標プランニングの構成、および追加メジャーの追加またはイ
ンポートに必須のタスクをすべて実行します。ビジネスで必要なオプションのタスクを実
行します。

4. 構成した後、および構成の変更やメタデータのインポートを行ったときは常に、データベ
ースをリフレッシュします。「構成」ページで、「アクション」メニューから「データベー
スのリフレッシュ」を選択します。「作成」をクリックしてから「データベースのリフレッ
シュ」をクリックします。

5. ビジネスデータをインポートして、アプリケーションの値を移入してから、「実績の処理」
ルールを実行します。データのインポートを参照してください。

表 4-2 目標プランニングの構成

構成 説明
アカウント、製品、地理 ビジネス・アカウントまたは顧客、製品、または地

理を表すディメンション・メンバー(マスター・デ
ータ)および階層をインポートします。
アカウント・ディメンションには、フラット構造で
はなく、論理親メンバーを持つ階層を作成します。

<カスタム・ディメンション> <customName>ディメンションに移入するディメ
ンション・メンバー(マスター・データ)および階層
をインポートします。有効な<customName>ディ
メンションがある場合に使用します。

テリトリ ビジネスの販売テリトリを表すディメンション・メ
ンバー(マスター・データ)および階層をインポート
します。

リソース ビジネスのリソースを表すディメンション・メンバ
ー(マスター・データ)および階層をインポートしま
す。Oracle Engagement Cloudインセンティブ報
酬と統合する場合、リソース・ディメンション・メ
ンバーには数値 IDを使用します。
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表 4-2 (続き) 目標プランニングの構成

構成 説明
割り当てられたターゲット目標のオーバーライド
を許可

トップダウン・プランニングにおいて、ユーザーが
割り当てられたターゲット合計をオーバーライド
することを許可するかどうかを指定します。
「はい」を選択した場合、ユーザーは割り当てられ
た目標金額を合計が上回る、または下回るように値
を調整できます。「いいえ」を選択した場合、ユー
ザーは、割り当てられた目標金額を合計が上回る、
または下回るように値を調整できません。
このタスクは、ユーザー変数を設定した後に実行す
る必要があります。ユーザー変数の設定を参照し
てください。

季節性 有効な季節性がある場合にこのオプションを使用
します。
ビジネスにおける季節性を示すデフォルト・パーセ
ンテージを各月に指定します。これらの値は、後か
らテリトリまたはリソース・レベルで調整できま
す。
このタスクは、ユーザー変数を設定した後に実行す
る必要があります。ユーザー変数の設定を参照し
てください。

ボトム・アップ目標メジャー 追加のボトム・アップ目標メジャーを追加またはイ
ンポートします。ビジネス・プロセスによって必要
な場合には、カスタム・メジャーに関連するロジッ
クまたは計算を追加する必要があります。
カスタム・メジャーの追加を参照してください。

オーバーレイ目標メジャー 追加のオーバーレイ目標メジャーを追加またはイ
ンポートします。ビジネス・プロセスによって必要
な場合には、カスタム・メジャーに関連するロジッ
クまたは計算を追加する必要があります。
カスタム・メジャーの追加を参照してください。

目標メジャー すべてのタイプの目標プランニングに適用される
追加の目標メジャーを追加またはインポートしま
す。ビジネス・プロセスによって必要な場合には、
カスタム・メジャーに関連するロジックまたは計算
を追加する必要があります。
カスタム・メジャーの追加を参照してください。

トップ・ダウン目標メジャー 追加のトップダウン目標メジャーを追加またはイ
ンポートします。ビジネス・プロセスによって必要
な場合には、カスタム・メジャーに関連するロジッ
クまたは計算を追加する必要があります。
カスタム・メジャーの追加を参照してください。
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ノート:

メタデータをインポートするには、「構成」を使用することをお薦めします(メタデー
タが指定されたルールとフォームで動作するように正しくロードされるため)。ディ
メンション・エディタを使用してメタデータをロードする場合、ディメンションのプ
ライマリ階層は、そのディメンションの「すべて」メンバーの下に配置する必要があ
ります。代替階層を「ルート」メンバーの下に追加することもできますが、このメン
バーは親すなわちロールアップ・タイプ・メンバーであることが必要です。ディメン
ションのルート・メンバーに対してロールアップ/集計を行うように、親またはメンバ
ーを設定しないでください。ルート・メンバーはフォーム、ダッシュボードまたはレ
ポートに表示できないためです。

ビデオ

目的 視聴するビデオ
目標プランニングの構成について学習します。

 目標プランニングの構成

チュートリアル
チュートリアルには、トピックの学習に役立つ一連のビデオやドキュメントを使用した手順が
用意されています。

目的 方法の学習
Sales Planningで目標プランニングを有効化およ
び構成する方法について確認します。変数の設定、
実績データと予測データの準備、および構成の検証
を行う方法を学習します。

 Oracle Sales Planning Cloudでの目標プ
ランニングの作成および構成 - チュートリアル

カスタム・メジャーの追加
追加する必要があるカスタム・メジャーの数に応じて、次のタスクのうち 1つを実行します。
• 少数 - 「構成」ページで直接追加します。
• 多数—次によってインポートします:

– 既存のセットをエクスポートします。
– エクスポートされたスプレッドシートを変更して、カスタム・メジャーのための行や
データを追加します。

– スプレッドシートをインポートします。
このエクスポートとインポートのプロセスにより、アプリケーションの設計とメンテナンスに
かかる時間が短縮されます。要件が変更されたときは、このプロセスを必要に応じて何回でも
繰り返すことができます。
メジャーを追加するには:

1. 構成タスクを選択します。
2. 次のタスクを実行します:
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• メジャーを追加するには、「アクション」メニューから「追加」を選択して、新しい行
に詳細を入力します。

• 一連のメジャーの変更または多数のメジャーの新規追加を行うには、事前定義済メジ
ャーのセットをエクスポートして(「アクション」メニューの「エクスポート」を選択)、
エクスポート・ファイルを Excelで変更します。事前定義済メジャーの編集や、メジャ
ーのコピー作成と変更を行って、新しいメジャーを作成したり、新しいメジャーを追
加できます。その後、変更したファイルをインポートします(「アクション」メニューか
ら「インポート」を選択します)。

• すべてのメジャーをエクスポートまたはインポートするには、「バッチ・エクスポー
ト」または「バッチ・インポート」を使用します。

ノート:

• カスタム・メンバーについて一意のメンバー名と別名を指定して、提供されてい
るメンバーと競合しないようにします。

• メジャーを削除する必要がある場合は、グループ内の他のメジャーの式を調べて、
削除しようとするメジャーを参照するものがあるかどうか確認します。参照して
いる場合は、削除に対応するようにロジックを更新します。

• 提供されたメジャーは編集または削除できません。

チュートリアル
チュートリアルには、トピックの学習に役立つ一連のビデオやドキュメントを使用した手順が
用意されています。

目的 方法の学習
メジャーを追加して組織のプランニング・プロセス
を拡張する方法を確認します。ディメンション階
層にカスタム・メジャーを追加し、それらをダッシ
ュボードに含める方法について学習します。

 Sales Planningへのメジャーの追加

構成後のタスク
目標プランニングを構成したら、次のタスクを実行します。
• 構成の後やメタデータをインポートした後でキューブをリフレッシュします。
• 前年の受注/収益を含めたデータをインポートしてから、目標プランニングの「実績の処
理」ルールを実行します。データのインポートを参照してください。

• 代替変数を設定します。目標プランニングの代替変数の設定を参照してください。
• ユーザー変数を設定します。ユーザー変数の設定を参照してください。

目標プランニングの代替変数の設定
ターゲットを設定している現在のプランニング年とその直前のプランニング年の、目標プラン
ニングの代替変数を設定します。
このステップは目標プランニングにのみ適用されます。
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1. ホームページで「ツール」 、「変数」 の順にクリックし、「代替変数」タブ
をクリックします。

2. 「OEP_CurYr」と「OEP_PriorYr」のメンバーを選択します。必要に応じて、デフォルト
値以外を使用する場合に他の代替変数を設定します。

ユーザー変数の設定
各プランナは、このトピックで説明するユーザー変数を設定する必要があります。
ユーザー変数によって、フォームとダッシュボードのコンテキストが定義されます。

1. ホームページで、「ツール」 をクリックし、「ユーザー・プリファレンス」

をクリックします。
「ユーザー変数」タブには、ディメンションごとに管理者が設定したユーザー変数がリスト
され、「メンバー」には現在選択されている各変数のメンバーがリストされます。

2. 目標プランニングを有効にした場合、次のユーザー変数のメンバーを選択します。
• アカウント - 自分のアカウントを選択します。
• オーバーレイ・テリトリ - 通常はオーバーレイ・テリトリに使用します。
• 製品 - 製品を選択します。
• 営業担当者テリトリ - 通常はボトムアップ・プランニングで使用する営業担当者に使用
します。

• シナリオ - シナリオを選択します。
• テリトリ - 通常は営業マネージャと営業 VPの主要なプロセスに使用します。

3. 詳細売上予測を有効にした場合、次のユーザー変数のメンバーを選択します。
• 通貨 - 入力通貨を選択します。
• 期間の粒度 - 予測、レポート、分析に適用される粒度を選択します。週次レベルで予測
するには「週次プラン」を選択します。月次レベルで予測するには「年合計」を選択
します。

• 予測シナリオ - 「予測」または「ローリング予測」のいずれかを、どちらの機能が有効
化されているか、およびどのように予測するかに基づいて選択します。

• レポート通貨 - レポート通貨を選択します。
• 予測バージョン - 詳細な予測を作成する場合は「作業中ボトム・アップ」を選択しま
す。

• 年 - 通常は現在の年を選択します。ほとんどのフォームでは OEP_CurYr (現在の年)
に設定されている代替変数が使用されますが、たとえば将来の年など、別の年を選択
することもできます。

• アカウント・セグメント - 詳細分析に使用するアカウント・セグメントを選択します。
• 製品ファミリ - 詳細製品分析に使用する製品を選択します。
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• 「テリトリ」または「リソース」 - フォーカスするテリトリまたはリソースを選択しま
す。

• ドライバ - 単位や平均販売価格などの分析するメジャー(またはメジャーのセットの親
メンバー)を、アプリケーションでの設定内容に基づいて選択します。製品ディメンシ
ョンが有効になっている場合、「OGS_Product Measure」を選択します。

4. キー・アカウント・プランニングを有効にした場合、次のユーザー変数のメンバーを選択
します。
• アカウント・セグメント—デフォルトにする顧客セグメントまたはキー・アカウント
を選択します。

• 期間の粒度—データを表示する期間を選択します。
• 製品ファミリ—プランニング対象のデフォルト製品グループを選択します。
• レポート通貨—プランニングで使用する通貨を選択します。
• テリトリ—プランニングのテリトリを選択します(たとえば、自分の地域や販売組織を
選択できます)。

• 年—デフォルトで表示する年を選択します。
• 通貨—プランニングで使用する通貨を選択します。
• 現在のプロモーション—表示するデフォルトのプロモーションを選択します。
• キー・アカウント・シナリオ—プランニングするプラン・シナリオまたは予測シナリ
オを選択します。

• キー・アカウント・バージョン—プランニングするバージョンを選択します。
5. 「保存」をクリックします。

目標プランニングのルール
目標プランニングで値を計算するために使用するルールを確認します。

ホームページから「ルール」 をクリックします。

ヒント:

目標プランニングのルールのみを表示するには、「フィルタ」の横の「すべてのキュ
ーブ」をクリックし、「キューブ」リストで「OEP_QTP」を選択します。
次のルールのうち多くはフォームに関連付けられています。「アクション」メニュー
から関連付けられるか、「保存時に実行」に設定されています。プランナはこれらの
ルールをプランニング・プロセスの一環として実行します。

表 4-3 目標プランニングのルール

ルール
アカウントの追加(ボトム・アップ)
製品の追加(ボトム・アップ)
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表 4-3 (続き) 目標プランニングのルール

ルール
集約の調整(ボトム・アップ)
季節性の適用
トップ・ダウン季節性の適用
ウォーターフォール季節性の適用
ボトム・アップ集約
アカウント別ボトム・アップ集約
ボトム・アップ割当
ボトム・アップ季節性
ボトム・アップWhat Ifシナリオのクリア
What Ifシナリオのクリア
ボトム・アップWhat Ifのコピー
データWhat Ifのコピー
What Ifシナリオのコピー
グローバル季節性
オーバーレイ季節性
プレディクティブ集約
実績の処理
目標集約
ボトム・アップWhat Ifシナリオのシード
What Ifシナリオのシード
オーバーレイ・ターゲットの設定
プレディクト値をターゲットとして設定
ターゲットの設定
製品別ターゲットの設定
トップ・ダウン調整
トップ・ダウン割当
トップ・ダウン・パディング
調整の検証
ディメンション別調整の検証
OQP_ValidateSeasonality
季節性の検証
ウォーターフォール調整
ウォーターフォール割当
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5
詳細売上予測の構成

次も参照:

• 詳細売上予測の有効化
ユーザーがプランニングを開始する前に、詳細売上予測機能を有効にする必要があります。

• 詳細売上予測の構成
詳細売上予測機能を有効にした後に次のステップを実行し、機能を構成します。

• 構成後のタスク
詳細売上予測を構成した後、次のタスクを実行します。

• 目標プランニングおよび詳細売上予測の統合
ターゲット目標値を目標プランニングから詳細売上予測にプッシュできます。

• 詳細売上予測ルール
詳細売上予測の値を計算するために使用するルールを確認します。

詳細売上予測の有効化
ユーザーがプランニングを開始する前に、詳細売上予測機能を有効にする必要があります。
選択内容に基づいて、ディメンション、フォームおよびメジャーが作成されます。

ノート:

• 目標プランニングも使用する場合、目標プランニングを最初に有効化および構成
します。

• 初めて機能を有効化するときに、すべてのオプションおよびカスタム・ディメン
ションを定義します。これにより、詳細売上予測ビジネス・モデルが作成されま
す。追加ディメンションは後で追加できないので、ビジネスに必要なディメンシ
ョンは慎重に検討してください。後でディメンション・エディタを使用してレポ
ート(属性)ディメンションを追加できます。

• 機能を後から無効化することはできません。

1. ホームページで「アプリケーション」 をクリックし、「構成」 をクリックします。
2. 「構成」リストから、「詳細売上予測」をクリックします。
3. 「構成」ページで、「機能を使用可能にする」をクリックします。
4. 有効化する機能を選択してから、「有効化」をクリックします。
機能は後で追加して有効化できるため、プランナが現在必要とする機能のみを有効化する
ことをお薦めします。
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表 5-1 詳細売上予測機能の有効化

有効化 説明
プランニング単位 テリトリまたはリソース別に売上予測プランニン

グを有効化して、カスタム・ディメンションを追加
します。
詳細売上予測の階層のタイプを選択します。テリ
トリ別またはリソース別にプランニングできます。
目標プランニングをすでに有効にした場合、プラン
ニング単位ディメンションが選択されています。
たとえば、目標プランニングで「テリトリ」別にプ
ランニングするように選択した場合、詳細売上予測
で「テリトリ」別のプランニングが自動的に選択さ
れます。
必要に応じて、次の一般に使用される追加のディメ
ンションを有効化します。これは目標プランニン
グのために選択されているディメンションとは異
なっていてもかまいません。
• アカウント(顧客)
• 製品(大まかな製品ファミリ)
• 地理(テリトリの属性ディメンション)
これらのコア・カスタム・ディメンションには、事
前定義済の機能およびアーティファクトが関連付
けられています。
最初に詳細売上予測を有効にする場合、カスタム・
ディメンションを追加する必要があります。
「ディメンションのマップ/名前変更」で、別のカス
タム・ディメンションを最大 3つ追加できます。

プランニング時間の粒度 選択した時間粒度でのプランニングを有効にしま
す。
月次レベルまたは週次レベルでプランニングでき
ます。デフォルトでは、月次プランニングが有効で
す。
週次および月次プランニングを選択する場合、週次
データを月次データにマッピングするオプション
も選択する必要があります。フォームは、選択した
粒度でプランニング・データを表示できるように設
計されています。週次と月次の両方を選択した場
合、月次または週次のどちらの形式でもデータを表
示できます。
また、ローリング予測範囲を週次、月次または四半
期ごとの粒度で活用することもできます。週次レ
ベル(13週、26週または 52週)、月次レベル(12か
月、18か月、24か月、30か月、36か月、48か月
または 60か月)あるいは四半期レベル(4四半期、6
四半期または 8四半期)で継続的にプランニングで
きます。ローリング予測を有効にすると、ローリン
グ予測シナリオが作成されます。現在の期間を更
新すると、フォームが自動的に更新され、期間が追
加または削除され、更新されたローリング予測範囲
が反映されます。
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表 5-1 (続き) 詳細売上予測機能の有効化

有効化 説明
プレディクティブ・プランニング 過去の収益に基づいて将来の売上予測値をプレデ

ィクトする機能を有効にします。
テリトリ・レベルまたは詳細レベル(製品や顧客な
ど)の履歴収益データがある場合、そのデータに対
して統計分析を実行し、将来の結果をプレディクト
できます。

統合: 目標プランニングのターゲット目標 目標プランニングのターゲット目標データを統合
する機能を有効にします。
目標プランニングも有効にした場合、このオプショ
ンを有効にすると、データ・マップ目標プランニン
グ売上予測統合が作成されます。目標プランニン
グを確定する場合、詳細売上予測の売上予測の開始
ポイントとして使用する目標プランニングからテ
リトリまたはリソース別の最終ターゲット目標数
値をプッシュできます。
詳細は、目標プランニングおよび詳細売上予測の統
合を参照してください。

ディメンションのマップ/名前変更 • アプリケーションにカスタム・ディメンション
を追加します。最大 3個の追加カスタム・ディ
メンションを有効にできます。

• カスタム・ディメンションを既存のディメンシ
ョンにマップします。

• 基本ディメンションの名前を変更します。
最初に機能を有効にする際に、カスタム・ディメン
ションの有効化、マップ、および名前変更を行う必
要があります。
メジャーやテリトリまたはリソースのディメンシ
ョン名は変更できません。

ディメンション、フォーム、メジャーなど、詳細売上予測のアーティファクトが移入されます。
ビデオ

目的 視聴するビデオ
予測の有効化および異なる時間の粒度での予測の
構成について学習します。  Oracle Sales Planning Cloudでの異なる時

間の粒度での予測
詳細売上予測の有効化について学習します。

 Oracle Sales Planning Cloudでの詳細売上
予測の作成および有効化

チュートリアル
チュートリアルには、トピックの学習に役立つ一連のビデオやドキュメントを使用した手順が
用意されています。
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目的 方法の学習
Sales Planningで詳細売上予測を有効化および構
成する方法について確認します。変数の設定、実績
データと予測データの準備、および構成の検証を行
う方法を学習します。

 Oracle Sales Planning Cloudでの詳細売
上予測の作成および構成 - チュートリアル

詳細売上予測の構成
詳細売上予測機能を有効にした後に次のステップを実行し、機能を構成します。

1. ホームページで「アプリケーション」 をクリックし、「構成」 をクリックします。
2. 「構成」リストから、詳細売上予測を選択します。
3. 期間構成をクリックし、選択を行います。

• プランの現在の会計年度、期間、週(週次プランニングが有効になっている場合)、およ
び開始年を選択します。

• ローリング予測を有効にした場合、ローリング予測のプランニング頻度および期間数
を選択します。ローリング予測範囲は、ローリング予測を有効にした場合、選択した
値に基づいて更新されます。

ビデオ

目的 視聴するビデオ
詳細売上予測の構成について学習します。

 Oracle Sales Planning Cloudでの詳細売上
予測の構成

予測の有効化および異なる時間の粒度での予測の
構成について学習します。  Oracle Sales Planning Cloudでの異なる時

間の粒度での予測

チュートリアル
チュートリアルには、トピックの学習に役立つ一連のビデオやドキュメントを使用した手順が
用意されています。

目的 方法の学習
Sales Planningで詳細売上予測を有効化および構
成する方法について確認します。変数の設定、実績
データと予測データの準備、および構成の検証を行
う方法を学習します。

 Oracle Sales Planning Cloudでの詳細売
上予測の作成および構成 - チュートリアル

構成後のタスク
詳細売上予測を構成した後、次のタスクを実行します。
1. メタデータをインポートします。詳細売上予測のメタデータおよびデータのインポートを
参照してください。

2. 構成の後やメタデータをインポートした後でキューブをリフレッシュします。

第 5章
詳細売上予測の構成

5-4

http://apexapps.oracle.com/pls/apex/f?p=44785:112:0::::P112_CONTENT_ID:29072
http://apexapps.oracle.com/pls/apex/f?p=44785:112:0::::P112_CONTENT_ID:29072
https://apexapps.oracle.com/pls/apex/f?p=44785:265:0:::265:P265_CONTENT_ID:27099
https://apexapps.oracle.com/pls/apex/f?p=44785:265:0:::265:P265_CONTENT_ID:27099
https://apexapps.oracle.com/pls/apex/f?p=44785:265:0:::265:P265_CONTENT_ID:27772
https://apexapps.oracle.com/pls/apex/f?p=44785:265:0:::265:P265_CONTENT_ID:27772
http://apexapps.oracle.com/pls/apex/f?p=44785:112:0::::P112_CONTENT_ID:29072
http://apexapps.oracle.com/pls/apex/f?p=44785:112:0::::P112_CONTENT_ID:29072


3. 履歴収益データを含むデータをインポートしてから、詳細売上予測の「実績の準備」ルー
ルを実行します。詳細売上予測のメタデータおよびデータのインポートを参照してくださ
い。

4. ユーザー変数を設定します。ユーザー変数の設定を参照してください。
5. プレディクションのアプリケーション設定を設定して実績値がどこで見つかるかを示しま
す。指定可能なアプリケーションおよびシステム設定を参照してください。

6. 報酬仮定を入力します。報酬仮定の準備を参照してください。
7. 詳細売上予測ルールを実行します。詳細売上予測ルールを参照してください。
プランニングの準備として、次のルールは必ず実行する必要があります。
• 実績の準備
• 予測の準備
• RptTotalsを GSPへ(プレディクティブ・プランニングが有効になっている場合)

詳細売上予測のメタデータおよびデータのインポート
1. ディメンション・エディタを使用して有効な各ディメンションにメタデータを追加または
インポートします。ホーム・ページで「アプリケーション」をクリックし、「概要」をクリ
ックします。「ディメンション」タブをクリックし、「キューブ」リストから、OEP_GSP
を選択します。
メタデータのインポートを参照してください。

ノート:

ディメンション・エディタを使用してメタデータをロードする場合、ディメンシ
ョンのプライマリ階層は、そのディメンションの「すべて」lメンバーの下に配
置する必要があります。代替階層を「ルート」メンバーの下に追加することもで
きますが、このメンバーは親すなわちロールアップ・タイプ・メンバーであるこ
とが必要です。ディメンションのルート・メンバーに対してロール・アップおよ
び集計を行うように、親またはメンバーを設定しないでください。ルート・メン
バーはフォーム、ダッシュボードまたはレポートに表示できないためです。

ノート:

メタデータをインポートする際には、OEP_GSPおよび OEP_GREPの両方にメ
タデータが設定されていることを確認してください。プランニング・キューブ
(BSO)およびレポート・キューブ(ASO)の両方が有効になっている必要がありま
す。これは、レポート・キューブで予測メジャーの集約が発生するためです。

2. 構成した後、および構成の変更やメタデータのインポートを行ったときは常に、データベ
ースをリフレッシュします。「構成」ページで、「アクション」メニューから「データベー
スのリフレッシュ」を選択します。「作成」をクリックしてから「データベースのリフレッ
シュ」をクリックします。

3. ビジネスデータをインポートして、アプリケーションの値を移入してから、「実績の準備」
ルールを実行します。Sales Planningには詳細売上予測データをロードするためのテンプ
レートが含まれています。詳細売上予測データのインポートを参照してください。
データのインポートに関する一般情報は、データのインポートを参照してください。

第 5章
構成後のタスク

5-5



報酬仮定の準備
売上予測の一環として報酬を分析できます。
報酬を分析してコミッション報酬をダッシュボードに表示するには、様々なシナリオの報酬仮
定を入力します。

1. ホームページで「データ」 をクリックし、「売上予測」、プラン・シートの順にナビゲ
ートして「報酬の割合の入力」を開きます。

2. 各シナリオについてコミッションのパーセンテージを入力し、「保存」をクリックします。
販売アナリストは「概要」および「予測サマリー」ダッシュボードでコミッション報酬を表示
できます。

ユーザー変数の設定
各プランナは、このトピックで説明するユーザー変数を設定する必要があります。
ユーザー変数によって、フォームとダッシュボードのコンテキストが定義されます。

1. ホームページで、「ツール」 をクリックし、「ユーザー・プリファレンス」

をクリックします。
「ユーザー変数」タブには、ディメンションごとに管理者が設定したユーザー変数がリスト
され、「メンバー」には現在選択されている各変数のメンバーがリストされます。

2. 目標プランニングを有効にした場合、次のユーザー変数のメンバーを選択します。
• アカウント - 自分のアカウントを選択します。
• オーバーレイ・テリトリ - 通常はオーバーレイ・テリトリに使用します。
• 製品 - 製品を選択します。
• 営業担当者テリトリ - 通常はボトムアップ・プランニングで使用する営業担当者に使用
します。

• シナリオ - シナリオを選択します。
• テリトリ - 通常は営業マネージャと営業 VPの主要なプロセスに使用します。

3. 詳細売上予測を有効にした場合、次のユーザー変数のメンバーを選択します。
• 通貨 - 入力通貨を選択します。
• 期間の粒度 - 予測、レポート、分析に適用される粒度を選択します。週次レベルで予測
するには「週次プラン」を選択します。月次レベルで予測するには「年合計」を選択
します。

• 予測シナリオ - 「予測」または「ローリング予測」のいずれかを、どちらの機能が有効
化されているか、およびどのように予測するかに基づいて選択します。

• レポート通貨 - レポート通貨を選択します。
• 予測バージョン - 詳細な予測を作成する場合は「作業中ボトム・アップ」を選択しま
す。
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• 年 - 通常は現在の年を選択します。ほとんどのフォームでは OEP_CurYr (現在の年)
に設定されている代替変数が使用されますが、たとえば将来の年など、別の年を選択
することもできます。

• アカウント・セグメント - 詳細分析に使用するアカウント・セグメントを選択します。
• 製品ファミリ - 詳細製品分析に使用する製品を選択します。
• 「テリトリ」または「リソース」 - フォーカスするテリトリまたはリソースを選択しま
す。

• ドライバ - 単位や平均販売価格などの分析するメジャー(またはメジャーのセットの親
メンバー)を、アプリケーションでの設定内容に基づいて選択します。製品ディメンシ
ョンが有効になっている場合、「OGS_Product Measure」を選択します。

4. キー・アカウント・プランニングを有効にした場合、次のユーザー変数のメンバーを選択
します。
• アカウント・セグメント—デフォルトにする顧客セグメントまたはキー・アカウント
を選択します。

• 期間の粒度—データを表示する期間を選択します。
• 製品ファミリ—プランニング対象のデフォルト製品グループを選択します。
• レポート通貨—プランニングで使用する通貨を選択します。
• テリトリ—プランニングのテリトリを選択します(たとえば、自分の地域や販売組織を
選択できます)。

• 年—デフォルトで表示する年を選択します。
• 通貨—プランニングで使用する通貨を選択します。
• 現在のプロモーション—表示するデフォルトのプロモーションを選択します。
• キー・アカウント・シナリオ—プランニングするプラン・シナリオまたは予測シナリ
オを選択します。

• キー・アカウント・バージョン—プランニングするバージョンを選択します。
5. 「保存」をクリックします。

目標プランニングおよび詳細売上予測の統合
ターゲット目標値を目標プランニングから詳細売上予測にプッシュできます。
Sales Planningでは、接続済 Sales Planningのための目標プランニングと詳細売上予測の即時
利用可能な統合のためにデータ・マップを使用します。目標プランニング・プロセスが完了し
たら、売上予測の開始ポイントとして、詳細売上予測の予測ターゲットをシードするために目
標プランニングからターゲット目標をプッシュできます。
このセクションでは、統合のプロセス全体を説明します。
目標プランニングおよび詳細売上予測の統合を実装するには、次の全体プロセスを実行します。
1. 目標プランニングを有効化および構成します。
2. 詳細売上予測を有効化および構成します。「有効化」ページの「統合」セクションで、「目
標プランニングのターゲット目標」を選択する必要があります。
このオプションを使用して詳細売上予測を有効にすると、データ・マップ「目標プランニ
ング売上予測統合」が作成されます。データ・マップの詳細マッピングは、目標プランニ
ングおよび詳細売上予測のディメンション・メンバーの間で自動的に移入されます。
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目標プランニングの最終ターゲット目標値は、計画シナリオのパディング調整値とともに
(ある場合)、詳細売上予測の予測シナリオのターゲット予測値にマッピングされます。

3. 目標プランニングで、目標プランニング・プロセスを実行してターゲット目標を達成しま
す。

4. 目標プランが完了したら、管理者は事前定義済のデータ・マップを使用して目標プランニ
ングのターゲット目標をプッシュします。

a. ホームページで「アプリケーション」 、「データ交換」 、「データ・マップ」
の順にクリックします。

b. 「目標プランニング売上予測統合」の「アクション」メニューから「同期」を選択し
て、ソースとターゲットでディメンションとメンバーを同期します。

c. 「目標プランニング売上予測統合」の「アクション」メニューから「データのプッシ
ュ」を選択します。これによりターゲット目標値が目標プランニングから詳細売上予
測にプッシュされます。

5. 「ベース予測プッシュ」ルールを実行します。ホームページで「ルール」 をクリック
し、それから「ベース予測プッシュ」の横の「起動」をクリックします。更新されたバー
ジョンおよび年のみを選択します。

ターゲット目標は、階層のすべてのレベルにおける詳細売上予測の予測シナリオにおいて、ベ
ース予測ターゲットの開始点とみなされます。
ターゲット目標が更新されたときはいつでもこれらのデータ・マップを再実行してください。
ビデオ

目的 視聴するビデオ
目標プランニングと詳細売上予測の統合について
さらに学習します。  Oracle Sales Planning Cloudでの目標プラ

ンニングと詳細売上予測の統合

詳細売上予測ルール
詳細売上予測の値を計算するために使用するルールを確認します。
予測プランニングの準備として、次のルールは必ず実行する必要があります。
• 実績の準備
• 予測の準備
• RptTotalsを GSPへ(プレディクティブ・プランニングが有効になっている場合)

ホームページから「ルール」 をクリックします。
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ヒント:

詳細売上予測ルールのみを表示するには、「フィルタ」の横の「すべてのキューブ」
をクリックし、「キューブ」リストで OEP_OGSを選択します。
次のルールのうちいくつかはフォームに関連付けられています。「アクション」メニ
ューから関連付けられるか、「保存時に実行」に設定されています。プランナはこれ
らのルールをプランニング・プロセスの一環として実行します。

表 5-2 詳細売上予測ルール

ルール タイプ 説明
ベース予測プッシュ Groovyルール。フォームでのス

マート・プッシュです。
データ・フォームでレポート・キ
ューブへのプッシュを実行しま
す。

データ・プッシュの実行 ルール 特定のスライスのデータをレポー
ト・キューブにプッシュします。
シナリオ、年、およびバージョン
のランタイム・プロンプトに基づ
いてデータをプッシュします。

予測の準備 ルールセット 選択された期間の実績を予測シナ
リオにコピーし、データを選択し
た年およびバージョンのレポー
ト・キューブにプッシュします。
このルールセットには次が含まれ
ます:
• 予測の準備
• データ・プッシュの実行

フォームでの月次データの週次デ
ータへの変換

ルール フォームの月次データを週次デー
タに変換します。
このルールはフォームに関連付け
られている場合にのみ実行し、「ル
ール」カードからは実行しません。

月次データの週次データへの変換 ルール 月次データを週次データへと変換
します(バッチ変換)。
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表 5-2 (続き) 詳細売上予測ルール

ルール タイプ 説明
実績の準備 ルールセット OGS_CY Bookingsのデータを

OGS_Sales Revenueにコピーし、
データを選択した実績、期間およ
び年のレポート・キューブにプッ
シュします。
このルールセットには次が含まれ
ます:
• 実績の処理
• データ・プッシュの実行
このルールは次の場合に実行しま
す:
• 現在の年の場合 - 新しい期間
の実績データをインポートす
る場合にいつでも実行しま
す。

• 以前の年の場合 - 履歴データ
をインポートする場合、アプ
リケーションを構築する際に
一度実行します。履歴データ
が存在するすべての期間およ
び年について実行します。履
歴年についてデータ変更がな
いかぎり、このルールを再度
実行する必要はありません。

予測の準備 ルール 実績から予測へとデータをコピー
します。このルールは単独で実行
しないでください。かわりに「予
測の準備」を実行してください。

実績の処理 ルール OGS_CY Bookingsから
OGS_Sales Revenueへとデータ
をコピーします。このルールは単
独で実行しないでください。かわ
りに「実績の準備」を実行してく
ださい。

レポート・キューブにプッシュ Groovyルール。フォームでのス
マート・プッシュです。

フォームで行われた調整のスマー
ト・プッシュを実行します。デー
タをレポート・キューブにプッシ
ュします。

ロール・アップ ルール キューブをロール・アップします。
集約はレポート・キューブで実行
されるため、通常は必要ありませ
ん。すべてのダッシュボードおよ
びレポート・フォームは、迅速な
集約のためにレポート・キューブ
に関連付けられています。

RptTotalsを GSPへ ルール プレディクティブ・プランニング
のために、有効なカスタム・ディ
メンションの合計を任意のメンバ
ーに渡します。これにより、ユー
ザーは詳細レベルではなくテリト
リ・レベルでプレディクションを
実行できます。
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表 5-2 (続き) 詳細売上予測ルール

ルール タイプ 説明
フォームでの週次データの月次デ
ータへの変換

ルール フォームの週次データを月次デー
タに変換します。
このルールはフォームに関連付け
られている場合にのみ実行し、「ル
ール」カードからは実行しません。

週次データの月次データへの変換 ルール 週次データを月次データへと変換
します(バッチ変換)。
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6
キー・アカウント・プランニングの構成

次も参照:

• 考慮事項と前提条件
• キー・アカウント・プランニングの有効化
• キー・アカウント・プランニングの構成
• 構成後のタスク
• 目標プランニングおよびキー・アカウント・プランニングの統合
目標プランニングからキー・アカウント・プランニングに目標をプッシュできます。

• キー・アカウント・プランニングのルール
• キー・アカウント・プランニングの計算

考慮事項と前提条件
キー・アカウント・プランニングを実装する際の考慮事項と前提条件:

• 設定、有効化および構成に必要なステップの概要は、実装のチェックリストを参照してく
ださい。

• キー・アカウント・プランニングでは、Essbaseハイブリッド・ブロック・ストレージ・
オプション(BSO)キューブをサポートするためにハイブリッド・モードが必要です。
リリース 21.04以降、Sales Planningでは Essbaseハイブリッド・ブロック・ストレージ・
オプション(BSO)キューブがサポートされます。ユーザーが作成するすべての新規アプリ
ケーションは、自動的にハイブリッド・モードが有効になった状態で作成されます。
リリース 21.04より前に作成したアプリケーションでは、Essbaseハイブリッド・ブロッ
ク・ストレージ・オプション(BSO)キューブをサポートするためのハイブリッド・モード
がまだ有効になっていない場合、ユーザーが有効にできます。Essbaseハイブリッド・ブ
ロック・ストレージ・オプション(BSO)キューブの有効化を参照してください。

• アカウントおよび製品は必須ディメンションです。
• 目標プランニングからキー・アカウント・プランニングにターゲット値をインポートでき
ます。

• 「ボリュームと収益」モデルまたは「収益」のみのモデルのいずれかを作成できます。

キー・アカウント・プランニングの有効化
ユーザーがプランニングを開始する前に、キー・アカウント・プランニングの機能を有効化す
る必要があります。
選択内容に基づいて、ディメンション、メジャー、フォームおよびその他のアーティファクト
が作成されます。

6-1



ノート:

• 初めて機能を有効化するときに、すべてのオプションおよびカスタム・ディメン
ションを定義します。追加ディメンションは後で追加できないので、ビジネスに
必要なディメンションは慎重に検討してください。後でディメンション・エディ
タを使用してレポート(属性)ディメンションを追加できます。

• 機能を後から無効化することはできません。

目標プランニングを使用して目標プランニングからキー・アカウント・プランニングにターゲ
ット値をインポートする場合は、「ターゲットの目標」統合オプションを選択する前に、目標プ
ランニングを有効にする必要があります。
前提条件:

キー・アカウント・プランニングでは、アプリケーションでハイブリッド・モードを使用して
いる必要があります。Essbaseハイブリッド・ブロック・ストレージ・オプション(BSO)キュ
ーブの有効化を参照してください。
1. ホームページで「アプリケーション」

をクリックし、「構成」 をクリックします。
2. 「構成」リストから、キー・アカウント・プランニングを選択します。
3. 「構成」ページで、「機能を使用可能にする」をクリックします。
4. 有効化する機能を選択してから、「有効化」をクリックします。
機能は後で追加して有効化できるため、プランナが現在必要とする機能のみを有効化する
ことをお薦めします。

表 6-1 キー・アカウント・プランニング機能の有効化

有効化 説明
プランニング単位 テリトリまたはリソース別にキー・アカウント・プ

ランニングを有効化します。
キー・アカウント・プランニングの階層のタイプを
選択します。テリトリ別またはリソース別にプラ
ンニングできます。
目標プランニングをすでに有効にした場合、プラン
ニング単位ディメンションが選択されています。
たとえば、目標プランニングで「テリトリ」別にプ
ランニングするように選択した場合、キー・アカウ
ント・プランニングで「テリトリ」別のプランニン
グが自動的に選択されます。
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表 6-1 (続き) キー・アカウント・プランニング機能の有効化

有効化 説明
プランニング機能 プランニング機能を選択します。

• ベースライン・プランニング-「ボリュームと収
益」または「収益」を選択します。デフォルト
では、ボリュームおよび収益が選択されます。
「収益」のみのモデルの場合:
– ボリュームに追加されるメジャーはあり
ません。

– 収益の計算はありません。収益は直接入
力のみです。

– アップリフトは、ボリュームではなく収益
に基づいて計算されます。

– 変動支出は、収益のパーセンテージとして
計算されます。

– ユニット当たり契約メジャーは追加され
ません。

– ダッシュボードおよびフォームには収益
のみが反映されます。

• ビルディング・ブロック・プランニング—異な
る価格設定、配置および製品バリアントなどの
ビルディング・ブロックを使用して、追加の非
プロモーション販売プランの調整を特定しま
す。

• 取引プロモーション・プランニング—取引プロ
モーションを追加、分析および調整して、戦略
的にターゲットとプランの間のギャップを埋
めることで、顧客および COGSに指定されてい
る追加の契約メジャーを含む、アカウントおよ
び製品グループ、取引経費、利益と損失別にプ
ランニングされたベースに対する各プロモー
ションの増分アップリフト・パーセントを特定
して、顧客の利益と損失に関する全体像を把握
します。これには、次のものが含まれます:
– 複数期間にまたがるプロモーション
– 単一または複数製品のプロモーション
– 期間内の同一製品に対する複数のプロモ
ーション

– 日付が重複している、同一製品に対する複
数のプロモーション

• 顧客の利益と損失—プロモーションの効果を
分析します:
– 顧客および製品グループ別
– 収益およびアップリフト収益
– 取引経費 – 変動および固定
– COGS
– 契約メジャー

• 契約メジャーおよび売上コスト—「取引プロモ
ーション・プランニング」および「顧客の利益
と損失」を有効にした場合に使用可能です。「顧
客の利益と損失」に、契約の仮定およびエント
リのメジャーを追加します。必要に応じて、他
のメジャーを追加できます。

• 売上コスト—「取引プロモーション・プランニ
ング」および「顧客の利益と損失」を有効にし
た場合に使用可能です。「顧客の利益と損失」
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表 6-1 (続き) キー・アカウント・プランニング機能の有効化

有効化 説明
に、売上コストの仮定およびエントリのメジャ
ーを追加します。

インテリジェント・パフォーマンス管理 「ベース予測のプレディクト」を選択して、履歴実
績に基づいてベースライン・プランをプレディクト
する機能を有効化します。
テリトリまたは詳細レベル(製品や顧客など)別の履
歴ボリュームまたは収益データがある場合、そのデ
ータに対して統計分析を実行し、将来の結果をプレ
ディクトして、ベースライン・プランを形成できま
す。

統合先 「ターゲットの目標」を選択して、目標プランニン
グのターゲット目標データを統合する機能を有効
にします。
このオプションを選択するには、その前に目標プラ
ンニングを有効にする必要があります。
このオプションを有効にすると、データ・マップの
目標からキー・アカウント・プランニング収益のタ
ーゲット(目標プランニング単位が「金額」の場合)
または目標からキー・アカウント・プランニングの
ターゲット(目標プランニング単位が「単位」の場
合)が作成されます。
目標プランニングを確定する場合、キー・アカウン
ト・プランニングのキー・アカウントおよび製品グ
ループの販売ターゲットとして使用する目標プラ
ンニングからテリトリまたはリソース別の最終タ
ーゲット目標数値をプッシュできます。データ・マ
ップは販売データのみをプッシュします(プロモー
ション・データはプッシュしません)。

ディメンションのマップ/名前変更 • アプリケーションにカスタム・ディメンション
を追加します。「製品」および「アカウント」
が指定されている場合、必要に応じてこれらの
名前を変更できます。最大 3個の追加カスタ
ム・ディメンションを有効にできます。

• カスタム・ディメンションを既存のディメンシ
ョンにマップします。

• 基本ディメンションの名前を変更します。
最初に機能を有効にする際に、カスタム・ディメン
ションの有効化、マップ、および名前変更を行う必
要があります。

サインアウトし、再度サインインします。有効にした機能に応じて、ナビゲーション・フロー、
ディメンション、フォーム、メジャーなど、キー・アカウント・プランニングのアーティファ
クトが移入されます。

キー・アカウント・プランニングを有効にした場合に起こる内
容

キー・アカウント・プランニングを有効にすると、有効にした内容に応じて、アーティファク
トがアプリケーションに追加されます:

• キューブ—入力キューブ(OEP_KAP)およびレポート・キューブ(OEP_KREP)。
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• ディメンションおよびメンバー。次のものが含まれます:

– BaselinePromotions (OEP_KAP内)とビルディング・ブロックおよびプロモーションの
メンバー。

– プロモーション・タイプ(OEP_KREP内)。
– プラン要素ディメンションが詳細売上予測と共有されます。
– テリトリ、製品およびアカウント・ディメンションが詳細売上予測および目標プラン
ニングと共有されます。

• 契約および売上コスト、財務、KPIのボリューム、収益、取引プロモーション、ビルディ
ング・ブロックおよびコスト仮定などのメジャー。
– 契約コストはプロモーションに関連付けられません。製品およびアカウント階層の上
位レベルの製品で契約レートを入力し、契約仮定を階層の下位までプッシュできます。
階層の最下位レベルでは、契約パーセンテージに調整を加えることができます。リー
フ・レベルで契約メジャーをロードすることもできます。パーセンテージ、ユニット
当たり(ボリュームベースのアプリケーションの場合)または均等料金などの契約メジ
ャーがコストの計算に使用されます。

– 売上コスト・メジャーには、売上原価(COGS)が含まれます。COGSは、ボリュームベ
ースのアプリケーションでユニット当たりで定義されます。これらは、すべての顧客
にわたり製品に入力またはロードできます。COGSは、顧客の利益と損失の計算で使
用されます。

• ナビゲーション・フロー。
• フォームとダッシュボード。
• ルール。キー・アカウント・プランニングのルールを参照してください
• データ・マップ。

– キー・アカウントからレポート
– キー・プロモーションからレポート(「取引プロモーション」を有効にした場合)

– 目標からキー・アカウント・プランニング収益のターゲット(目標プランニングとキー・
アカウント・プランニング間の統合を有効にした場合)

• スマート・リスト—OEP_AccountsSM、OEP_ProductSM、OEP_TPTypeSM。
• 有効にした機能に基づく、キー・アカウント・プランニングのデータをロードするための
データ・ロード・テンプレート。

キー・アカウント・プランニングの構成
キー・アカウント・プランニング機能を有効にした後に次のステップを実行して、機能を構成
します。

1. ホームページで「アプリケーション」 をクリックし、「構成」 をクリックします。
2. 「構成」リストから、キー・アカウント・プランニングを選択します。
3. 「期間構成」をクリックし、現在の会計年、期間およびプランの開始年を選択し、「保存」
をクリックします。
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構成後のタスク
キー・アカウント・プランニングを構成したら、次のタスクを実行します。
1. メタデータをインポートします。キー・アカウント・プランニングのメタデータとデータ
のインポートを参照してください。

2. 構成の後やメタデータをインポートした後でキューブをリフレッシュします。
3. データをインポートします。キー・アカウント・プランニング・データのインポートを参
照してください。

4. ユーザー変数を設定します。ユーザー変数の設定を参照してください。
5. プレディクションのアプリケーション設定を設定して実績値がどこで見つかるかを示しま
す。指定可能なアプリケーションおよびシステム設定を参照してください。

6. プランニングの準備時に、ベースライン・プランのシード・ルールを実行します。ホーム

ページから、「ルール」 をクリックし、ベースライン・プランのシード・ルールを起
動し、値を入力して、「起動」をクリックします。

7. データ・マップを実行して、レポート・キューブにデータをプッシュします。ホームペー
ジから、「アプリケーション」をクリックし、「データ交換」をクリックして、「データ・マ
ップ」タブをクリックします。キー・アカウントからレポートの隣にある「アクション」
メニューから、「データのプッシュ」をクリックします。

ビデオ

目的 視聴するビデオ
Sales Planningで「キー・アカウント・プランニン
グ」を構成した後に完了する必要があるタスクにつ
いて学習します。このチュートリアルでは、「目標
プランニング」代替変数への値の設定、メタデータ
の追加またはインポート、履歴データのインポー
ト、ユーザー変数への値の割当、「実績の処理」お
よび「ベースライン・プランのシード」のルールの
実行、およびレポート・キューブにデータをプッシ
ュするためのデータ・マップの実行の方法を確認し
ます。

 Oracle Sales Planning Cloudでのキー・ア
カウント・プランニングのための構成後タスクの実
行

キー・アカウント・プランニングのメタデータとデータのイン
ポート

1. ディメンション・エディタを使用して有効な各ディメンションにメタデータを追加または
インポートします。ホーム・ページで「アプリケーション」をクリックし、「概要」をクリ
ックします。「ディメンション」タブをクリックし、「キューブ」リストから、OEP_KAP
を選択します。
メタデータのインポートを参照してください。
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ノート:

ディメンション・エディタを使用してメタデータをロードする場合、ディメンシ
ョンのプライマリ階層は、そのディメンションの「すべて」lメンバーの下に配
置する必要があります。代替階層を「ルート」メンバーの下に追加することもで
きますが、このメンバーは親すなわちロールアップ・タイプ・メンバーであるこ
とが必要です。ディメンションのルート・メンバーに対してロール・アップおよ
び集計を行うように、親またはメンバーを設定しないでください。ルート・メン
バーはフォーム、ダッシュボードまたはレポートに表示できないためです。

2. 構成した後、および構成の変更やメタデータのインポートを行ったときは常に、データベ
ースをリフレッシュします。「構成」ページで、「アクション」メニューから「データベー
スのリフレッシュ」を選択します。「作成」をクリックしてから「データベースのリフレッ
シュ」をクリックします。

3. ビジネス・データをインポートしてアプリケーションに移入します。Sales Planningには、
データをロードするためのテンプレートが用意されています。キー・アカウント・プラン
ニング・データのインポートを参照してください。
データのインポートに関する一般情報は、データのインポートを参照してください。

ユーザー変数の設定
各プランナは、このトピックで説明するユーザー変数を設定する必要があります。
ユーザー変数によって、フォームとダッシュボードのコンテキストが定義されます。

1. ホームページで、「ツール」 をクリックし、「ユーザー・プリファレンス」

をクリックします。
「ユーザー変数」タブには、ディメンションごとに管理者が設定したユーザー変数がリスト
され、「メンバー」には現在選択されている各変数のメンバーがリストされます。

2. 目標プランニングを有効にした場合、次のユーザー変数のメンバーを選択します。
• アカウント - 自分のアカウントを選択します。
• オーバーレイ・テリトリ - 通常はオーバーレイ・テリトリに使用します。
• 製品 - 製品を選択します。
• 営業担当者テリトリ - 通常はボトムアップ・プランニングで使用する営業担当者に使用
します。

• シナリオ - シナリオを選択します。
• テリトリ - 通常は営業マネージャと営業 VPの主要なプロセスに使用します。

3. 詳細売上予測を有効にした場合、次のユーザー変数のメンバーを選択します。
• 通貨 - 入力通貨を選択します。
• 期間の粒度 - 予測、レポート、分析に適用される粒度を選択します。週次レベルで予測
するには「週次プラン」を選択します。月次レベルで予測するには「年合計」を選択
します。
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• 予測シナリオ - 「予測」または「ローリング予測」のいずれかを、どちらの機能が有効
化されているか、およびどのように予測するかに基づいて選択します。

• レポート通貨 - レポート通貨を選択します。
• 予測バージョン - 詳細な予測を作成する場合は「作業中ボトム・アップ」を選択しま
す。

• 年 - 通常は現在の年を選択します。ほとんどのフォームでは OEP_CurYr (現在の年)
に設定されている代替変数が使用されますが、たとえば将来の年など、別の年を選択
することもできます。

• アカウント・セグメント - 詳細分析に使用するアカウント・セグメントを選択します。
• 製品ファミリ - 詳細製品分析に使用する製品を選択します。
• 「テリトリ」または「リソース」 - フォーカスするテリトリまたはリソースを選択しま
す。

• ドライバ - 単位や平均販売価格などの分析するメジャー(またはメジャーのセットの親
メンバー)を、アプリケーションでの設定内容に基づいて選択します。製品ディメンシ
ョンが有効になっている場合、「OGS_Product Measure」を選択します。

4. キー・アカウント・プランニングを有効にした場合、次のユーザー変数のメンバーを選択
します。
• アカウント・セグメント—デフォルトにする顧客セグメントまたはキー・アカウント
を選択します。

• 期間の粒度—データを表示する期間を選択します。
• 製品ファミリ—プランニング対象のデフォルト製品グループを選択します。
• レポート通貨—プランニングで使用する通貨を選択します。
• テリトリ—プランニングのテリトリを選択します(たとえば、自分の地域や販売組織を
選択できます)。

• 年—デフォルトで表示する年を選択します。
• 通貨—プランニングで使用する通貨を選択します。
• 現在のプロモーション—表示するデフォルトのプロモーションを選択します。
• キー・アカウント・シナリオ—プランニングするプラン・シナリオまたは予測シナリ
オを選択します。

• キー・アカウント・バージョン—プランニングするバージョンを選択します。
5. 「保存」をクリックします。

目標プランニングおよびキー・アカウント・プランニ
ングの統合

目標プランニングからキー・アカウント・プランニングに目標をプッシュできます。
Sales Planningでは、接続済 Sales Planningのための目標プランニングとキー・アカウント・
プランニングの即時利用可能な統合のためにデータ・マップを使用します。目標プランニン
グ・プロセスが完了したら、目標プランニングからキー・アカウント・プランニングにターゲ
ット目標をプッシュして、キー・アカウントおよび製品グループの販売ターゲットとして設定
できます。
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このセクションでは、統合のプロセス全体を説明します。
目標プランニングおよびキー・アカウント・プランニングの統合を実装するには、次の全体プ
ロセスを実行します。
1. 目標プランニングを有効化および構成します。
2. キー・アカウント・プランニングを有効化および構成します。「有効化」ページの「統合
先」セクションで、「ターゲットの目標」を選択する必要があります。
このオプションを使用してキー・アカウント・プランニングを有効にすると、データ・マ
ップが作成されます: 目標からキー・アカウント・プランニングのターゲット。データ・マ
ップの詳細マッピングは、目標プランニングのソース・ディメンション・メンバーおよび
キー・アカウント・プランニングのターゲット・ディメンション・メンバーの間で自動的
に移入されます。

3. 目標プランニングで、目標プランニング・プロセスを実行してターゲット目標を達成しま
す。

4. 目標プランが完了したら、管理者は事前定義済のデータ・マップを使用して目標プランニ
ングのターゲット目標をプッシュします。

a. ホームページで「アプリケーション」 、「データ交換」 、「データ・マップ」
の順にクリックします。

ノート:

メタデータが変更された場合は、目標からキー・アカウント・プランニング
収益のターゲットの「アクション」メニューで、「同期」を選択して、ソース
とターゲットの間でディメンションとメンバーを同期します。

b. 目標からキー・アカウント・プランニング収益のターゲットの「アクション」メニュ
ーで、「データのプッシュ」を選択します。

c. キー・アカウント・プランニング・レポート・キューブにデータをプッシュするには、
キー・アカウントからレポートの「アクション」メニューで、「データのプッシュ」を
選択します。

目標プランニングからの最終ターゲット目標値(OQP_Adjusted Target Quotaおよび
OQP_Padding Adjustment Value)は、キー・アカウント・プランニングの予測シナリオの
OEP_Base Targetにプッシュされます。
目標プランニング単位が「金額」の場合、ターゲット値はキー・アカウント・プランニングの
収益にプッシュされます。目標プランニング単位が「単位」の場合、ターゲット値はキー・ア
カウント・プランニングのボリュームにプッシュされます。
目標プランニングからの単位は、キー・アカウント・プランニングの「ボリュームと収益」モ
デルにのみプッシュできます。目標プランニングからの収益は、キー・アカウント・プランニ
ングの「ボリュームと収益」モデルまたは「収益」モデルにプッシュできます。
目標プランニングの割り当てられた目標が、キー・アカウント・プランニングのターゲットの
開始点として表示されます。データは階層のすべてのレベルにプッシュされます (たとえば、テ
リトリ、製品およびアカウント別)。「ギャップ分析」などのキー・アカウント・プランニング
のダッシュボードでターゲット・データを確認できます。ここでは、収益およびボリュームの
ターゲット、ベースライン、ギャップおよびアップリフトを確認できます。
ターゲット目標が更新されたときはいつでもこれらのデータ・マップを再実行してください。
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キー・アカウント・プランニングのルール
キー・アカウント・プランニングで値を計算するために使用するルールを確認します。

ホームページから「ルール」 をクリックします。

Tip:

キー・アカウント・プランニングのルールのみを表示するには、「フィルタ」の横の
「すべてのキューブ」をクリックし、「キューブ」リストで「OEP_KAP」を選択しま
す。

プランニングを準備する際、実績をロードした後でベースライン・プランのシード・ルールを
実行します。
Table 6-2    キー・アカウント・プランニングのルール

ルール 説明 実行方法
ベースライン・プランのシード 実績データをロードした後で、ベ

ースライン・プランをシードしま
す。昨年の実績データを取得し、
翌年の予測ベースライン・プラン
にプッシュします。履歴データ
をロードした後で基本プランに
事前移入するための方法として、
新規プランニング・プロセスの開
始時にこのルールを実行します。

ホームページから、「ルール」を
クリックし、ベースライン・プラ
ンのシードを起動します。

予測の準備 実績を最初にロードした後で、最
新の期間の更新された実績をロ
ードするときには(たとえば、最新
データを取得するために毎月)、こ
のルールを実行して、新しい期間
の実績を予測にシードし、残りの
期間は予測として保持します。
また、これによりレポート・キュ
ーブにデータがコピーされます。

ホームページから、「ルール」を
クリックし、「予測の準備」を起
動します。

計算 ボリュームと収益モデルでは、ボ
リュームおよび価格から収益を
計算します。
「計算」では、volumeに avg
selling priceを掛けて収益を
計算します。

次のフォームで「保存」をクリッ
クすると実行されます:
• What If - アップリフト収益
• What If - アップリフト・ボ
リューム

• ビルディング・ブロックの設
定

契約レート 顧客および製品の指定された契
約レートを階層全体に分散させ
ます。

「契約レートの入力」フォームで
「保存」をクリックすると実行さ
れます。

売上コスト すべての顧客の階層全体に製品
の指定された売上コストを分散
させます。

「売上コストの入力」フォームで
「保存」をクリックすると実行さ
れます。
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Table 6-2    (Cont.) キー・アカウント・プランニングのルール

ルール 説明 実行方法
コスト・メジャーの計算 契約レートおよび売上コストの

入力ドライバに基づいてコスト・
メジャーを計算します。

ホームページから、「ルール」を
クリックし、コスト・メジャーの
計算を起動します。

レポートへのフォームのプッシ
ュ

即時に集約するために、入力キュ
ーブからレポート・キューブに計
算済のデータをプッシュします。

次のフォームで「保存」をクリッ
クすると実行されます:
• ビルディング・ブロックの設
定 - 収益

• ベースライン合計 - 収益
• ベースライン合計 - ボリュー
ム

プロモーションの追加 ユーザーが入力した値に基づい
てプロモーションを追加します。 1. ホームページから、「キー・

アカウント・プランニング」
をクリックし、「取引プロモ
ーション」をクリックしま
す。

2. プロモーションの設定を右
クリックし、プロモーション
の追加をクリックします。

製品に対するプロモーション 製品をプロモーションに関連付
け、プロモーション数量と取引支
出をアップリフトおよび取引支
出として選択した製品に割り当
てます。

製品に対するプロモーション・フ
ォームで「保存」をクリックする
と実行されます。
1. ホームページから、「キー・
アカウント・プランニング」
をクリックし、「取引プロモ
ーション」をクリックしま
す。

2. プロモーションを右クリッ
クして、製品の割当てをクリ
ックします。

複数製品の仮定の更新 プロモーションに含まれるすべ
ての製品を、仮定の変更で更新し
ます。

取引プロモーションの設定フォ
ームで「保存」をクリックすると
実行されます。

割当ての削除 プロモーションから製品の割当
てを削除します。 1. ホームページから、「キー・

アカウント・プランニング」
をクリックし、「取引プロモ
ーション」をクリックしま
す。

2. 製品に対するプロモーショ
ン領域で、製品を右クリック
し、割当ての削除をクリック
します。
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Table 6-2    (Cont.) キー・アカウント・プランニングのルール

ルール 説明 実行方法
プロモーションの削除 プロモーションを削除して再計

算します。 1. ホームページから、「キー・
アカウント・プランニング」
をクリックし、「取引プロモ
ーション」をクリックしま
す。

2. プロモーションを右クリッ
クして、プロモーションの削
除をクリックします。

製品別プロモーション日数の計
算

適用されるすべてのプロモーシ
ョンについて、製品ごとのプロモ
ーション日数を計算します。

取引プロモーションの設定フォ
ームで「保存」をクリックすると
実行されます。

プロモーション期間(およびプロ
モーション期間の計算)

プロモーションおよび製品すべ
てにわたり、プロモーション期間
と非プロモーション期間のボリ
ュームと収益を計算します。

ホームページから、「ルール」を
クリックし、プロモーション期間
を起動します。または:

1. ホームページから、「キー・
アカウント・プランニング」
をクリックし、「取引プロモ
ーション」をクリックしま
す。

2. プロモーションを右クリッ
クして、プロモーション期間
の計算をクリックします。

プロモーションの調整 プロモーションが計算され、製品
に割り当てられた後で調整が加
えられた場合、このルールによっ
て該当するプロモーション期間
に調整が転記されます。

製品に対するプロモーション・フ
ォームで「保存」をクリックする
と実行されます。
1. ホームページから、「キー・
アカウント・プランニング」
をクリックし、「取引プロモ
ーション」をクリックしま
す。

2. 製品に対するプロモーショ
ン領域で、「調整」列に絶対
値を入力し、「保存」をクリ
ックします。

WhatIfへのコピー 異なるwhat-ifシナリオのアップ
リフトを計算してプッシュしま
す。

What Ifパーセンテージの入力
フォームで「保存」をクリックす
ると実行されます。

What Ifプッシュ 変更された製品についてのみ、
what-ifに対する手動調整をレポ
ート・キューブにプッシュしま
す。

「What If - アップリフト・ボリュ
ーム」フォームで「保存」をクリ
ックすると実行されます。

ROIおよびアップリフトの ROIは、メンバー式として計算されます。

キー・アカウント・プランニングの計算
いくつかのキー・アカウント・プランニング・メジャーの計算方法を次に示します:
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• 合計ボリューム=ベースライン+アップリフト
• ベースライン=ベース+ビルディング・ブロック
• アップリフト=アップリフト% xプロモーション期間のベースライン
• プロモーション期間のベースライン=ベースライン x各プロモーションの合計プロモーシ
ョン日数/期間内の合計日数

• プロモーション期間ボリューム/収益=プロモーション期間のベースライン+アップリフト
• 非プロモーション期間ボリューム/収益=合計ボリューム/収益–プロモーション期間ボリュ
ーム/収益

• 合計プロモーション日数=プロモーションが実行された期間の合計日数。重複する日程で
複数のプロモーションが実行された場合、この重複している日数は考慮されません。たと
えば、あるプロモーションが 6月 1日から 6月 10日まで実行され、別のプロモーション
が 6月 7日から 6月 25日まで実行された場合、合計プロモーション日数は 25日です。

• プロモーション日当たりのプロモーション・ボリューム=プロモーション期間ボリューム/
合計プロモーション日数

• 変動支出=プロモーション日当たりのプロモーション・ボリューム xユニット当たりの変動
コスト xプロモーション日数

• 取引経費=変動支出+固定支出
• アップリフトの ROI =アップリフト収益-取引経費/アップリフト収益
• 収益の ROI =アップリフト収益-取引経費/収益
使用例
キー・アカウント・プランニングは、取引プロモーション・プランニングの次の使用例をサポ
ートします:

• 全期間のプロモーション—プロモーションは全期間(たとえば、2021年 3月 1日から 2021
年 4月 30日)にわたって実行されます。アップリフト、変動支出および固定支出は全期間
に分散されます。これらはプロモーション期間ボリュームまたは収益になります。

• 期間の一部のプロモーション—プロモーションは期間の一部(たとえば、2021年 5月 15日
から 2021年 5月 30日まで)に対して実行されます。ベースライン・ボリューム/収益は期
間の一部について考慮され、アップリフトはプロモーション期間のベースラインに基づい
て計算されます。アップリフトは、日付範囲に基づく一部の期間に分散されます。固定支
出と変動支出が計算され、これらの期間範囲に分散されます。

• 複数期間にまたがるプロモーション—プロモーションは複数期間にまたがって実行されま
す(たとえば、2021年 6月 15日から 2021年 7月 5日)。ベースライン・ボリューム/収益
は部分的な期間のそれぞれについて考慮され、アップリフトも同様の期間に適用されます。
プロモーションの固定支出は複数の期間にまたがって分散されます。変動支出は、プロモ
ーション期間のボリュームと収益に基づき、期間ごとに計算されます。プロモーション期
間の合計ボリュームおよび収益は期間をまたいで計算され、変動/固定支出も同様に計算さ
れます。

• 日程が重複しているプロモーション—同じ製品に対する複数のプロモーションが、重複す
る日程で実行されます。たとえば、プロモーション Aは 5月 15日から 6月 10日まで実行
され、プロモーション Bは 6月 1日から 6月 25日まで実行されます。複数期間にまたが
るプロモーションと似ていますが、新しい重複プロモーションでは、プロモーション日数
はベースラインの増分日数のみです。プロモーション Bについては、15日が考慮されます
(6月 1日から 6月 10日はすでにプロモーション Aに対して考慮されているため、6月 11
日から 6月 25日)。

第 6章
キー・アカウント・プランニングの計算
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• 複数製品のプロモーション—プロモーションは、製品の割当てを使用して選択された複数
の製品に割り当てられます。製品は、製品またはブランド階層のすべてのリーフ・レベル
製品にすることも、複数の異なる製品階層における特定の製品として選択することもでき
ます。アップリフト%は、各製品のベースラインに基づいて各製品に適用されます。割当
てを削除することもできます。

第 6章
キー・アカウント・プランニングの計算
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7
アプリケーションのメンテナンス

ビジネスの変化に応じて、ドライバ、勘定科目、ユーザーなどの更新を続けて、アプリケーシ
ョンを最新状態に保ちます。
構成タスクに戻ると、これらのタスクを容易に実行できます。
毎月、現在のプランニング期間を更新する必要があります:

1. ホームページで「アプリケーション」をクリックし、「構成」をクリックして、それからモ
ジュールを選択します。

2. 「構成」ページで「プランニングと予測の準備」を選択します。
3. 現在のプランニング月を「期間」リストから選択して「保存」をクリックします。

別名表の管理
Planningモジュールを有効にすると、サポートされているすべての言語ではなく、デフォルト
言語の別名表のみがロードされます。
新規アプリケーションの場合、モジュールを有効にした後、新しいオプションの「既存の別名
表の管理」を使用して他の言語の別名表をロードできます。
既存のアプリケーションの場合、必要がない言語の別名表を削除できます。
別名表を追加または削除するには:

1. ナビゲータから「作成および管理」の「別名表」をクリックします。
2. 「アクション」メニューから、 「既存の別名表の管理」(モジュールを有効にすると使用
可能)をクリックします。

3. ロードする言語を選択するか、削除する言語の選択をクリアし、「OK」をクリックします。
4. 言語がロードされた後、キューブをリフレッシュします。
別名表の管理に関するノート。
• Planningモジュールに 30までの別名表をロードできます。
• 機能または新しいモジュールを追加で有効にすると、新規メンバーに対して選択した言語
の別名表がロードされます。

• 別名表でラベルをカスタマイズした場合、それらのカスタマイズは、機能を追加で有効に
したときに追加された新規メンバーに適用されます。
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A
データのインポート

データをインポートする前に、このヘルプ・システムの説明に従ってアプリケーションを構成
し、ディメンション・メタデータをインポートします。
アプリケーション内から、データ・インポート・テンプレートをダウンロードできます。テン
プレートは、有効化した機能および追加されているカスタム・ディメンションに基づいて生成
されます。
データ・インポート・テンプレートをダウンロードするには:

1. ホームページで「アプリケーション」をクリックし、「構成」をクリックします。
2. 「構成」リストから、テンプレートをダウンロードするモジュールを選択し、「アクション」
メニューから「データ・ロード・テンプレートのダウンロード」を選択します。

3. ZIPファイルをローカルに保存し、次に CSVファイルを抽出します。
次のタスクを実行して、データをインポートします。
1. 適切なデータ・インポート設定を指定します。データ・ロード設定の管理を参照してくだ
さい。

2. オプション: 必要な場合に元に戻すことができるように、データ・インポート・テンプレー
トのバックアップ・コピーを作成します。

3. オプション: アプリケーションをバックアップします。
4. カスタム・スマート・リストを作成した場合は、関連データの前にそれらをインポートし
ます(一部のモジュールにおいてのみ可能)。
インポートするスマート・リストとそれらのエントリ名を特定するには:

a. 「ナビゲータ」 をクリックしてから、「作成および管理」の「スマート・リスト」
をクリックします。

b. スマート・リストを選択して「編集」をクリックし、「エントリ」を選択します。
c. 関連付けられている名前を書き留めます。

5. Microsoft Excelでテンプレートを開き、ビジネス・データを指定してカスタマイズします。
6. オプション: データのインポートと計算を確実に正しく行うためには、まずテスト・アプリ
ケーションにインポートします。

7. データを本番アプリケーションにインポートします。
8. 最初のデータ・インポートでは、データの処理と計算に必要なルールを実行します。
テンプレートをカスタマイズする場合:

• ゼロを入力しないでください。
• データをインポートするには、インポートするファイルのすべてのディメンションに少な
くとも 1つのメンバーが必要です。

• データがない列は削除します。たとえば、期間設定が月次の場合は、Qtrly 1 - 4の列を削除
できます。
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• メンバー名がゼロ(0)で始まる場合は、数値の列をテキストに変更してください。

目標プランニング・データのインポート
付属のテンプレートを使用して、目標プランニングのデータをインポートします。
目標プランニングのテンプレートは、機能を有効にするときに選択するオプションに基づいて
使用でき、機能を有効にしたときに追加したカスタム・ディメンションが含まれます。
• ImpactedRevenueBookings.csv

- 金額別のオーバーレイ・ターゲットをプランニングしている場合、現在の年と前年の影響
を受ける受注をロードします。

• ImpactedUnitsBookings.csv

- 単位別のオーバーレイ・ターゲットをプランニングしている場合、現在の年と前年の影響
を受ける受注をロードします。

• RevenueBookings.csv

- 金額別にプランニングしている場合、現在の年と前年の実績受注をロードします。
• UnitsBookings.csv

- 単位別にプランニングしている場合、現在の年と前年の実績受注をロードします。

データのインポート後、「実績の処理」ルールを実行します。ホームページから「ルール」
をクリックし、「実績の処理」ルールを起動し、データがある履歴年を入力してから、「起動」
をクリックします。データをインポートするたびにこのルールを実行します。

詳細売上予測データのインポート
詳細売上予測のデータをインポートします。
次のデータをインポートします。
• 実績データ。プレディクションを使用するには履歴データが必要です。通常は、履歴デー
タのメジャーとして OGS_CY Bookingにデータをロードします。

• その他のデータ:

– OGS_Pipeline

– OGS_Committed Forecast

– 目標。目標プランニングとの統合を有効にしている場合、目標ターゲットが更新され
た場合は必ず、データ・マップを実行して目標プランニングから詳細売上予測へとデ
ータをプッシュします。目標プランニングおよび詳細売上予測の統合を参照してくだ
さい。

– OGS_Base Forecastへのロード・データ。調整と区別するためです。

付録 A
目標プランニング・データのインポート
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ノート:

コミット済の予測およびパイプラインのデータをロードする際は、特定の製品または
顧客レベルで、またはテリトリ・レベルでロードできます。データをテリトリ・レベ
ルでロードする場合は、いずれかの製品、いずれかの顧客、いずれかの<カスタム・
ディメンション>のレベルでデータをロードできます。

詳細売上予測では、データのインポート用にテンプレートが提供されています。

1. ホームページで「アプリケーション」 をクリックし、「構成」 をクリックします。
2. 「構成」リストから、「詳細売上予測」をクリックします。
3. 「アクション」メニューから「データ・ロード・テンプレートのダウンロード」を選択し、
それからファイルを保存します。

次のテンプレートが用意されています:

• Advanced Sales Forecasting CRM Data Load File.csv

• Advanced Sales Forecasting CRM Weekly Data Load File.csv

• Advanced Sales Forecasting Data Load File.csv

• Advanced Sales Forecasting Weekly Data Load File.csv

データのインポート後、「実績の準備」ルールを実行します。ホームページから「ルール」
をクリックし、「実績の準備」ルールを起動し、データがある履歴年を入力してから、「起動」
をクリックします。データをインポートするたびにこのルールを実行します。

キー・アカウント・プランニング・データのインポー
ト

キー・アカウント・プランニングの次のデータをインポートできます。
• 販売のターゲット。ターゲットをロードするか、目標プランニングからインポートします。
目標プランニングからターゲットをロードする場合は、目標プランニングおよびキー・ア
カウント・プランニングの統合を参照してください。ターゲットをロードする場合は、
BaselinePromotionsディメンションの OEP_Base Targetにロードします。

• 履歴データ。
• ボリュームおよび収益データ。
• 実績(プロモーションの進行状況を追跡する場合)。
キー・アカウント・プランニングには、データをダウンロードするためのテンプレートが用意
されています。

1. ホームページで「アプリケーション」 をクリックし、「構成」 をクリックします。
2. 「構成」リストから、キー・アカウント・プランニングをクリックします。

付録 A
キー・アカウント・プランニング・データのインポート
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3. 「アクション」メニューから「データ・ロード・テンプレートのダウンロード」を選択し、
SALESPLN_KEY ACCOUNT PLANNING_DATA_LOAD_TEMPLATES.zipファイルを保存し
ます。

4. ファイルを解凍します。
次のテンプレートが用意されています:

• Historical Reporting Only Data Load Template.csv

• Volume and Revenue - Promotion.csv

• Volume and Revenue.csv

データをインポートしたら、ベースライン・プランのシード・ルールを実行します。ホームペ

ージから、「ルール」 をクリックし、ベースライン・プランのシード・ルールを起動し、
値を入力して、「起動」をクリックします。
その後、最近の期間の更新された実績をロードしたら(各月などに)、「予測の準備」ルールを実
行して、新しい期間の実績を予測にシードし、残りの期間は予測として保持します。このルー
ルではさらに、レポート・キューブにデータがコピーされます。

付録 A
キー・アカウント・プランニング・データのインポート
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B
アーティファクトの更新

ここで説明されている特定のリリースで使用可能な拡張機能では、アーティファクトをカスタ
マイズしている場合、一部の付属アーティファクトの更新が必要です。
• これらのアーティファクトを変更していない場合、アーティファクトおよび機能は、この
リリースで使用可能になります。

• 新しいリリース中、カスタマイズされたアーティファクトは更新されないため、これらの
アーティファクトをカスタマイズ済で、新機能を利用する場合は、次のステップを実行し
ます。

1. 更新後に全体バックアップを実行し、それをローカルにダウンロードします。
2. 変更されたアーティファクトのリストを確認し、そのうちのどれを変更したかを特定しま
す。変更済アーティファクトの確認を参照してください。

ヒント:

次にリストされている変更済アーティファクトについて、変更済アーティファク
トのコピーを作成して、それを変更の参照として使用することを検討してくださ
い。コピーは、カスタマイズを再実装した後に削除できます。

3. 更新後、識別したアーティファクトに対するカスタマイズを元に戻し、アーティファクト
を付属の形式に復元します。カスタマイズを元に戻すを参照してください。

4. 必要に応じてアーティファクトに対するカスタマイズを再実装します。
5. 復元された Calculation Managerのルールまたはテンプレートでは、それらが最終になった
後、影響を受けるアーティファクトのアプリケーションに、更新したルールまたはテンプ
レートを必ずデプロイしてください。カスタム・テンプレートの使用状況の表示およびビ
ジネス・ルールおよびビジネス・ルールセットのデプロイを参照してください。

すべての Planningモジュールのアーティファクトの更
新

2023年 9月
23.09から、Planningモジュールの別名表を管理できるようになりました。この機能拡張の詳
細は、別名表の管理を参照してください。
23.08より前のリリースから 23.09 (以降)へのスナップショットをインポートしている場合、別
名表が作成されますが空であることがあります。この問題を解決するには、「既存の別名表の管
理」オプションを使用して必要な言語の別名を追加します。
この機能拡張の一環として、特定の言語の一部のメンバーの別名が追加されています。将来モ
ジュールが更新される場合、これらの別名がロードされます。同じ別名のカスタム・メンバー
がある場合、キューブ・リフレッシュ・エラーが発生する可能性があります。新規別名のリス
トを確認し、必要に応じてカスタム・メンバーを変更してください。

B-1



23.09での新規別名
Table B-1    ハイブリッド・キューブをサポートしていない Essbaseバージョンの財務、要
員、資本およびプロジェクト

ディメンション メンバー
勘定科目 • OFS_Other Cash (3つの共有メンバー)

• OPF_% Complete
• OPF_Accrued Revenue
• OPF_Capitalizable (3つの共有メンバー)
• OPF_Cost Plus Revenue Assumptions
• OPF_Custom Direct Input Assumptions
• OPF_Equipment Description
• OPF_Financial Performance Measures
• OPF_KPIs
• OPF_Obligation Details
• OPF_Performance Metrics
• OPF_Project Detail Information
• OPF_Project Read Only Properties
• OPF_Required Equipment Assumptions
• OPF_Revenue Recognition %
• OPF_Total Expenses - Store
• OPF_When Period
• OPF_When Year
• OWP_Cut-off Date
• OWP_CYTD Gross Earnings
• OWP_CYTD Taxable Compensation
• OWP_FTE Variance
• OWP_FYTD Gross Earnings
• OWP_FYTD Taxable Compensation
• OWP_IsEmpty
• OWP_Rec.Merit % (2つの共有メンバー)
• OWP_Start Date (2つの共有メンバー)
• OWP_Workforce Planning Accounts for

Forms
• OWP_Workforce Planning Accounts for VC

ジョブ OWP_All Jobs
期間 プロジェクト財務マッピング
バージョン OEP_Target
リソース・クラス OPF_Load
年齢層 • 年齢層なし

• OWP_Total Age Band

性別 • 性別なし
• OWP_Total Gender

最終学歴 • 最終学歴なし
• OWP_Total Highest Education Degree

スキル・セット • スキル・セットなし
• OWP_Total Skill Set

組合コード • 組合コードなし
• OWP_All Union Code
• OWP_Total Union Code

付録 B
すべての Planningモジュールのアーティファクトの更新
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Table B-2    ハイブリッド・キューブをサポートしている Essbaseバージョンの財務、要員、
資本およびプロジェクト

ディメンション メンバー
勘定科目 • OCX_Impairment Value Assumptions

• OFS_Other Cash (3つの共有メンバー)
• OPF_% Complete
• OPF_Accrued Revenue
• OPF_Capital Integration Properties
• OPF_Capitalizable (3つの共有メンバー)
• OPF_Cost Plus Revenue Assumptions
• OPF_Custom Direct Input Assumptions
• OPF_Equipment Description
• OPF_Financial Performance Measures
• OPF_Indirect Integration Properties
• OPF_Integration Properties
• OPF_Integration Status Description (2つの

共有メンバー)
• OPF_KPIs
• OPF_Obligation Details
• OPF_Performance Metrics
• OPF_Project Detail Information
• OPF_Project Integration Status (2つの共有
メンバー)

• OPF_Project Read Only Properties
• OPF_Project Template - Capital (3つの共有
メンバー)

• OPF_Project Template - Indirect (3つの共有
メンバー)

• OPF_Recognized Revenue
• OPF_Reporting Properties
• OPF_Revenue Recognition %
• OPF_Standard Integration Properties
• OPF_Total Expenses - Store
• OPF_When Period
• OPF_When Year
• OWP_Cut-off Date
• OWP_CYTD Gross Earnings
• OWP_CYTD Taxable Compensation
• OWP_FTE Variance
• OWP_FYTD Gross Earnings
• OWP_FYTD Taxable Compensation
• OWP_IsEmpty
• OWP_Rec.Merit % (2つの共有メンバー)
• OWP_Start Date (2つの共有メンバー)
• OWP_Workforce Planning Accounts for

Forms
• OWP_Workforce Planning Accounts for VC
• OPF_Project Description

コンポーネント • OWP_Merit Increase
• OWP_No Grade

従業員 OWP_New Employees
エンティティ OEP_Home Entity

付録 B
すべての Planningモジュールのアーティファクトの更新
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Table B-2    (Cont.) ハイブリッド・キューブをサポートしている Essbaseバージョンの財務、
要員、資本およびプロジェクト

ディメンション メンバー
期間 プロジェクト財務マッピング
バージョン OEP_Target
リソース・クラス • OPF_Adjustment (+/-)

• OPF_Load

年齢層 • 年齢層なし
• OWP_Total Age Band

性別 • 性別なし
• OWP_Total Gender

最終学歴 • 最終学歴なし
• OWP_Total Highest Education Degree

スキル・セット • スキル・セットなし
• OWP_Total Skill Set

組合コード • 組合コードなし
• OWP_All Union Code
• OWP_Total Union Code

Table B-3    ハイブリッド・キューブをサポートしていない Essbaseバージョンの Strategic
Workforce Planning

ディメンション メンバー
勘定科目 • OWP_Average Compensation Rates

• OWP_CYTD Gross Earnings
• OWP_CYTD Taxable Compensation
• OWP_FYTD Gross Earnings
• OWP_FYTD Taxable Compensation
• OWP_IsEmpty
• OWP_Rec.Merit % (3つの共有メンバー)
• OWP_Start Date (3つの共有メンバー)
• OWP_Strategic Headcount Planning

Accounts for Forms
• OWP_Workforce Planning Accounts for

Forms
• OWP_Workforce Planning Accounts for VC

年齢層 年齢層なし
コンポーネント • OWP_Attrition Drivers

• OWP_Merit Increase
• OWP_No Grade

従業員 OWP_New Employees
エンティティ OEP_Home Entity
期間 • BegBalance

• 期間なし
• OEP_Yearly Plan

バージョン OEP_Target

付録 B
すべての Planningモジュールのアーティファクトの更新
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Table B-4    ハイブリッド・キューブをサポートしている Essbaseバージョンの Strategic
Workforce Planning

ディメンション メンバー
勘定科目 • OWP_Average Compensation Rates

• OWP_Cut-off Date
• OWP_CYTD Gross Earnings
• OWP_CYTD Taxable Compensation
• OWP_FYTD Gross Earnings
• OWP_FYTD Taxable Compensation
• OWP_FTE Variance
• OWP_FYTD Gross Earnings
• OWP_FYTD Taxable Compensation
• OWP_IsEmpty
• OWP_Rec.Merit % (3つの共有メンバー)
• OWP_Start Date (3つの共有メンバー)
• OWP_Strategic Headcount Planning

Accounts for Forms
• OWP_Workforce Planning Accounts for

Forms
• OWP_Workforce Planning Accounts for VC

年齢層 年齢層なし
コンポーネント • OWP_Attrition Drivers

• OWP_Merit Increase
• OWP_No Grade

従業員 OWP_New Employees
エンティティ OEP_Home Entity
期間 • BegBalance

• 期間なし
• OEP_Yearly Plan

バージョン OEP_Target

Table B-5    ハイブリッド・キューブをサポートしていない Essbaseバージョンの Sales
Planningの「目標プランニング」モジュール

ディメンション メンバー
メジャー OQP_Unit of Measures
期間 • 期間なし

• OEP_Qrtly Plan
• OEP_Weekly Plan

製品 製品なし
シナリオ OEP_Rolling Forecast
テリトリ OEP_Unspecified Territory
バージョン OEP_Working Bottom Up
年 年なし
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Table B-5    (Cont.) ハイブリッド・キューブをサポートしていない Essbaseバージョンの
Sales Planningの「目標プランニング」モジュール

ディメンション メンバー
プラン要素 • OGS_Total Plan

• OGS_Total Line Items
• OGS_Base Forecast
• OGS_Adjustment (+/-)
• ライン 2
• ライン 3
• ライン 4

ビュー • 定期
• YTD

Table B-6    ハイブリッド・キューブをサポートしている Essbaseバージョンの Sales
Planningの「目標プランニング」モジュール

ディメンション メンバー
メジャー OQP_Unit of Measures
期間 • 期間なし

• OEP_W1から OEP_W52
• OEP_Weekly Plan

製品 製品なし
シナリオ OEP_Scenarios
テリトリ OEP_Unspecified Territory
年 年なし

変更済アーティファクトの確認
フォームやメニューなどのオリジナルのアプリケーション・アーティファクトのうちどれが変
更されたかを確認できます。
アプリケーションのアーティファクトを確認するには:

1. 「アプリケーション」 をクリックして「構成」 をクリックし、「財務」、「要
員」、「プロジェクト」または「資本」を選択します。

2. 「アクション」メニューで「変更されたアーティファクトの確認」を選択します。

3. 「フィルタ」 をクリックしてアーティファクト・タイプを選択し、「適用」をクリック
します。
変更されたアーティファクトがリストされます。
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カスタマイズを元に戻す
事前定義済アーティファクトのカスタマイズを元に戻すには:

1. ホームページで「アプリケーション」をクリックし、「構成」をクリックして、それからモ
ジュールを選択します。

2. 「アクション」メニューで「変更されたアーティファクトの確認」を選択します。「フィル
タ」 をクリックして、異なるアーティファクト・タイプを選択します。

3. アーティファクトを選択し、「復元」をクリックします。
表 B-7 ビデオ

目的 視聴するビデオ
アーティファクトを事前定義の状態に戻す方法に
ついて学習します。  Oracle Enterprise Planning Cloudでのアー

ティファクトの復元
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C
Sales Planningのパーソナライズ

Sales Planningは、総合的なエンド・ツー・エンドのデータ・ドリブンのソリューションを提
供します。これには、目標プランニングおよび詳細売上予測の事前作成ソリューションが含ま
れています。さらに、Sales Planningは、EPM Cloudフレームワークによって拡張可能であ
り、パーソナライズしたナビゲーション・フロー、メジャー、ダッシュボードおよびインフォ
レットによって販売プランニング・アプリケーションに構成を追加し、パーソナライズするこ
とができます。
このトピックでは、Sales Planningをパーソナライズする方法をいくつか示します。たとえば、
テリトリおよびリソース・モデリングを有効にして、戦略的なアカウント・プランニングおよ
びリソース割当てのためのアカウント・セグメンテーションなどの最適化ツールを含めること
ができます。
アカウント・セグメンテーション
アカウント・セグメンテーションによって営業部門は業界、売上範囲、サイズ、従業員範囲お
よびステータス別にアカウントを分析し、高い価値を生み、重要な商談であることを示してい
る関係に注力するための最善の方法を決定します。たとえば、アカウント・セグメンテーショ
ン用にパーソナライズしたナビゲーション・フローを構築できます。
 

 
アカウント構造を確認した後、セグメントを作成すると、顧客内シェアと市場の可能性を利用
し、アカウントを再セグメンテーションし、アカウントを割り当てるテリトリを状況に応じて
変更できます。分析用にパーソナライズしたダッシュボードとチャートを使用します。
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ビデオ

目的 視聴するビデオ
Sales Planningのアカウント・セグメンテーション
についてさらに学習します。  概要: Sales Planning Cloudでの最適な販売

戦略のためのアカウント・セグメンテーション

テリトリ・モデリング
テリトリ・モデリングを使用して、営業部門と管理層はテリトリ階層を協調的に定義し、効果
的なカバレッジ・モデルを作成し、リソースを最大化し、潜在的な売上を向上させることがで
きます。地域、製品、チャネルまたはアカウント・セットを組み合せることで、モデリングを
行うことができます。
テリトリを追加、分割および結合し、それに応じてアカウントを移動させることができます。
目標は既存のテリトリに対してプランニングされるか、ビジネス管理者が定義および管理する
新しいテリトリを統合することによってプランニングされます。たとえば、このパーソナライ
ズされたトップ・ダウンおよび調整フォームでは、Alex Smithの中央部門の製品別営業担当者
の一部、およびこの担当者に割り当てられた目標、ターゲット目標、プレディクト収益および
全体の成長などの情報が表示されます。新しいテリトリを追加すると、新しいテリトリの目標
を設定できます。
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アカウントはテリトリ間で移動し、担当者間で移動させて、テリトリ構造をサポートできます。
たとえば、アカウントを移動する「アクション」メニューと関連付けられたルールを作成しま
す。
 

 

コミッション・プランニング
コミッションの確認によって、マネージャは様々なレベルの業績に報いる報酬インセンティ
ブ・シナリオを定義し、分析することができます。たとえば、メジャーを定義して、パーソナ
ライズしたコミッション確認フォームを作成します。
 

 

強化およびプロファイリング
強化およびプロファイルを使用して、最終目標ターゲットを割り当てる前に、加重属性を使用
してチームの真の販売能力を判断できます。これにより、営業部門、営業マネージャおよび地
域マネージャは、最適な目標ターゲットを設定してパフォーマンスを改善するために必要とな
る、個々の担当者の潜在能力に関する洞察をデータに基づいて得ることができます。
強化およびプロファイリングを使用して、担当者は属性別に評価され、その目標が次のとおり
かを判定されます。
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• 能力と経験に照らして適切である
• 真の潜在能力を成長させる
• 最適な成果を推進させる
主要なデータを取得する次の提供済の属性を使用して、担当者を分析できます:

• 在職—チームまたは会社での担当者の在籍年数を反映します
• 年功—担当者の経験および実績のレベルを反映します
• 報酬等級—担当者の給与、コミッション支払または給与と他のインセンティブや福利厚生
の組合せを反映します

• 強化—担当者が学習する速さを示します
このデータ・ドリブンの評価は、担当者の目標ターゲットを適切かつ実現可能なものにし、コ
ミッション支払が高額にならず、潜在能力を高めるために役立ちます。
次に、営業マネージャが強化およびプロファイルを使用する方法の例を示します。これらの例
は、追加の構成が必要なサンプル・アプリケーションを示しています。
強化およびプロファイル・タブで、重み付けできる提供済属性を使用して、FTE限度によって
担当者の真の潜在能力を判断します。これにより、割り当てられた目標ターゲットが現実的で
適切なものになります。
 

 
独自の属性を追加し、カスタム基準を使用して担当者の潜在能力をさらに評価できます。
次に、各担当者の属性を調整して真の能力を再計算し、能力とターゲット目標を比較すること
で、目標が高すぎたり低すぎたりすることがないようにします。
たとえば、割増報酬等級で成長が早い担当者は、他の担当者より能力が高く、より高い目標タ
ーゲットを達成することが予想されます。
 

 
正の高しきい値は、経験と報酬等級に基づいて担当者の目標が高すぎることがなく、売上を伸
ばす可能性があることを意味します。負のしきい値は、担当者が達成できない可能性がある、
高い困難なターゲットであることを示します。
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しきい値分析に基づいて目標を調整できます。たとえば、正の能力の担当者により多くの目標
を割り当て、能力が不十分な場合は高い目標を下げることができます。
営業マネージャにとって、直感ではなく、データ、および各担当者の独自の属性と潜在能力に
基づいて各担当者の目標を評価するこの機能は、非常に貴重です。これらは、目標プランニン
グを強化し、最良の結果をもたらします。
目標プランニングに強化およびプロファイルを使用するための Sales Planningの拡張の概要:

1. いくつかのメジャーのスマート・リストを作成します。例:

• 開始月—月/年の組合せまたは日付。日付を使用すると、計算がより複雑になります。
• 年功—シニア、中間レベル、ジュニア
• 報酬等級—割増、高、平均、平均より下
• 強化プロファイル—ベース、早い、遅い

2. メジャーを追加して、スマート・リストを割り当てます。
• 開始月
• 年功
• 報酬等級
• 強化プロファイル

3. 営業担当者調整、「FTE限度」、「しきい値」およびしきい値%のメンバー式を追加します。
営業担当者調整では、スコアの加重を定義します。例:

• 在職—25ポイント
• 年功—25ポイント
• 報酬等級—30ポイント
• 強化—20ポイント
スコアを定義します。例:

• 在職(目標年開始月 - 開始月)

– 範囲 < 12か月—10ポイント
– 範囲 12から 36か月—15ポイント
– 範囲 > 36か月—25ポイント

• 年功
– シニア—25ポイント
– 中間レベル—20ポイント
– ジュニア—10ポイント

• 報酬等級

付録 C

C-5



– 割増—30ポイント
– 高—20ポイント
– 平均—10ポイント

• 強化
– ベース—25ポイント
– 早い—20ポイント
– 遅い—10ポイント

式を定義します。例:

• 営業担当者調整% = 基準 / 合計スコア(営業担当者属性の加重スコアを使用します)。
• FTE限度 = 営業担当者調整% x 担当者当たりの昨年の受注 @ すべてのテリトリ
• しきい値 = FTE限度- 最終ターゲット目標
• しきい値% = しきい値 / FTE限度

4. カスタム・フォームを作成します。例:

• 強化および営業担当者調整
• 強化、コミッションおよび営業担当者調整
• 強化販売プロファイル棒グラフ
• 強化販売プロファイル・バブル・チャート

5. ダッシュボードを作成します。
6. ダッシュボードをナビゲーション・フローに追加します。
ビデオ

目的 視聴するビデオ
営業部門、営業マネージャおよび地域マネージャ
が、主なデータ・ドリブンの属性で営業担当者を分
析して真の能力を判断し、最適な目標達成のために
適切で実現可能な目標ターゲットを定義する方法
を学習します。

 概要: 担当者の分析および最適な目標の設
定のための強化およびプロファイル

Sales Planningについてさらに学習します。
 概要: Sales Planning Cloudのツアーを見る
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D
Oracle Engagement Cloudとの統合
Oracle Engagement Cloudのディメンション・メタデータ
と Sales Planningの統合

ディメンション・メタデータは Oracle Engagement Cloudから抽出して Sales Planningにイン
ポートし、目標プランニングで使用できます。
目標プランニングのデータとメタデータを Engagement Cloudと統合するには複数の方法があ
ります。たとえば、Sales Planningでデータ統合またはメタデータ・インポートを使用できま
す。
このトピックでは、Oracle BIを使用して Engagement Cloudからデータをエクスポートしてか
ら、データ統合を使用して Sales Planningにデータをインポートする方法の概要を説明しま
す。
データ統合の使用の詳細は、Oracle Enterprise Performance Management Cloudデータ統合の
管理を参照してください。
1. Oracle BIで、Sales Planningにロードするためにエクスポートする必要のあるディメンシ
ョン・メンバーを返すレポートを作成します。

2. Engagement Cloudでレポートと分析に移動し、カタログの参照をクリックして、レポー
トを選択してからファイルを CSVフォーマットでエクスポートします。

3. Sales Planningにデータをインポートします:

a. ホームページで、「アプリケーション」、「データ交換」、「データ統合」の順にクリック
します。

b. データ統合で、ファイルをインポートします。詳細は、Oracle Enterprise Performance
Management Cloudデータ統合の管理の Oracle ERP Cloudからのメタデータの統合
を参照してください。

c. データ・ロード・ルールを実行した後、アウトラインを必ずリフレッシュしてくださ
い。

4. Sales Planningで、新しいメンバーがロードされたことを確認します。
チュートリアル
チュートリアルには、トピックの学習に役立つ一連のビデオやドキュメントを使用した手順が
用意されています。

目的 方法の学習
Oracle Engagement Cloudのディメンション・メ
タデータと Sales Planningの統合について学習し
ます。  ディメンション・メタデータと Oracle

Sales Planning Cloudの統合
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Oracle Engagement Cloudの販売データと Sales Planning
の統合

Oracle Engagement Cloudから過去の実績オーダー・データを抽出して Sales Planningにイン
ポートし、目標プランニングで使用することができます。
目標プランニングのデータとメタデータを Engagement Cloudと統合するには複数の方法があ
ります。たとえば、Sales Planningでデータ管理またはデータ・インポートを使用できます。
このトピックでは、Oracle BIを使用して Engagement Cloudからデータをエクスポートしてか
ら、データ管理を使用して Sales Planningにデータをインポートする方法の概要を説明しま
す。
データ管理の使用の詳細は、Oracle Enterprise Performance Management Cloudデータ管理の
管理を参照してください。
1. Oracle BIで、Sales Planningにロードするためにエクスポートする必要のあるオーダー・
データを返すレポートを作成します。

2. Engagement Cloudでレポートと分析に移動し、カタログの参照をクリックして、レポー
トを選択してからファイルを CSVフォーマットでエクスポートします。

3. Sales Planningにデータをインポートします:

a. Sales Planningで「データ管理」にナビゲートします: ホーム・ページで、「ナビゲー
タ」 をクリックし、「統合」の下の「データ管理」をクリックします。簡易ユーザ
ー・インタフェースを使用してステップの多くを実行することもできます。ホームペ
ージで、「アプリケーション」、「データ交換」、「データ統合」の順にクリックします。

b. データ管理で、ファイルをインポートします。詳細は、ファイルを使用したデータの
統合を参照してください。

c. データ・ロード・ルールを実行した後、アウトラインを必ずリフレッシュしてくださ
い。

4. Sales Planningで、「実績の処理」ルールを実行します。「ルール」に移動して「実績の処
理」を起動し、年、シナリオおよびバージョンを選択してから「起動」をクリックします。
プロンプトに従って、選択した年から実績データを集約し、これを選択したバージョンお
よびシナリオにコピーできます。

5. フォームにデータが入力されたので、昨年の収益からの成長率に基づいてターゲットを設
定して目標プランニング・プロセスを開始できるようになりました。目標ターゲットの設
定を参照してください。

チュートリアル
チュートリアルには、トピックの学習に役立つ一連のビデオやドキュメントを使用した手順が
用意されています。

目的 方法の学習
Oracle Engagement Cloudの販売データと Sales
Planningの統合について学習します。  Engagement Cloudの販売データと

Oracle Sales Planning Cloudの統合
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E
Sales Planningのベスト・プラクティス

これらの Sales Planningのベスト・プラクティスを使用します。
次の表には、このガイドで説明したベスト・プラクティスへのリンクが用意されています。
Table E-1    Sales Planningのベスト・プラクティス

ベスト・プラクティスの対象 この項を参照
EPMセンター・オブ・エクセレンスの作成および
実行

EPMセンター・オブ・エクセレンスの設置と運営
Sales Planningのフォームの設計 Sales Planningのフォームの設計
さらに、Planningの管理の Planningのベスト・プラクティスで Planningのベスト・プラクテ
ィスを確認してください。
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