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Qualitat von Prognosegiiten

ie Absatzplanung (engl. Sales Planning) ist als taktische Supply Chain

Planungsaufgabe ein wesentlicher Input-Faktor fiir viele weitere Pla-

nungen und Entscheidungen im Supply Chain Management der Che-

mieindustrie, bspw. fiir die Bestandsplanung, die Produktionsplanung oder die

Einkaufsplanung (s. Grafik). Je hoher die Vorhersagegenauigkeit eines Unterneh-

mens ist, desto wirtschaftlicher kdnnen die vorhandenen Ressourcen eingesetzt

und desto erfolgreicher konnen Kundenbedarfe befriedigt werden.

Wer seine Demand-Planning Prozes-
se messbhar im Griff hat, schafft eine
valide Datenbasis, an der sich alle
Prozessbeteiligte ausrichten konnen,
ohne dass , Trouble-Shooting® den
Geschiftsalltag bestimmt. Mit Hilfe
der sieben nachfolgenden Tipps lisst
sich die Vorhersagegenauigkeit ver-
bessern und somit die Supply Chain
effektiver und effizienter steuern.

Den Forecast frei von
politischen Spielchen halten

Das Ziel der Absatzplanung sollte
sein, das operative Geschéift mog-
lichst genau abzubilden und die
Realitdt moglichst genau zu treffen,
um allen Abteilungen eine valide
Planungsgrundlage zu bieten. Unter
dieser Préimisse ist es oberstes Gebot
Planzahlen zu generieren, die weder
Sicherheitspuffer oder -abschlige
noch politische Interessen beinhal-
ten. So kann es einerseits vorkom-
men, dass Prognosewerte bewusst
zu niedrig angesetzt werden, um bei
einer Ubererfiillung bonifiziert zu
werden. Andererseits werden Pro-
gnosewerte auch bewusst zu hoch
eingestellt, um die Organisation zur
maximalen Warenverfiigbarkeit zu
bewegen oder um bei knappen Ver-
figharkeiten eine iiberproportional
hohe Zuteilung zu erhalten (,Short-
age Gaming“). Da eine kostenop-
timale Produktion nur bei hohen
Prognosegiiten stattfinden kann,
sollten jegliche politischen Interes-
sen fiir die operative Absatzplanung
eliminiert werden.

Leistungsstarke IT und Algorithmen nutzen

In vielen Féllen ist der Einbezug ei-
ner leistungsstarken Prognosesoft-
ware mit statistischen Algorithmen
in den Prozess der Prognoseerstel-
lung sinnvoll. Unter dem Stichwort
»~Advanced Analytics“ werden in-
novative mathematische Methoden
angewandt, um eine statistische
Prognose maligeschneidert fiir
spezifische Produktsortimente zu
ermitteln. Je nach Verlauf individu-
eller Absatzkurven, z.B. beeinflusst
durch Basiswert, Trends, Saisona-
litdt oder Zyklen, kommen hierbei

Dennis Goetjes, Hoveler
Holzmann Consulting

Matthias Liitke Entrup,
Hoveler Holzmann

' Consulting

“ L3 b © Hoveler-Holzmann

andere statistische Methoden zum
Einsatz. Eine leistungsstarke Soft-
ware optimiert die Prognosegenau-
igkeit, indem eine Vielzahl an Me-
thoden fiir jeden einzelnen Artikel
auf verschiedenen Planungsebenen
getestet und diejenige Methode mit
der hochsten Vorhersagegenauig-
keit ausgewdhlt wird. Neben einer
gesteigerten Prognosegiite entlastet
der Einsatz von Prognosealgorith-
men auch die am Prozess beteilig-

ten Personen im Vertrieb und Supply
Chain Management.

Know-how des Vertriebs nutzen

Uber die reine Statistik hinaus ver-
fiigt der Vertrieb regelmifig tiber

wertvolle Informationen hinsichtlich
des zukiinftigen Bestellverhaltens
der Kunden, die eine Software nicht
kennen kann, wie bspw. Promotion,
Wettbewerberverhalten oder Neu-
produkteinfiihrungen. Keine Pro-
gnosesoftware kann eine gezielte
Aktion des Kunden vorhersehen,
wenn diese in der Vergangenheit
nicht aufgetreten ist. Wird die Ak-
tion jedoch im System gepflegt, sind
moderne Verfahren durchaus in der
Lage, die Auswirkungen auf den Ab-
satz solide abzuschétzen. Somit ist
also das Zusammenspiel des statis-
tischen Forecasts mit dem Know-
how des Vertriebs entscheidend. Der
statistische Forecast sollte einer-
seits vor Ermittlung der Planzah-
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len durch vertriebliches Know-how
ygefiittert” und andererseits nach
Ermittlung der Planzahlen als rei-
ner Vorschlag verstanden werden.
Dieser statistische Vorschlag kann
dann, wenn notwendig, vom Ver-
trieb angepasst und iiberschrieben
werden.

Forecast: den richtigen Zeithorizont
und das richtige Zeitintervall definieren

Der Zeithorizont gibt an, wie weit
in die Zukunft ein Forecast ange-
legt sein soll. Je nach Geschifts-
gegebenheiten kann ein sinnvoller
Zeithorizont fiir den Forecast z.B. 6,
12 oder sogar 24 Monate sein. Ein-
fluss auf den Zeithorizont des Fore-
casts haben Beschaffungszeiten im
Einkauf, Produktionszyklen in der
Fabrik oder die Versanddauer in
der Logistik. Je ldnger die internen
Prozesse zur Herstellung und zum
Versand der Erzeugnisse bendotigen,
desto eher besteht die Notwendig-
keit eines ldngeren Zeithorizonts.
Das Zeitintervall gibt an, in welchen
Absténden der Forecast {iberarbei-
tet und erneuert werden soll. Hier
konnen tdgliche, wochentliche oder
monatliche Uberarbeitungen sinnvoll
sein. Wesentlichen Einfluss auf das
notige Zeitintervall haben die Dyna-
mik des Geschiftsumfeldes und die
Planungsstabilitét.

Den Prozess institutionalisieren

Die Institutionalisierung eines prak-
tikablen Prozesses zur Durchfiih-
rung der Absatzplanungen im Un-
ternehmen mit klar definierten und
standardisierten Prozessschritten

Countdown fiir mehr Lagerflache
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der Handelslogistik um die Einhal-
tung strikter Auflagen, was das Ge-
fahrstoffhandling in der Immobilie
betrifft. Der Multicube vereint die
Erfiilllung sdmtlicher Sicherheits-
standards mit einem groBen Beitrag
zur Nachhaltigkeit. So wird auf die
Verwendung schadstofffreier und
umweltschonender Materialien im
Bau geachtet, Bodenversiegelung
wird durch den Erhalt grofziigi-
ger Griinflichen vermieden. Beim
Bau legt Pfenning Logistics groen
Wert darauf, alle deutschen Multi-
cube-Standorte entsprechend den
WGK-Verordnungen (Wassergeféahr-
dungsklasse) auszuriisten. Vor der
Versiegelung des Bodens der Immo-
bilie wird er mit einer speziellen Fo-
lie ausgekleidet, die ein Eindringen
schédlicher Stoffe ins Grundwasser
verhindert. In enger Abstimmung mit
Umweltschutzbehorden vor Ort wird
gepriift, inwiefern der Eingriff in die

Flora und Fauna begrenzt werden
kann oder ob es zusétzliche Mog-
lichkeiten gibt, einen Beitrag zur
Biodiversitét zu leisten.

Blick in den Chemikalienlagerbereich im Multi-
cube Rhein-Neckar in Heddesheim

Aber auch innerhalb der Immo-
bilie gilt es zu priifen, wie unnoétige
CO,-Emissionen oder umweltschid-
liche Chemikalien vermieden wer-
den konnen. Sowohl der Multicube
als auch der Freshcube weisen eine
hohere Dichtigkeit auf als ein Passiv-
haus, durch spezielle Thermo-Vor-
satzschleusen wird auch der War-
meverlust an der Rampe minimiert.
Die gesamte Temperatursteuerung
erfolgt nicht wie vielerorts iiblich mit
Chemikalien, sondern durch wasser-
basierte Kiihlungsanlagen. Dank
Kapillarrohrmatten kann auch die
Temperatur der Biiroflichen emis-
sionsdrmer gesteuert werden. Foto-
voltaikanlagen auf dem Dach pro-
duzieren griinen Strom, der bspw.
an einer E-Ladestelle zur Férderung
alternativer Antriebe verwendet
werden kann.

Die zahlreichen Bemiihungen des
Heddesheimer Kontraktlogistikers,
seine Logistikimmobilien in Bau
und Betrieb moglichst klima- und

umweltfreundlich zu entwickeln,
schlagen sich in den hohen Aus-
zeichnungen durch die Deutsche
Gesellschaft fiir Nachhaltiges Bau-
en (DGNB) nieder. Der Logistiker
erreichte bereits 2012 mit dem Mul-
ticube Rhein-Neckar den hochsten
Erfiillungsgrad des Platin-Zertifikats
unter den Industrieneubauten in Eu-
ropa. Das umfangreiche Nachhal-
tigkeitskonzept des in dritter und
vierter Generation familiengefiihr-
ten Mittelsténdlers iiberzeugt auch
die Kunden. In der Pharma- und
Chemiebranche spielen nachhalti-
ge Lieferketten eine immer wichti-
gere Rolle, um etwa Fortschritte in
Richtung einer Kreislaufwirtschaft
zu machen. So leistet Pfenning Lo-
gistics einen wichtigen Beitrag zur
Nachhaltigkeit fiir die Kommune vor
Ort, fiir die Kunden als auch fiir das
eigene unternehmerische Selbstver-
stédndnis. (sa)

m www.pfenning-logistics.com

und Zeitabldufen schafft Transpa-

renz iiber alle Abteilungen hinweg.

Hierbei sind die Prozessschritte

unter Einbindung von Entschei-

dungstrdgern aus unterschiedli-

chen Bereichen zu erarbeiten und

zumindest die folgenden wesentli-

chen Aktivitdten unter Angabe von

festgelegten Zeitpunkten einzube-

ziehen:

= Upload der Ist-Absétze des ver-
gangenen Zeitraums

= Einpflegen von Vertriebs- und
Marketingaktionen

= Durchfiithrung statistischer Pro-
gnosen

» Uberarbeitung der statistischen
Vorschlagswerte durch den Ver-
trieb

= Review und Diskussion des aktu-
ellen Forecasts im Rahmen eines
S&OP-Meetings

= Fixierung der neuen Forecasts in
den IT-Systemen und Verteilung
dieser an alle internen und ex-
ternen Verwender

Prognosegiiten messen und kommunizieren

Im Regelfall verbessert schon die
Einfiihrung der Messung und Kom-
munikation von Prognosegiiten diese
bereits erheblich. Das Bewusstsein
der Mitarbeiter iiber die Vorhersage-
genauigkeiten einzelner Sortimente
bewirkt automatisch eine erhohte
Fokussierung auf die Bereiche mit
geringen Prognosegiiten und ein
gesundes Konkurrenzdenken, wenn
die Planungsqualitét verschiedener
Kunden oder Sortimente im Verant-
wortungsbereich unterschiedlicher
Mitarbeiter liegen und vergleichbar
gemessen werden. Es ist ratsam im
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Unternehmen ein Forecast-Report-
ing zu etablieren, um die Qualitit
der Vorhersagen in allen Sortimen-
ten stetig nachzuhalten, Verbesse-
rungsmaflnahmen abzuleiten und
umzusetzen.

Incentivieren der Vertriebsmannschaft
bei guten Vorhersagen

Eine gute Vorhersagequalitit er-
leichtert die Steuerbarkeit des
Unternehmens und reduziert den
Aufwand der Organisation erheb-
lich, sodass eine Incentivierung der
Planungsverantwortlichen — i.d.R.
der Vertriebsmannschaft — sinnvoll
ist. Die Art der Incentivierung muss
je nach Bedeutung und Komplexi-
tit der Absatzplanung individuell
festgelegt werden und kann sowohl
monetdr als auch rein qualitativ
erfolgen. Wenn Prognosegiiten fiir
alle Mitarbeiter offen kommuni-
ziert werden, sollten besonders gute
Vorhersagen regelméfig vom Top-
Management hervorgehoben wer-
den. Auf diese Weise findet eine der
wirkungsvollsten Incentivierungen
- die Anerkennung/Wertschétzung —
ohne finanziellen Mehraufwand
bereits statt.

Fazit

Durch konsequente Anwendung der
obengenannten Tipps zur Verbesse-
rung der Absatzplanungen schaffen
es Unternehmen in der Chemiein-
dustrie, ihre Vorhersagegenauigkeit
signifikant zu steigern. Politischer
Einfluss in den Prognosen ist zu
verhindern. Statistische Methoden
sollten genutzt und sichergestellt
werden, dass das gesamte Wissen
der Vertriebsmannschaft im Forecast
verarbeitet wird. In Kombination mit
einem strukturierten und zeitlich ab-
gestimmten Planungsprozess und
einem stringenten Reporting lésst
sich die Absatzplanung kontinuier-
lich verbessern und auf die néchste
Stufe heben.
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Sie suchen Lagerkapazitaten fiir Gefahrstoffe in zentraler Lage?

Wir bieten:

Block- und Regallagerung fast aller LGK (auger1,2,6.2und7)
Gefahrgutabwicklung fiir StraBe, Luft & See Transport
Bestandsfiihrung mit Chargenverwaltung
Kommissionieren, Packen und Versenden
Musterabfiillung fiir Nicht-Gefahrstoffe

@chem Logistics

A Group Company of s MITSUBISHI CHEMICAL

www.livchem-logistics.com
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