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Maciej Ruszynski, Krzysztof Podborowski!

Infovide SA*

klucz do optymalizacji tancucha logistycznego

Niezrealizowane na czas zamowie-
nia, przepelnione magazyny, spadaja-
ca jakos¢ obstugi, niezadowoleni klien-
ci. Czy mozna zapobiec wystepowaniu
takich sytuacji? Jak skutecznie plano-
wac produkcje, zaopatrzenie, dystry-
bucje towaréw? Czy mozna przewi-
dzie¢ i odpowiednio szybko zareago-
wac na pojawiajace si¢ zmiany popytu
na rynku?

Powoli do polskich przedsiebiorstw —
zwlaszcza tych najwiekszych, najlepiej
zarzadzanych i czesto z udziatem kapi-
tatu zagranicznego — przenika $wiado-
mos$¢, ze integracja i optymalizacja pro-
ces6w wewnetrznych juz nie wystar-
cza, ze obszarem, w ktéorym mozna
jeszcze szuka¢ w miare stabilnej prze-
wagi konkurencyjnej, jest tancuch logi-
styczny, wykraczajgcy poza granice po-
jedynczej firmy i integrujacy w dziataja-
cg niemalze w czasie rzeczywistym sie¢
warto$ci  dostawcow,  wytworcow
i sprzedawcow (Value Net). W rezultacie
coraz wieksza liczba firm, gtéwnie pro-
dukcyjnych, podejmuje wysitki w celu
optymalizacji lancucha logistycznego.
Powszechne stajg sie projekty typu
SCM/SCO (Supply Chain Management /
Supply Chain Optimization).

Proces planowania logistycznego re-
alizowany jest ,pod prad” rzeczywiste-
go przeplywu towaréw i produktow
w tancuchu, a jego pierwszym i najwaz-
niejszym elementem jest planowanie
popytu (demand planning). Dopiero
w oparciu o te informacje planuje sie
kanaly i sposoby dystrybugcji, zasoby
produkcyjne oraz niezbedne do pro-
dukgji surowce i komponenty.

Planowanie popytu jest obecnie jed-
nym z ,najgoretszych” tematow w za-
rzadzaniu przedsiebiorstwem. Tenden-
cje te dostrzegli m.in. dostawcy duzych
systemow typu ERP (Enterprise Resource

Planning), takich jak SAP czy ]. D.
Edwards. Systemy ERP juz od dawna
wspomagaja strategie planowania za-
potrzebowania materiatowego (MRP)
i planowania zasobow produkcyjnych
(MRPII). Oba te systemy zostaly w ostat-
nim czasie silnie ,,ulogistycznione”, ze
szczegb6lnym uwzglednieniem strategii
Just-in-Time i zarzadzania lancuchami
dostaw. Zwlaszcza SAP silnie ,,podraso-
wal” swoj flagowy produkt, doktadajac
do istniejgcego juz zestawu modutow
mySAP SCM Supply Chain Planning, z je-
go glownym komponentem SAP Advan-
ced Planner and Optimizer (SAP APO ra-

* finansowa — oparta o dane finanso-
we, zgromadzone w systemach finan-
sowo — ksiegowych, kolejne wersje
budzetu (przychody/koszty)

e produktowa — oparta o aktywnos$¢
marketingowg, historie sprzedazy
i statystyke

* operacyjna — okre$lana dostawami ma-
terialow, surowcéow i komponentéw

Jesli przedsiebiorstwo zdecyduje sie
na wybor jednej metody lub technolo-
gii wspierajacej system planowania po-
pytu, powinno dobra¢ to rozwigzanie
do charakteru przedsiebiorstwa i ro-

Przeplyw towaréw i produktow

lanowanie
zaopatrzenia Planowanie Planowanie
W surowce produkgji popytu
i kompnenty

Planowanie
dystrybugji

tancuch logistyczny — proces planowania

zem z SAP R/3 tworza kosciec pakietu

mySAP SCM).
Réwniez wiodgce systemy CRM takich
dostawcow rozwigzan jak Siebel,

PeopleSoft, E.piphany, Oracle zawierajg
funkcjonalno$¢ umozliwiajacg planowa-
nie i analizowanie sprzedazy. Dostepne
sa rowniez systemy analityki biznesowej
takich producentéw jak SAS, Cognos czy

Business Objects wzbogacone spegjali-

zowanymi modutami prognostycznymi.
Kazdy z tych systemow wspiera jed-

nak proces planowania w innym ujeciu.

W réznych dzialach przedsiebiorstw

powstaja rézne rodzaje prognoz:

e sprzedazowa - oparta o okazje
sprzedazowe, dane z systemoéw ob-
stugi klienta (CRM), pozycje pipeline
i prawdopodobienstwo sprzedazy

dzaju prowadzonej dziatalnosci. Gart-
ner, firma analityczna $ledzaca rozwdj
zastosowan informatyki w przedsie-
biorstwach doradza, aby przy tym wy-
borze kierowac sie nastepujgcymi prze-
stankami:

Oczywiscie znacznie lepiej w proce-
sie planowania uwzglednia¢ informacje
z wielu dziatéw firmy, wielu systemow
informatycznych, korzysta¢ z danych
zintegrowanych i zagregowanych, np.
w hurtowni danych. Wtedy najczesciej
krotkookresowa (tygodniowa, mie-
sieczna) prognoza sprzedazy uzupel-
niona o dane zwigzane z akcjami mar-
ketingowymi staje sie podstawa do kre-
owania bardziej dlugookresowych pla-
néw finansowych i operacyjnych.

I mruszynski@infovide.pl, kpodborowski@infovide.pl. Autorzy sg dyrektorami konsultacji w firmie Infovide SA
* Infovide SA jest polska firmg konsultingowa, dzialajaca od 1991 r. Firma koncentruje sie na strategicznych zastosowaniach nowoczesnych technologii
informatycznych w biznesie prowadzgc prace konsultingowe, analityczne, programistyczne i wdrozeniowe.
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Naijlepsze rozwigzania w sytuacji, gdy mozna wdrozy¢ tylko jeden system prognozowania:

Sytuacja biznesowa

Najlepsze rozwigzanie, gdy prognozowanie
jest ograniczone do wykorzystania
jednego tylko systemu

Cykl sprzedazy jest rowny z cyklem
podejmowania decyzji operacyjnych

Wykorzystanie sprzedazowego
systemu CRM w ramach strategii CRM
przedsiebiorstwa

Krotki cykl sprzedazy w relacji do decyzji
operacyjnych

Wykorzystanie moduléw planowania
popytu w systemie Planowania Lancucha
Dostaw (SCP)

Krotki czas zamowien, krotki cykl
sprzedazy w relacji do czasu potrzebnego
na wyprodukowanie débr

Wykorzystanie moduléw planowania
popytu w systemie Planowania Lancucha
Dostaw (SCP)

Popyt SciSle powigzany z dostawami dla
szeregu partneréw strategicznych

Cotygodniowe wykorzystanie metod
prognozowania zdarzen poprzez odwofanie
sie do procesu kolaboracyjnego
planowania, prognozowania i uzupefniania
stanow (CPFR)

Popyt na silnie promowany produkt wynika
z nakfadéw na marketing oraz akceptacji
klientow

Wykorzystanie sprzedazowego systemu
CRM w ramach strategii CRM
przedsiebiorstwa

Produkt szybkopsujacy sie o krotkim cyklu
zycia

Wykorzystanie danych systemu
sprzedazowego (POS) poprzez strategie
zarzadzania zapasami przez dostawce (VMI)

State kontrakty dlugoterminowe o niskiej
zmienno$ci

Wykorzystanie moduféw ERP

Zrédfo: Gartner Research (maj 2003)

Swiatowe trendy w rozwoju metod
planowania moéwia ponadto, ze wazne
jest odwotlanie sie w prognozowaniu po-
pytu poza wlasne systemy zarzadzania
produkgjg i sprzedaza oraz uwzglednia-
nie partneréw biznesowych z fancucha
dostaw w tym procesie. Portale, zarza-
dzanie procesami biznesowymi (BPM),
monitorowanie aktywnosci biznesowej
(BAM) i ustugi sieciowe (Web Services)
stworza w najblizszej przysztosci infra-
strukture do Collaborative Planning. Te
technologie w tatwy sposéb umozliwiag
integracje prognoz z wielu zrodet w jed-
ng, obowiazujacg cale przedsigbiorstwo
prognoze popytu na jej produkty i/lub
ustugi. Czy mozna juz dzi$ odejs¢ w pro-

Prognoza Gartner

cesie planowania popytu od wszech-
obecnych, coraz bardziej licznych
i skomplikowanych arkuszy kalkulacyj-
nych? Czy mozna wykorzysta¢ narzedzia
informatyczne, wspierajgce ten proces,
tatwiejsze w obstudze niz pakiety staty-
styczne? Oczywiscie. Wymaga to czesto
zmian w kulturze planowania w przed-
siebiorstwie, wdrozenia nowych lub re-
engineringu istniejgcych proceséow biz-
nesowych, wdrozenia dostosowanego
do potrzeb firmy systemu informatycz-
nego, wspierajgcego te procesy, lecz
w efekcie uzyskuje sie wiele korzysci nie-
mozliwych do osiggniecia tradycyjnymi,
stosowanymi do dzi§ w wielu polskich
firmach metodami planowania.

Przedsiebiorstwa, ktére zainicjujg wewnetrzne procesy wspolnego prognozowania (collabo-
rative forecasting), zwieksza przewidywalnos¢ wynikow finansowych o 10 do 25% i zmniejsza
koszty transportu zapasow o wiecej niz 30% w ciggu 3 lat od wdrozenia tych procesow

(prawdopodobienstwo 0,8).

Przedsiebiorstwa, ktore rozwing procesy wspolnego zarzadzania wieloma prognozami
i wdrozg wspoldzielone prognozy, moga spodziewac sie 10-25% polepszenia doktadnosci
prognozowania i beda zdolne do szybkiej odpowiedzi na zmiany zachodzace w kanatach
sprzedazy. Taka zdolnosc¢ organizacyjna jest kluczowa dla polepszenia wydajnosci produk-
¢ji i obstugi klienta, prowadzac do poprawy przewidywalnosci przychodow.
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Cechy dobrego systemu prognozowa-
nia to m.in:

* polaczenie danych gromadzonych lata-
mi w systemach informatycznych
z wiedza i doswiadczeniem ekspertow,
zajmujacych sie planowaniem i pro-
gnozowaniem w przedsiebiorstwie
prognozowanie na poziomie pojedyn-
czych produktéw z uwzglednieniem
ich segmentacji

uwzglednianie wybranych dodatko-
wych czynnikéw — poza informacjami
wylgcznie o sprzedazy, pozwalajgce na
przeprowadzenie swobodnych symu-
lagji i analizowanie wptywu z réznymi
wagami szeregu czynnikow zewnetrz-
nych na wynik przedsiebiorstwa
wykorzystanie metod statystycznych
i ekonometrycznych do analizy szere-
goéw czasowych, trendéw, sezonowo-
$ci, umozliwiajacych zwiekszenie traf-
nosci tworzonych prognoz

* automatyczna generacja prognoz, po-
zwalajaca na skrocenie czasu przygo-
towywania prognoz w dziafach plano-
wania

iteracyjne tworzenie jednolitej pro-
gnozy dla calej firmy, zapewnienie
obiegu informagji o prognozach

* umozliwienie wykorzystania wiedzy
pracownikéw jednostek terenowych,
przedstawicieli handlowych

udzial ekspertéw w procesie progno-
zowania (zmiany prognoz, uwzgled-
nianie promogji, wprowadzenie pro-
gnoz na nowe produkty itp.)
zarzadzanie prognozami i czynnikami
wplywajacymi na prognozy
zastosowanie narzedzi analitycznych —
$ledzenie wykonania prognoz, pozwa-
lajacych stworzy¢ system doskonalacy
trafnos¢ prognoz

* uczenie sie systemu.

Skuteczne przewidywanie wielko$ci
popytu umozliwia m.in. dynamiczne
dostosowanie poziomu zapasow ko-
niecznych do zmian na rynku, oszczed-
nosci zwigzane z mniejszymi kosztami
obstugi magazynow, zwiekszenie obro-
tow dzieki sprzedazy ,wlasciwego asor-
tymentu we wilasciwym czasie”. Prze-
ktada sie to na redukcje kosztow dzia-
talnosci przedsiebiorstw i uwolnienie
wymiernych $rodkéow finansowych,
a takze zwiekszenie sprzedazy, a co za
tym idzie, poprawe plynnosci finanso-
wej firmy. W efekcie pozwala na bilan-
sowanie zasob6w, materialow, pracow-
nikéw i wyposazenia z potrzebami (po-
pytem) w catym tancuchu logistycznym.



