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Niezrealizowane na czas zamówie-
nia, przepe∏nione magazyny, spadajà-
ca jakoÊç obs∏ugi, niezadowoleni klien-
ci. Czy mo˝na zapobiec wyst´powaniu
takich sytuacji? Jak skutecznie plano-
waç produkcj´, zaopatrzenie, dystry-
bucj´ towarów? Czy mo˝na przewi-
dzieç i odpowiednio szybko zareago-
waç na pojawiajàce si´ zmiany popytu
na rynku?

Powoli do polskich przedsi´biorstw –
zw∏aszcza tych najwi´kszych, najlepiej
zarzàdzanych i cz´sto z udzia∏em kapi-
ta∏u zagranicznego – przenika Êwiado-
moÊç, ˝e integracja i optymalizacja pro-
cesów wewn´trznych ju˝ nie wystar-
cza, ˝e obszarem, w którym mo˝na
jeszcze szukaç w miar´ stabilnej prze-
wagi konkurencyjnej, jest ∏aƒcuch logi-
styczny, wykraczajàcy poza granice po-
jedynczej firmy i integrujàcy w dzia∏ajà-
cà niemal˝e w czasie rzeczywistym sieç
wartoÊci dostawców, wytwórców
i sprzedawców (Value Net). W rezultacie
coraz wi´ksza liczba firm, g∏ównie pro-
dukcyjnych, podejmuje wysi∏ki w celu
optymalizacji ∏aƒcucha logistycznego.
Powszechne stajà si´ projekty typu
SCM/SCO (Supply Chain Management /
Supply Chain Optimization).

Proces planowania logistycznego re-
alizowany jest „pod pràd” rzeczywiste-
go przep∏ywu towarów i produktów
w ∏aƒcuchu, a jego pierwszym i najwa˝-
niejszym elementem jest planowanie
popytu (demand planning). Dopiero
w oparciu o te informacje planuje si´
kana∏y i sposoby dystrybucji, zasoby
produkcyjne oraz niezb´dne do pro-
dukcji surowce i komponenty. 

Planowanie popytu jest obecnie jed-
nym z „najgor´tszych” tematów w za-
rzàdzaniu przedsi´biorstwem. Tenden-
cj´ t´ dostrzegli m.in. dostawcy du˝ych
systemów typu ERP (Enterprise Resource

Planning), takich jak SAP czy J. D.
Edwards. Systemy ERP ju˝ od dawna
wspomagajà strategie planowania za-
potrzebowania materia∏owego (MRP)
i planowania zasobów produkcyjnych
(MRPII). Oba te systemy zosta∏y w ostat-
nim czasie silnie „ulogistycznione”, ze
szczególnym uwzgl´dnieniem strategii
Just-in-Time i zarzàdzania ∏aƒcuchami
dostaw. Zw∏aszcza SAP silnie „podraso-
wa∏” swój flagowy produkt, dok∏adajàc
do istniejàcego ju˝ zestawu modu∏ów
mySAP SCM Supply Chain Planning, z je-
go g∏ównym komponentem SAP Advan-
ced Planner and Optimizer (SAP APO ra-

zem z SAP R/3 tworzà koÊciec pakietu
mySAP SCM).

Równie˝ wiodàce systemy CRM takich
dostawców rozwiàzaƒ jak Siebel,
PeopleSoft, E.piphany, Oracle zawierajà
funkcjonalnoÊç umo˝liwiajàcà planowa-
nie i analizowanie sprzeda˝y. Dost´pne
sà równie˝ systemy analityki biznesowej
takich producentów jak SAS, Cognos czy
Business Objects wzbogacone specjali-
zowanymi modu∏ami prognostycznymi.

Ka˝dy z tych systemów wspiera jed-
nak proces planowania w innym uj´ciu.
W ró˝nych dzia∏ach przedsi´biorstw
powstajà ró˝ne rodzaje prognoz:
• sprzeda˝owa – oparta o okazje

sprzeda˝owe, dane z systemów ob-
s∏ugi klienta (CRM), pozycje pipeline
i prawdopodobieƒstwo sprzeda˝y

• finansowa – oparta o dane finanso-
we, zgromadzone w systemach finan-
sowo – ksi´gowych, kolejne wersje
bud˝etu (przychody/koszty)

• produktowa – oparta o aktywnoÊç
marketingowà, histori´ sprzeda˝y
i statystyk´

• operacyjna – okreÊlana dostawami ma-
teria∏ów, surowców i komponentów

JeÊli przedsi´biorstwo zdecyduje si´
na wybór jednej metody lub technolo-
gii wspierajàcej system planowania po-
pytu, powinno dobraç to rozwiàzanie
do charakteru przedsi´biorstwa i ro-

dzaju prowadzonej dzia∏alnoÊci. Gart-
ner, firma analityczna Êledzàca rozwój
zastosowaƒ informatyki w przedsi´-
biorstwach doradza, aby przy tym wy-
borze kierowaç si´ nast´pujàcymi prze-
s∏ankami:

OczywiÊcie znacznie lepiej w proce-
sie planowania uwzgl´dniaç informacje
z wielu dzia∏ów firmy, wielu systemów
informatycznych, korzystaç z danych
zintegrowanych i zagregowanych, np.
w hurtowni danych. Wtedy najcz´Êciej
krótkookresowa (tygodniowa, mie-
si´czna) prognoza sprzeda˝y uzupe∏-
niona o dane zwiàzane z akcjami mar-
ketingowymi staje si´ podstawà do kre-
owania bardziej d∏ugookresowych pla-
nów finansowych i operacyjnych.

Prognozowanie popytu - klucz do optymalizacji ∏aƒcucha logistycznego
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Âwiatowe trendy w rozwoju metod
planowania mówià ponadto, ˝e wa˝ne
jest odwo∏anie si´ w prognozowaniu po-
pytu poza w∏asne systemy zarzàdzania
produkcjà i sprzeda˝à oraz uwzgl´dnia-
nie partnerów biznesowych z ∏aƒcucha
dostaw w tym procesie. Portale, zarzà-
dzanie procesami biznesowymi (BPM),
monitorowanie aktywnoÊci biznesowej
(BAM) i us∏ugi sieciowe (Web Services)
stworzà w najbli˝szej przysz∏oÊci infra-
struktur´ do Collaborative Planning. Te
technologie w ∏atwy sposób umo˝liwià
integracj´ prognoz z wielu êróde∏ w jed-
nà, obowiàzujàcà ca∏e przedsi´biorstwo
prognoz´ popytu na jej produkty i/lub
us∏ugi. Czy mo˝na ju˝ dziÊ odejÊç w pro-

cesie planowania popytu od wszech-
obecnych, coraz bardziej licznych
i skomplikowanych arkuszy kalkulacyj-
nych? Czy mo˝na wykorzystaç narz´dzia
informatyczne, wspierajàce ten proces,
∏atwiejsze w obs∏udze ni˝ pakiety staty-
styczne? OczywiÊcie. Wymaga to cz´sto
zmian w kulturze planowania w przed-
si´biorstwie, wdro˝enia nowych lub re-
engineringu istniejàcych procesów biz-
nesowych, wdro˝enia dostosowanego
do potrzeb firmy systemu informatycz-
nego, wspierajàcego te procesy, lecz
w efekcie uzyskuje si´ wiele korzyÊci nie-
mo˝liwych do osiàgni´cia tradycyjnymi,
stosowanymi do dziÊ w wielu polskich
firmach metodami planowania.

Cechy dobrego systemu prognozowa-
nia to m.in:
• po∏àczenie danych gromadzonych lata-

mi w systemach informatycznych
z wiedzà i doÊwiadczeniem ekspertów,
zajmujàcych si´ planowaniem i pro-
gnozowaniem w przedsi´biorstwie

• prognozowanie na poziomie pojedyn-
czych produktów z uwzgl´dnieniem
ich segmentacji

• uwzgl´dnianie wybranych dodatko-
wych czynników – poza informacjami
wy∏àcznie o sprzeda˝y, pozwalajàce na
przeprowadzenie swobodnych symu-
lacji i analizowanie wp∏ywu z ró˝nymi
wagami szeregu czynników zewn´trz-
nych na wynik przedsi´biorstwa

• wykorzystanie metod statystycznych
i ekonometrycznych do analizy szere-
gów czasowych, trendów, sezonowo-
Êci, umo˝liwiajàcych zwi´kszenie traf-
noÊci tworzonych prognoz

• automatyczna generacja prognoz, po-
zwalajàca na skrócenie czasu przygo-
towywania prognoz w dzia∏ach plano-
wania

• iteracyjne tworzenie jednolitej pro-
gnozy dla ca∏ej firmy, zapewnienie
obiegu informacji o prognozach

• umo˝liwienie wykorzystania wiedzy
pracowników jednostek terenowych,
przedstawicieli handlowych

• udzia∏ ekspertów w procesie progno-
zowania (zmiany prognoz, uwzgl´d-
nianie promocji, wprowadzenie pro-
gnoz na nowe produkty itp.)

• zarzàdzanie prognozami i czynnikami
wp∏ywajàcymi na prognozy

• zastosowanie narz´dzi analitycznych –
Êledzenie wykonania prognoz, pozwa-
lajàcych stworzyç system doskonalàcy
trafnoÊç prognoz 

• uczenie si´ systemu.
Skuteczne przewidywanie wielkoÊci

popytu umo˝liwia m.in. dynamiczne
dostosowanie poziomu zapasów ko-
niecznych do zmian na rynku, oszcz´d-
noÊci zwiàzane z mniejszymi kosztami
obs∏ugi magazynów, zwi´kszenie obro-
tów dzi´ki sprzeda˝y „w∏aÊciwego asor-
tymentu we w∏aÊciwym czasie”. Prze-
k∏ada si´ to na redukcj´ kosztów dzia-
∏alnoÊci przedsi´biorstw i uwolnienie
wymiernych Êrodków finansowych,
a tak˝e zwi´kszenie sprzeda˝y, a co za
tym idzie, popraw´ p∏ynnoÊci finanso-
wej firmy. W efekcie pozwala na bilan-
sowanie zasobów, materia∏ów, pracow-
ników i wyposa˝enia z potrzebami (po-
pytem) w ca∏ym ∏aƒcuchu logistycznym.

Sytuacja biznesowa
Najlepsze rozwiàzanie, gdy prognozowanie

jest ograniczone do wykorzystania 
jednego tylko systemu

Najlepsze rozwiàzania w sytuacji, gdy mo˝na wdro˝yç tylko jeden system prognozowania:

èród∏o: Gartner Research (maj 2003)

Cykl sprzeda˝y jest równy z cyklem
podejmowania decyzji operacyjnych

Krótki cykl sprzeda˝y w relacji do decyzji
operacyjnych

Krótki czas zamówieƒ, krótki cykl
sprzeda˝y w relacji do czasu potrzebnego
na wyprodukowanie dóbr

Popyt ÊciÊle powiàzany z dostawami dla
szeregu partnerów strategicznych

Popyt na silnie promowany produkt wynika
z nak∏adów na marketing oraz akceptacji
klientów

Produkt szybkopsujàcy si´ o krótkim cyklu
˝ycia

Sta∏e kontrakty d∏ugoterminowe o niskiej
zmiennoÊci

Wykorzystanie sprzeda˝owego 
systemu CRM w ramach strategii CRM
przedsi´biorstwa

Wykorzystanie modu∏ów planowania
popytu w systemie Planowania ¸aƒcucha
Dostaw (SCP)

Wykorzystanie modu∏ów planowania
popytu w systemie Planowania ¸aƒcucha
Dostaw (SCP)

Cotygodniowe wykorzystanie metod
prognozowania zdarzeƒ poprzez odwo∏anie
si´ do procesu kolaboracyjnego
planowania, prognozowania i uzupe∏niania
stanów (CPFR)

Wykorzystanie sprzeda˝owego systemu
CRM w ramach strategii CRM
przedsi´biorstwa

Wykorzystanie danych systemu
sprzeda˝owego (POS) poprzez strategi´
zarzàdzania zapasami przez dostawc´ (VMI)

Wykorzystanie modu∏ów ERP

Prognoza Gartner
Przedsi´biorstwa, które zainicjujà wewn´trzne procesy wspólnego prognozowania (collabo-
rative forecasting), zwi´kszà przewidywalnoÊç wyników finansowych o 10 do 25% i zmniejszà
koszty transportu zapasów o wi´cej ni˝ 30% w ciàgu 3 lat od wdro˝enia tych procesów
(prawdopodobieƒstwo 0,8).

Przedsi´biorstwa, które rozwinà procesy wspólnego zarzàdzania wieloma prognozami
i wdro˝à wspó∏dzielone prognozy, mogà spodziewaç si´ 10-25% polepszenia dok∏adnoÊci
prognozowania i b´dà zdolne do szybkiej odpowiedzi na zmiany zachodzàce w kana∏ach
sprzeda˝y. Taka zdolnoÊç organizacyjna jest kluczowa dla polepszenia wydajnoÊci produk-
cji i obs∏ugi klienta, prowadzàc do poprawy przewidywalnoÊci przychodów.


