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2.1 EinfUhrung \

2.1 Einfahrung

Die Erarbeitung dieses Leitfadens wurde durch die ECR-Initiativen Deutschland,
Osterreich und Schweiz (ECR D-A-CH) realisiert und stellt eine Weiterentwicklung
der erarbeiteten Managementinformation zum Thema CPFR dar, die im Juni 2001
veroffentlicht wurde.

Zielsetzung des Leitfadens ist es aufzuzeigen, dass das CPFR-Geschaftsmodell
die bisher isoliert betrachtete Supply und Demand Side des ECR-Konzeptes zu
einer Gesamtldsung integriert. Er bietet Unternehmen der Konsum- und Ge-
brauchsguterwirtschaft einen pragmatischen Ansatz fiir die Umsetzung von CPFR,
unabhéangig von der UnternehmensgréfRe und des Entwicklungsstandes.

Das CPFR-Geschéaftsmodell kann auf die gesamte Prozesskette - vom Vorlieferan-
ten bis zum Konsumenten - libertragen werden. Es stellt einen ganzheitlichen An-
satz innerhalb des Supply Chain-Managements dar. Im weiteren Verlauf der Do-
kumentation beschranken sich die Ausfihrungen auf die Anwendung des CPFR-
Geschéaftsmodells zwischen Handel und Industrie (Downstream). Eine detaillierte
Beschreibung der Prozesse, insbesondere des Prognosedatenaustausches zwi-
schen Industrie und Vorlieferanten (Upstream), wird unter Kapitel 4 des Supply
Chain-Handbuches "Der Weg zum erfolgreichen Supply Chain Management" be-
handelt.

Stand: 01.09.2008 © GS1 Germany GmbH

Die ECR-Initiativen
Deutschland, Osterreich
und Schweiz (ECR D-A-
CH) erarbeiteten den vor-
liegenden Leitfaden.

Das ganzheitliche CPFR-
Geschaftsmodell lasst sich
auf die gesamte Prozess-
kette Ubertragen — vom
Vorlieferanten bis zum
Konsumenten.
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Abbildung (2) 1: Ebenen des globalen und nationalen Abstimmungsprozesses

Der vorliegende Leitfaden baut auf den Prozessempfehlungen der nordamerikani-
schen Voluntary Interindustry Commerce Standards Association (VICS), ECR Eu-
rope und der Global Commerce Initiative (GCI) auf. Damit wird sichergestellt, dass
die bisher im internationalen Kontext erarbeiteten Ergebnisse im Leitfaden fiir den
deutschsprachigen Wirtschaftraum bertcksichtigt werden. Die Einbeziehung der
Anforderungen des deutschsprachigen Marktes an das CPFR-Geschéaftsmodell
wurde durch ECR D-A-CH gewahrleistet.

Im Rahmen der nationalen und internationalen Weiterentwicklung des CPFR- Dieser Leitfaden baut auf
Geschaftsmodells agieren die Projektgruppen von GCI, ECR Europe und nationa- \O/'g:: S{SZS?SESEDE](?J?&%ZQS&
ler ECR Initiativen nicht voneinander losgel6st. Vielmehr wird durch einen perma- GCI auf und berticksichtigt
nenten Abstimmungsprozess ein Know-how-Transfer sichergestellt. internationale Ergebnisse.
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Kapitel 2 Leitfaden zur Umsetzung von CPFR

2.2 Das CPFR-Geschaftsmodell im Uberblick \

2.2 Das CPFR-Geschaftsmodell im Uberblick

2.2.1 Ursprung

CPFR - Collaborative Planning Forecasting and Replenishment - wurde 1997 in
den USA durch VICS entwickelt und 1998 in einem Leitfaden (CPFR-Guidelines)
veroffentlicht. VICS definiert CPFR als ein 9-stufiges Geschaftsmodell, in dem die
Ebenen der Zusammenarbeit zwischen den Unternehmen in einem ganzheitlichen
Workflow dargestellt werden.
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Abbildung (2) 2: Allgemeines CPFR-Geschéaftsmodell (Quelle: VICS)
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CPFR =

9-stufiges Geschaftsmodell,
das die Ebenen der Zusam-
menarbeit zwischen Unter-

nehmen in einem ganzheit-
lichen Workflow darstellt
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2.2.2 Zielsetzung

Generelles Ziel von CPFR ist die optimale Zusammenarbeit aller Beteiligten ent-
lang der gesamten Wertschdpfungskette, um den Konsumentennutzen zu erho-
hen. Grundsatzlich basiert das CPFR-Geschaftsmodell auf den Prinzipien und
Lésungsansatzen des ECR-Konzeptes. Im Mittelpunkt von CPFR steht die Integra-
tion der vorhandenen Ansétze, so dass die Methoden und Techniken aus ECR in
einem ganzheitlichen Geschéaftsmodell zusammengefiihrt werden. Durch die Ver-
knupfung der bisher isoliert betrachteten Demand Side- und Supply Side-Themen
werden Synergieeffekte erzielt.

Die Zielsetzung von CPFR wird durch die gemeinsame Steuerung der relevanten
Planungs-, Prognose- und Bevorratungsprozesse erreicht. Hierbei werden alle
Aktivitaten auf die Sicherstellung einer hohen Warenverfligbarkeit bis in die Regale
der Outlets bei gleichzeitig optimierten Bestanden abgestimmt.

Eine gemeinsame Steuerung der Planungs-, Prognose- und Nachbevorratungs-
prozesse mit dem Ziel einer ganzheitlichen Optimierung der Geschéaftsprozesse ist
noch die Ausnahme. Die unternehmensiibergreifende Zusammenarbeit konzen-
triert sich gegenwartig auf die Umsetzung von Category Management und fort-
schrittlicher Replenishment Techniken (CRP, Cross Docking).

Stand: 01.09.2008 © GS1 Germany GmbH

Das Ziel von CPFR:

Alle Beteiligten entlang der
Wertschopfungskette arbei-
ten optimal zusammen und
erhdhen so den Konsumen-
tennutzen.

Die gemeinsame Steuerung
von Planungs-, Prognose-
und Bevorratungsprozes-
sen ist eine VVoraussetzung
fur optimales CPFR — ge-
genwartig jedoch eher die
Ausnahme.
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2.3 Berucksichtigung marktspezifischer Besonderheiten

Das Grundkonzept von CPFR ist auf Europa und damit auch auf den deutschspra-
chigen Wirtschaftsraum Ubertragbar, trotz der Individualitat der Méarkte.

Die bisher erarbeiteten CPFR-Verdffentlichungen reflektieren zunéachst die Markt-
konstellationen von Nordamerika und Europa. Wenngleich die Unterschiede zwi-
schen dem US-Markt und Europa bereits erheblich sind, so bestehen auch inner-
halb Europas grundlegende Unterschiede im Konsumentenverhalten und darauf
abgestimmter Abverkaufsstrategien.

Waéhrend die Absatzpolitik in den USA von der "EDLP" (Every Day Low Price) Poli-
tik bestimmt ist, wird in Europa ein hoher Anteil des Absatzes iber handels- und
industriegesteuerte Promotions erzielt. Allerdings bestehen auch hinsichtlich der
Umsetzung von Promotions deutliche Unterschiede zwischen den einzelnen euro-
paischen Regionen. Beispielhaft sei hier angefiihrt, dass in Deutschland insbeson-
dere Promotions mit Artikeln des Stammsortimentes einen hohen Stellenwert ein-
nehmen. Diese nationalen/regionalen Besonderheiten flhren zu unterschiedlichen
Unternehmensstrategien und erfordern daher ein unterschiedliches Vorgehen bei
Planungs-, Prognose- und Bevorratungsprozessen, differenziert nach Standard-
und Promotiongeschéft. Eine ausreichende Berticksichtigung dieses Zusammen-
hangs ist nicht Bestandteil der von VICS erarbeiteten CPFR-Guidelines.

Hinzu kommt die in Nordamerika starker ausgepragte Bereitschaft zum Datenaus-
tausch, um Prozesse transparenter zu gestalten.

Stand: 01.09.2008 © GS1 Germany GmbH

Trotz Unterschieden lasst
sich das CPFR-Grund-
konzept von den USA auf
Europa und den deutsch-
sprachigen Wirtschaftsraum
Ubertragen.

Handels- und industrie-
gesteuerte Promotions
sorgen in Europa fur viel
Absatz, wahrend in den
USA die EDLP-Politik do-
miniert (Every Day Low
Price).
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24 Nutzen
2.4 Nutzen

Die Konsequenz einer gemeinsamen Planung und Steuerung der Geschéftshezie-
hungen ist die héhere Sicherheit bei der Warenversorgung tber alle Stufen der
Prozesskette. Die Realisierung von Nutzenpotenzialen ist abh&ngig vom Grad der
Zusammenarbeit und den technischen und organisatorischen Gegebenheiten der
Geschéftspartner. Die folgende Tabelle skizziert exemplarisch die erwarteten Nut-
zeneffekte von CPFR ohne den Anspruch der Vollstandigkeit:

Industrie

Handel

Konsument

Auswabhl der richtigen
Marktstrategien

Auswahl der richtigen
Vermarktungsstrategien
am POS

Produktverfugbar-
keit insbesondere
wahrend Pro-
motions

Bessere Ausnutzung
vorhandener Produktions-
kapazitaten bei gleichzei-
tig hoher Warenverflig-

Optimierter Einsatz von
Transport- und Lagerkapa-
zitaten sowie Verkaufsfla-
chen

Warenversorgung
entsprechend der
erwarteten Nach-
frage des Konsu-

barkeit menten

Zeitliche und thematische Nutzung von Synergien Konsumentenge-
Koordination der Trade- dank zeitlicher und thema- rechte Préasentation
Marketing-Maflinahmen tischer Abstimmung der und Auftritt

MaRnahmen am POS mit
Marketingmaflinahmen

Hohe Kundenzufrieden-
heit schafft Bindung zum
Produkt

Hohe Kundenzufriedenheit
schafft Bindung zum Un-
ternehmen

Frischere Produkte
durch Abbau von
Sicherheits-
bestanden

Vermeidung von Zusatzkosten verursacht durch Eil-
bestellungen als Reaktion auf eine Prasenzliicke

Erhdhung der Warenverfuigbarkeit bei gleichzeitiger Be-

standsoptimierung

Senkung der Fehlmengenkosten bzw. Umsatzsteigerungen

durch Reduktion der Out of Stock-Situationen

Verbesserte Geschéftsbeziehungen zwischen den Part-

nern

Verringerung der nicht mehr verkaufsfahigen Ware durch
nachfragegerechteteres Bestandsmanagement

Erhdhte Transparenz der Supply Chain und dadurch er-
leichtertes Erkennen und Beheben von Schwachstellen

Stand: 01.09.2008
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CPFR bietet hohere Sicher-
heit bei der Warenversor-
gung und somit verschie-
dene Vorteile fir Industrie,
Handel und Konsument.
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2.5 Das "C" - Dimension der Zusammenarbeit

Kernstick des CPFR-Modells ist die Bereitschaft der Geschéftspartner, die rele-
vanten Bereiche der Planungs-, Prognose- und Bevorratungsprozesse gemeinsam
zu steuern, d. h. die strategischen, taktischen und operativen Teilprozesse auf
Basis gemeinsamer Ziele aufeinander abzustimmen und zu verknipfen.

Eine erfolgreiche Zusammenarbeit ist von folgenden Faktoren abhéngig:

Unterstitzung durch die Unternehmensleitung (Top-Management)

Diese ist zwingend notwendig, um das Bewusstsein im Unternehmen fir
die gegebene Situation zu scharfen und innerbetriebliche Unterstiitzung zu
gewahrleisten. Das Top-Management hat sozusagen die Funktion eines
"Sponsors" und stellt sicher, dass die erforderlichen Ressourcen bereitge-
stellt, organisatorische Voraussetzungen geschaffen sind und das Projekt
die notwendige Prioritat erhalt.

Klare Rollenverteilung und Verantwortlichkeiten

Um den Nutzen der Zusammenarbeit zu maximieren, ist es entscheidend,
dass Ressourcen entsprechend zugeordnet werden. Nur durch klar defi-
nierte Rollen und Verantwortlichkeiten kénnen ein reibungsloser Arbeitsab-
lauf und Ergebnisse erreicht werden.

Zusammenarbeit als "Strategische Aufgabe”

Die Zusammenarbeit ist ein ausschlaggebender Faktor, deren strategische
Bedeutung allen Beteiligten bewusst sein muss. Dieser Sachverhalt wird in
erster Linie dadurch unterstiitzt, dass auf der Ebene des Managements re-
levante Unternehmensstrategien aufeinander abgestimmt und die Verein-
barungen an die Beteiligten kommuniziert werden.

Bereitschaft zur Zusammenarbeit

Ein gemeinsames Verstandnis Uber die Zusammenarbeit zwischen den
Geschéftspartnern ist essentiell. Basierend auf diesem Verstandnis ver-
pflichten sich die Partner, die adaquaten Ressourcen fir das Projekt be-
reitzustellen und den erforderlichen Datenaustausch, wie er in der Rah-
menvereinbarung (siehe Kap. 2.6.1.1) dokumentiert ist, sicherzustellen.
Die neue Kultur der Zusammenarbeit beinhaltet auch die Bereitschaft, Pro-
zesse zum gemeinsamen Nutzen zu verandern und dieser Veranderung
durch entsprechenden Informations- und Datenaustausch Rechnung zu
tragen.

Erreichung einer echten "Win-Win-Situation”

Es muss angestrebt werden, dass einem geleisteten Aufwand ein ent-
sprechender Nutzen gegenuber steht. Das hierfir notwendige Vertrauen
zwischen den Partnern ist der Schlissel fur den Erfolg der
Zusammenarbeit.

Stand: 01.09.2008 © GS1 Germany GmbH

C wie Collaboration:
das Kernstiick des
CPFR-Modells

Die gemeinsame Steuerung
von Planungs-, Prognose-
und Bevorratungsprozes-
sen ist die Voraussetzung
fur eine erfolgreiche Zu-
sammenarbeit.
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Technische Strukturen gemaR den Zielen der Zusammenarbeit

In Abhéngigkeit des Grades der Zusammenarbeit kénnen unterschiedliche
Werkzeuge den CPFR-Prozess unterstitzen. Dies kdnnen einfache Lo-
sungen wie Excel Tabellen sein, aber auch entwickelte ERP-Systeme.
Leistungsfahige Informations- und Kommunikationstechnologien sind wich-
tige Kriterien, die den Erfolg des CPFR-Geschaftsmodells nachhaltig be-
einflussen kdnnen, insbesondere dann, wenn mit mehreren Geschéfts-
partnern CPFR-Bausteine umgesetzt werden. Das Vorhandensein neuer
Technologien (z. B. Nutzung von elektronischen Marktplatzen) kann die
Zusammenarbeit erleichtern und die Effizienz der Prozesse verbessern.

Fahigkeit der Geschéftspartner, Prognosen zu erstellen und auszutau-
schen

Die gemeinsame Erstellung und Nutzung von Prognosen (Bedarfs- und
Bestellprognose) ist ein entscheidendes Kriterium flr die Umsetzung von
CPFR. Auf der Grundlage gemeinsamer Vorgaben und Daten ist die ge-
meinsame Prognose die Verbindung zwischen der strategischen Planung
und der operativen Abwicklung.

Unternehmensinterne Zusammenarbeit

Vorraussetzung fur eine erfolgreiche, unternehmensiibergreifende Zu-
sammenarbeit ist eine prozessorientierte, kooperative Zusammenarbeit in-
nerhalb der Unternehmen. Hierbei steht die Zusammenarbeit der einzelnen
Funktionsbereiche im Vordergrund, durch die ein gemeinsames Verstand-

nis Uber die Anforderungen des CPFR-Geschéaftsmodells geférdert wird.

Das "C", die "Collaboration", ist die Voraussetzung fur die Integration, d. h. die
Bereitschaft zur Zusammenarbeit ist der Schlissel fur die Umsetzung des 9-
stufigen CPFR-Geschéaftsmodells.

Es ist erforderlich, eine gemeinsame Betrachtungsweise der relevanten Ge-
schéftsaktivitaten aufzubauen, um die unternehmensibergreifenden Planungs-,

Prognose- und Bevorratungsprozesse in einem Regelkreis zu synchronisieren. Die
Qualitat des "C" wird auch durch den fairen Umgang in Ausnahmesituationen deut-

lich, wenn bspw. die Geschaftsentwicklung nicht wie erwartet eintritt und gemein-
sam nach Lésungsanséatzen gesucht werden muss.

Die unternehmensibergreifende Zusammenarbeit durchdringt alle Stufen des Ge-

schaftsmodells. Das heil3t nicht zwangslaufig, dass die Partner gleiche Systeme

nutzen, sondern dass die Informationen aus den internen Systemen fir die Steue-
rung der Geschéaftsprozesse zur Verfiigung gestellt werden. Erleichtert wird dieses
durch die Bereitschaft, offene Standards fiir die Kommunikation (z. B. EANCOM®)
und Identifikation (z. B. GTIN) auf der Basis gemeinsamer Prozessvereinbarungen

Zu nutzen.

Je starker das "C" von beiden Partnern gelebt wird, desto héher wird die Qualitat in

den Dimensionen "P", "F" und "R".

Ein gemeinsamer Blickwin-
kel und der faire Umgang
miteinander sind ein Muss.

Offene Standards fur
Kommunikation (z. B.
EANCOM®) und Iden-
tifikation (z. B. GTIN) er-
leichtern die Zu-
sammenarbeit.

/
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2.6 Das CPFR-Geschaftsmodell im Detail

CPFR zeichnet sich dadurch aus, dass gewonnene Erkenntnisse und Informatio- Bei CPFS’ Ierfde”tEfkenm'
nen systematisch in die Steuerung der Prozesse einbezogen werden (= Regel- eystematisch in die Stove-
kreis). Zur besseren Verdeutlichung dieses Zusammenhangs wurden die Stufen rung der Prozesse einbe-

des CPFR-Geschéftsmodells als Regelkreis dargestellt. zogen.

Abverkauf

Auftragserfiillung

9.Bestellung/
Auftrag generieren

1.Grundsatzliche

Rahmenvereinbarung
2.Entwicklung gemeinsamer

puiuueld

Geschaftsplan
Collaboration

e e

Forecasting

Abbildung (2) 3: Das CPFR-Geschaftsmodell als Kreislaufdarstellung

Diese vereinfachte Darstellung zeigt anschaulich den Kreislaufcharakter des Mo- Dag’ C steht im hzedf?t“\llf\}? .
dells, stellt das C in den Mittelpunkt und hebt die Bedeutung der POS-Daten fur die ;’igke‘i’tnéirrsggg_éa'én. e
Zusammenarbeit hervor.

Im Folgenden werden die einzelnen Schritte im Detail erlautert. Durch Verweis auf
bestehende ECR-L&sungen und -Methoden werden diese in das CPFR-
Geschaftsmodell integriert.

/
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2.6 Das CPFR-Geschéaftsmodell im Detail

2.6.1 Gemeinsame Planung (Schritt 1-2)

2.6.1.1 Schritt 1: Grundsatzliche Rahmenvereinbarung

~

C 1. Schritt; Grundséatzliche Rahmenvereinbarung
Develop Collaboration Arrangement

Planung

Zu Beginn der Geschaftsbeziehung definieren die Partner die gemeinsamen Ziele
der zuklnftigen Zusammenarbeit. Hier wird die Frage nach "Was soll erreicht wer-
den?" konkretisiert. Die Rahmenvereinbarung ist eine Willenserklarung des Top-

Managements, das Geschaft gemeinsam zu steuern.

Durch multifunktionale Teams werden die Inhalte der Rahmenvereinbarung festge-

legt. Wichtige Bestandteile sind:

e Umfang der Zusammenarbeit hinsichtlich Produktgruppen,

Vertriebsschienen, usw.

e Zieldefinition und Bestimmung von MessgroRen als Indikatoren der
Zielerreichung (z. B. Umsatz, Warenverfugbarkeit auf den Stufen der

Prozesskette)

e Grad der Vertraulichkeit hinsichtlich Datenbereitstellung

e Festlegung der technischen und organisatorischen Ressourcen

e Prazisierung der Verantwortung fur bestimmte Prozesse

e Absprachen Uber Zeithorizont, Haufigkeit der Aktualisierung und

Detaillierungsgrad der ausgetauschten Daten

Die Rahmenvereinbarung dokumentiert alle erforderlichen Inhalte und stellt fur die

Geschaftspartner die Grundlage der Zusammenarbeit dar.
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Schritt 1 im CPFR-Prozess:

Definition gemeinsamer
Ziele und Fixierung als
Rahmenvereinbarung
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2.6 Das CPFR-Geschéaftsmodell im Detail \

2.6.1.2 Schritt 2: Gemeinsamer Geschéftsplan

C | 2. Schritt: Entwicklung eines gemeinsamen Geschéftsplanes Planung
Create Joint Business Plan

Der gemeinsame Geschéftsplan konkretisiert die Zielsetzung der Rahmenverein-
barung durch die Prazisierung der Fragestellung: "Wie soll es erreicht werden?".

Auch im Rahmen des CPFR-Geschéftsmodells verfolgen die Geschéftspartner
weiterhin unternehmensspezifische Geschéftsstrategien. Allerdings werden die fur
den Erfolg der Zusammenarbeit relevanten Teilstrategien im gemeinsamen Ge-
schéftsplan zusammengefuhrt.

Im Geschéftsplan werden die gemeinsamen Mal3nahmen der Partner fir die Wei-
terentwicklung des Geschéftes Uber einen definierten Zeitraum dokumentiert.
Wenn die Unternehmen bereits gemeinsam "Category Management (CM)" betrei-
ben, ist dies eine gute Voraussetzung fur die Erstellung des Geschéftsplanes. Die
komplette Umsetzung des CM-Ansatzes ist aber nicht zwingende Voraussetzung,
ein gemeinsames Kategorieverstandnis sollte jedoch vorhanden sein. Die detail-
lierte Vorgehensweise fir Category Management ist im Demand Side-Handbuch
"Der Weg zum erfolgreichen Category Management" dargestellt.

Zusétzlich beinhaltet der Geschéftsplan auch logistische Rahmenbedingungen und
weitere Details der Warenversorgung. Aul3erdem werden hier die Rahmenbedin-
gungen fur das Ausldsen von kritischen Abweichungen fir die Prognose bestimmt.
Hierflr ist es erforderlich, sowohl fur die Bedarfs- als auch Bestellprognose Tole-
ranzbereiche zu vereinbaren, die bei Uberschreiten einen Handlungsbedarf fiir die
Geschéftspartner darstellen.

Event-Planung (Promotionplanung, Produktneueinfiihrung)

Insbesondere fir den européaischen Markt sind zeitlich befristete Events ein In-
strument der Marktbeeinflussung und Absatzsteigerung. Die Planung und Durch-
fuhrung erfordert eine differenzierte Betrachtung, die Gegenstand des gemeinsa-
men Geschéftsplanes ist. Dieser Zusammenhang wurde im Originalmodell von
VICS nicht ausreichend beriicksichtigt. Die im Folgenden dargestellten Bausteine
der Event-Planung basieren auf den Ergebnissen der ECR Europe Projektgruppe.
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Schritt 2 im CPFR-Prozess:

Der Geschaftsplan doku-
mentiert gemeinsame Maf3-
nahmen, logistische Rah-
menbedingungen und De-
tails der Warenversorgung.
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2.6 Das CPFR-Geschéaftsmodell im Detail \

Unter einem Event wird eine zeitlich befristete verkaufsférdernde MaRnahme ver-
standen, die bspw. folgende Vermarktungsaktivitaten beinhalten kann:

e Zeitungsanzeigen mit und ohne Preisreduktion

e Handzettelwerbung mit und ohne Preisreduktion

e Zweitplatzierungen (Displays)

e Niedrigpreisprogramme

e Themen- bzw. anlasshezogene Produkte (z. B. FuRBballweltmeisterschaft)

Die innerhalb des Events gefiihrten Produkte kénnen Bestandteil des vom Handel
gefuhrten Stammsortiments sein oder aber auch zusatzlich in das Sortiment auf-
genommen werden. Auch Veranderungen des Stammsortimentes (Einlistung, Aus-
listung) kdnnen als Event geplant werden. Dafir spricht die spezifische Vorge-
hensweise bei der Erstellung von Prognosen (keine Historie) oder der Einfluss auf
den Absatz anderer Produkte (Substitutionseffekte).

Die Anforderungen, die aus der Event-Planung resultieren, werden durch einen
zusatzlichen Prozess-Schritt abgedeckt, welcher Bestandteil des gemeinsamen
Geschaftsplanes ist. Dieser zusatzliche Schritt ermdglicht die monatliche, wdchent-
liche oder tagliche Zusammenarbeit, indem ein gemeinsamer Event-Plan mit ei-
nem definierten Zeithorizont vereinbart wird. Aufgrund der vielfaltigen Faktoren, die
diesen Zeithorizont um mehrere Monate verkirzen oder verlangern knnen, muss
dessen Umfang fallweise vereinbart werden. Hierbei ist der entscheidende Punkt,
dass allen an der Supply Chain Beteiligten die richtigen Event-Informationen recht-
zeitig zur Verfuagung gestellt werden. Der Austausch dieser Informationen sollte
sowohl zwischen den Geschéftspartnern als auch jeweils innerhalb der Unterneh-
men stattfinden (z. B. zwischen Marketing/Vertrieb und Produktion, Einkauf, Pla-
nung).

Von der Qualitat und Detailtiefe des Event-Plans werden alle nachfolgenden Stu-
fen des CPFR-Geschéftsmodells beeinflusst.

Ungenaue oder nicht rechtzeitig kommunizierte Event-Informationen verhindern
eine genaue Planung der Folgeprozesse, wodurch Uberbestande oder Out of
Stocks entstehen und dadurch negative Auswirkungen auf das gesamte Ge-
schéftsergebnis zu verzeichnen sind. In Anbetracht der Marktgegebenheiten in
Europa ist regelmafRige Zusammenarbeit bei der Event-Planung wichtig, um effizi-
ent auf die Nachfrage der Konsumenten reagieren zu kénnen. Je nach Event-
Variante wird dartber hinaus auch der Bevorratungsprozess beeinflusst, so dass
auch hier Auswirkungen berucksichtigt werden missen.

Fur Produktneueinfihrungen und Sortimentsverdnderungen sei an dieser Stelle
auf die Losungen im Demand Side Handbuch verwiesen. Beziglich des Aspektes
"Zusammenarbeit - Collaboration" kann dieser Prozess der gleichen Logik folgen
wie der hier aufgezeigte Prozess der Event-Planung.
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Event =

zeitlich befristete verkaufs-
férdernde MalRnahme, die
verschiedene Vermark-
tungsaktivitaten beinhalten
kann

Der Event-Plan wirkt sich
auf alle weiteren Stufen des
CPFR-Geschaftsmodells
aus.
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Erstellung eines Event-Plans

Der gemeinsam erstellte Event-Plan flie3t als Input in die Erstellung der Bedarfs-
prognose ein und bertcksichtigt folgende Prozesse und dafir erforderliche Daten:

e Vereinbarung von Zeitpunkt, Zeitraum, Event-Art, Artikel, erwarteter
Umsatzeffekt, weitere Ziele, MessgréfRen zur Ergebniskontrolle

e Einbeziehung der im gemeinsamen Geschaftsplan dokumentierten
langfristigen Unternehmensstrategien

e Analyse vorangegangener und vergleichbarer Events mit dem
Geschéftspartner

e Bertcksichtigung und Auswertung von Marktinformationen

e Bericksichtigung anderer Ereignisse, die den Verlauf des Events
beeinflussen kénnen (z. B. Feiertage, Sonntagsoéffnungen)

Der gemeinsame Geschaftsplan, inklusive Event-Plan, ist die Grundlage fur alle
weiteren Schritte des CPFR-Geschaftsmodells. Je detaillierter und praziser der
Geschéftsplan ausgestaltet ist, umso zuverlassiger werden die gemeinsame Prog-
nose und Bevorratung durchgefiihrt werden kénnen. Sofern Marktveranderungen
vorliegen, die einen Einfluss auf den Zeitpunkt oder die Art einer Vermarktungs-
malRnahme haben, werden diese im Rahmen der Prognose berlcksichtigt.
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Der Event-Plan ist Teil
der Bedarfsprognose und
damit des gemeinsamen
Geschaftsplans, der die
Basis samtlicher CPFR-
Schritte bildet.
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2.6 Das CPFR-Geschéaftsmodell im Detail

~

2.6.2 Gemeinsame Prognose (Schritt 3 - 8)

Uberblick zu Schritt 3 bis 8

In diesem Kapitel werden die Prozesse zur Erstellung von Prognosen behandelt. _
im CPFR-Prozess:

Es werden zwei Stufen von Prognosen unterschieden: Bedarfsprognosen und Be-
stellprognosen. Auf beiden Stufen wird nach Standardware und Bedarf an Promo-

. . Erarbeitung von Bedarfs-
tionsware unterschieden.

und Bestellprognosen

Bedarfsprognose
(Schritte 3-5)

Bestellprognose
(Schritte 6-8)

Sortiment Standardware | Bedarf wah- | Standardware | Bedarf fiir
rend Promo- Promotion
tion

Bezugsbasis Bedarf am POS in Konsum- | Bedarf am Lieferpunkt in Be-

enteneinheiten

stelleinheiten

Prognosebasis

Statistische
Werte aus
Vorperioden

Zielsetzungen
und Erwar-
tungen der
Partner

Lieferdaten
und Bezugs-
bedingungen
und Warenbe-
stande

Lieferdaten
und Bezugs-
bedingungen
und Warenbe-
stande

Zur Erreichung einer héheren Planungssicherheit der Produktions-, Transport- und
Lagerkapazitaten soll durch die gemeinsame Prognose die Verbindung zwischen
der strategischen Planung und des operativen Bestandsmanagements erméglicht
werden.

Insofern ist die gemeinsame Prognose des Absatzes die "Kur" im Supply Chain-
Management. Werden die Informationsquellen, die fur die Planung und Steuerung
von Bedeutung sind, nicht unternehmensuibergreifend genutzt, so kann auch die
Gestaltung der weiteren Prozesse nur zu einem Teilerfolg fuhren. In der gemein-
samen Nutzung bzw. Einbindung der Informationsquellen liegt die grof3e Chance
einer signifikanten Verbesserung der Prognosen.

Die Unterscheidung zwi-
schen Standard- und Akti-
onsabsatz ist ein entschei-
dender Punkt.

Auf der Grundlage des gemeinsamen Geschéftsplanes kann sowohl der Handel
als auch die Industrie eine Bedarfsprognose erstellen. Der Geschéftsplan beinhal-
tet die konkrete Ausgestaltung der Zusammenarbeit zwischen den Geschéftspart-
nern. Um alle relevanten Daten in der Prognose berticksichtigen zu kbénnen, mis-
sen Voraussetzungen geschaffen werden, die sicherstellen, dass zusétzliche In-
formationen zwischen den Partnern auch ausgetauscht werden. Hierbei ist es
wichtig, bei der Erstellung von Prognosen zwischen Standard- und Aktionsabsatz
Zu unterscheiden.
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2.6 Das CPFR-Geschéaftsmodell im Detail \

Unterscheidung Standard- und Aktionsabsatz

Durch die Unterscheidung der geplanten Bedarfsmengen fiir den Standard- und
Aktionsabsatz kénnen die erwarteten Mengeneffekte besser interpretiert werden.

Der Standardabsatz umfasst alle Produkte, welche ohne befristete Verkaufsforde-
rungsmalnahmen am Point of Sale dauerhaft in den Sortimenten gefiihrt werden.
Als Verkaufsférderungsmaflinahmen werden hier bspw. Price Off, Werbung in
Handzetteln und / oder Zweitplatzierungen verstanden. Verkaufsforderungsmaf3-
nahmen, die zu Beginn einer Markteinflihrung ergriffen werden oder als wiederhol-
te Werbung den Bekanntheitsgrad eines Produktes erhéhen (z. B. Radio- und /
oder TV-Werbung), sind hierbei nicht eingeschlossen.

Werden die Bedarfsmengen fiir Artikel im Standardsortiment prognostiziert, kann
auf historische Abverkaufsdaten zurlickgegriffen werden, die Auskunft Gber die
jeweiligen Bedarfsmuster von Produkten geben. Aufgrund dieser Datenbasis kann
in der Regel eine hohe Ubereinstimmung zwischen den prognostizierten Bedarfs-
mengen unterstellt werden. Vor dem Hintergrund verkirzter Produktlebenszyklen
und zunehmender Variantenvielfalt wird die Nutzung von historischen Daten fir die
Prognose komplexer.

Unter Aktionsabsatz werden die Mengen verstanden, die fur einen befristeten Zeit-
raum durch Nutzung von abverkaufsfordernden MalRnahmen am Point of Sale
zusatzlich zum Standardabsatz verkauft werden sollen. Die Einschatzung der Akti-
onsmengen ist aufgrund der vielfaltigen Faktoren, die auf den Erfolg der Vermark-
tungsmalnahmen einwirken, wesentlich unsicherer im Vergleich zur Mengenpla-
nung fur den Standardabsatz.

Im Rahmen von Aktionen konnen dabei Artikel angeboten werden, die dauerhaft in
den Sortimenten gefihrt werden oder nur temporar fur die Dauer der Aktion im
Sortiment zu finden sind.

Standardabsatz Aktionsabsatz
« es existieren historische Daten * weniger historische Daten
« relativ sichere Erwartungen fir die + sehr unsichere Erwartungen
Erstellung der Prognose » sehr hohe Absatzschwankungen
« Effizienter Einsatz von « viele unbekannte Einflussfaktoren, die
Prognoseverfahren maoglich auf die Aktionsmenge wirken kénnen:

- Konsumentenverhalten
» Preisverhalten

= neue Produkte

- Werbemafinahme

. etc.

= gute Vorhersagegenauigkeit => geringere Vorhersagegenauigkeit
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Durch die Unterscheidung
in Standard- und Mengen-
absatz lasst sich der Bedarf
praziser einschatzen.

Der Standardabsatz be-
inhaltet alle Produkte, die
dauerhaft gelistet sind.

Der Aktionsabsatz umfasst
die Mengen, die per Event
zusatzlich verkauft werden
sollen.

Seite (2) 18



Kapitel 2 Leitfaden zur Umsetzung von CPFR

2.6 Das CPFR-Geschéaftsmodell im Detail \

Resultierend aus dem beschriebenen Zusammenhang der unterschiedlichen Vor-
hersagegenauigkeiten ist es erforderlich, die erwarteten Mengen fiir das Aktions-
und Standardgeschéft separat darzustellen. Durch diese Differenzierung werden
die Erwartungshaltungen, die mit einer Aktion verbunden werden, transparenter.
Es werden nicht nur die Mengenerwartungen wahrend einer Aktion, sondern auch
die Mengeneffekte, die vor und nach der Aktion auftreten, deutlich. So kénnen
beispielsweise Substitutionseffekte flir andere Produkte im Standardabsatz aufge-
zeigt werden.

Nach durchgefiihrter Aktion kénnen die erwarteten Absatzmengen mit den tatsach-
lichen Abverkaufen wahrend des Aktionszeitraumes verglichen werden, wodurch
eine Beurteilung der Prognose-Qualitdt maglich wird.

Fur die Planung und Steuerung der Produktionskapazitdten und Nachbevorra-
tungssysteme ist letztlich die erwartete Gesamtmenge als Summe aus Standard-
und Aktionsabsatz entscheidend.

Hinsichtlich der Prognoseerstellung kénnen drei Alternativen unterschieden wer-
den:

1. Handel und Industrie erstellen eine Prognose

Auf der Basis der internen Datenquellen erstellt der Handel eine Prognose. Die
Bedarfsermittlung fir den Standardabsatz wird auf der Grundlage der POS-
Abverkaufsdaten aus den internen Warenwirtschaftssystemen erzeugt. In die Er-
mittlung der erwarteten Bestellmengen des Aktionsabsatzes werden Daten aus
vergangenen Aktionen und der aktuellen Aktionsplanung einbezogen. Die zuséatzli-
chen Informationen, die der Handel fir die Erstellung der Prognose von der Indust-
rie bendtigt, sollen durch die Kundenbetreuer der Industrie bereitgestellt werden.
Hierzu zéahlen Informationen tber Produktneueinfliihrungen oder langfristig geplan-
te Promotion-Aktionen, wie beispielsweise Jubilaumsaktionen oder event-
spezifische Produkte (z. B. Fu3ball-Weltmeisterschaft oder Olympische Spiele).

Parallel dazu erstellt die Industrie eine Prognose. Fir die Prognose der erwarteten
Bedarfsmengen des Aktionsabsatzes werden neben den Daten aus den vergang-
enen Aktionen auch die Aktionsplane, die mit den Kunden langfristig vereinbart
sind, einbezogen.

Nachdem sowohl Handel als auch Industrie eine Prognose erstellt haben, sollten
diese verglichen werden, um eventuelle Abweichungen bei den erwarteten Be-
darfsmengen feststellen zu kénnen. Die Qualitat der Handels- und Industrieprog-
nose ist abhangig davon, inwieweit bereits wahrend der Erstellung die mengenre-
levanten Einflussfaktoren des jeweils anderen Geschaftspartners in die Prognose
eingegangen sind.

In der Anfangsphase gemeinsamer Prognose-Aktivitaten kann es sinnvoll sein,
dass beide Parteien eine Prognose erstellen, um den Abgleich zwischen den er-
warteten Bedarfsmengen des Handels mit denen der Industrie durchfiihren zu
kénnen. Zur Sicherstellung einer hohen Vorhersagequalitat sollte eine kontinuierli-
che Kommunikation zwischen den Beteiligten die Grundlage der parallelen Prog-
nose-Aktivitaten sein.

/
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In einem entwickelten Stadium gemeinsamer Prognose-Anstrengungen sind zwi-

schen Handel und Industrie die Voraussetzungen des Datenaustausches und der
Datenverarbeitung geschaffen, so dass die parallele Erstellung der Prognose z. B.
fur den Standardabsatz entfallen kann.

2. Handel erstellt eine Prognose

Wenn im gemeinsamen Geschaftsplan geregelt ist, dass der Handel fur die Erstel-
lung der Prognose verantwortlich ist, sollten von der Industrie die fiir die Prognose
relevanten Daten zur Verflgung gestellt werden. Stehen dem Handel neben den
internen Daten die externen Daten der Industrie zur Verfligung, ist dieser in der
Lage, eine Prognose zu erstellen, welche die Einflussfaktoren auf die zuklinftige
Mengenentwicklung abbildet. Erst mit der Verbindung aller zur Verfligung stehen-
den Datenquellen kann eine hohe Prognose-Qualitat erreicht werden.

Externe Daten der Industrie sind geplante Vermarktungsaktivitaten, Produktneuein-
fihrungen oder Produktvariationen.

Die vom Handel erstellte Prognose wird der Industrie Gbermittelt, die diese als eine
Grundlage fur die Steuerung der Kapazitaten in die Absatzplanung einbezieht. Je
groRer die Anzahl von Handelsunternehmen ist, die der Industrie eine hochwertige
Prognose Ubermittelt, umso hoher ist die Qualitat des Absatzplanes.

3. Industrie erstellt eine Prognose

Die Erstellung der Prognose kann auch in den Verantwortungsbereich der Industrie
fallen.

Analog zur beschriebenen Notwendigkeit, die erforderlichen Daten auszutauschen,
wenn der Handel die Prognose erstellt, sollten in diesem Szenario nunmehr der
Industrie die relevanten Daten des Handels zur Verfigung gestellt werden.

In Abhangigkeit der Erstellung einer Prognose fur den Standard- oder Aktionsab-
satz sind unterschiedliche Datenquellen von Bedeutung.

Wenn die Industrie die Prognose fur den Standardabsatz erstellt, sind die Informa-
tionen Uber die POS-Abverkaufsdaten die entscheidende Grundlage. Diese kon-
nen auf Datenbanken zur Verflgung gestellt werden, die es der Industrie ermég-
licht, "ihre" Abverkaufsdaten auf Artikel- und Filialebene abzurufen. Alternativ kdn-
nen die Abverkaufsdaten auch in Form eines Abverkaufsberichtes an die Industrie
Ubermittelt werden.

Zusétzlich zu den POS-Abverkaufsdaten sollten im Rahmen einer Best Practice-
Lésung die Lagerbewegungsdaten durch einen "Inventory Report" ausgetauscht
werden.

Anders gestaltet ist die Datengrundlage fur die Erstellung der Prognose fiir den
Aktionsabsatz. Hier sollten vom Handel moglichst detaillierte Angaben zu den ge-
planten Aktionen erfolgen. Die durch die Industrie erstellte Prognose wird an den
Handel tGbermittelt.

/
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Der Industriepartner infor-
miert den Handler Giber
geplante Promotions, Pro-
duktneueinfihrungen oder
-variationen.

POS-Daten bilden die Basis
fur die Prognose des Stan-
dardabsatzes.

Fur die Prognose des
Aktionsabsatzes liefert
der Handler detaillierte
Angaben uber geplante
Aktionen.
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Prognosehorizonte

Generell werden verschiedene Prognosehorizonte betrachtet, die hinsichtlich ihres
Detaillierungsgrades sehr unterschiedlich ausgepragt sind und verschiedene Ziele
verfolgen.

Fur die strategische Planung des Geschaftes eines Unternehmens beziiglich Ka-
pazitaten, Standorten und Produktveranderungen werden langfristig ausgerichtete
Prognosen erstellt. Mit der Planung des operativen Geschéaftes im Rahmen von
Replenishment-Aktivitdten werden Prognosen auf Wochenbasis oder in kiirzeren
Zyklen erstellt.

Entscheidend fur die Planung der Warenverfligbarkeit sind mittelfristige Prognosen
auf Monats-, Wochen- oder Tagesbasis. Diese Prognosen sind der Input fir die
Erstellung der Absatz- und Produktionspléane. Die gemeinsame Prognose soll die
Grundlage fur die Planungs- und Steuerungsprozesse der Produktion und Bevorra-
tung darstellen. Deshalb ist es notwendig, die Informationen aus den strategischen

Geschaftsplanen und den kurzfristigen Absatzentwicklungen in eine gemeinsame
Prognose zu integrieren.

Strategische Entscheidungsebene (Planung)

Kapj?:s:;ﬂj;:;;? nt Handelszentrale
(Einkauf,Vertrieb, Logistik)

Marketing/Verkauf
Taktische Steuerungsebene (Prognose) 7

Rohstoff- oder Werk Auslieferungs- Lager Outiet
Vorlieferant (Produktion) lager (Industrie) (Handel)

Operative Prozessebene (Bestellung und Nachbevorratung) J

Auslleferungslager) ( Lager (Handel) Outlet Konsument

Zentrale Kapazitatsplanung
Vorlieferant

P .

(Industrie)

Abbildung (2) 4: Ebenen der Prognosehorizonte
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Mittelfristige Prognosen
sind entscheidend fir die
Planungs- und Steuerungs-
prozesse in Produktion und
Bevorratung.
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Das CPFR-Geschéaftsmodell im Detail

Datenquellen fur die Prognoseerstellung

~

Heute ist auf allen Stufen der Lieferkette eine Vielzahl von Informationen vorhan-
den, die jedoch nicht fiir die Erstellung einer Prognose genutzt werden. Haufig ist
zu beobachten, dass die technischen Vorraussetzungen noch nicht vorhanden
sind, die Informationen zu erheben bzw. zu verarbeiten. Sofern die Informationen
vorliegen, missen auch geeignete Werkzeuge geschaffen werden, die in der Lage
sind, die Daten zu interpretieren, um daraus Rickschlusse fir die zukinftigen Be-

darfsentwicklungen ziehen zu kdnnen.

Im Folgenden sollen die Datenquellen dargestellt werden, die Industrie und Handel
zur Erstellung von Prognosen nutzen sollten.

Datenquellen der Industrie

Interne Datenquellen

Externe Datenquellen

Werden bereits
genutzt

Sollen zuklnftig
starker genutzt

Werden bereits
genutzt

Sollen zukinftig
starker genutzt

anderungen in
den internen
Lagerstrukturen

werden werden
Historische Auswertung von Lagerdaten der Absatzerwartun-
Daten Aktionsdaten Kunden (Handel) gen der Kunden
e Umsatze e Aufbau von e Lagerbestands- |(Handel) fur das
o Auftrage Datenbanken berichte auf Standard- und
e Auslieferungen zur Erfassung GTIN-Ebene Aktionsgeschaft
der Mengen- e CRP-Daten
entwicklungen
wahrend / nach
Aktionen
Langfristige Darstellung von Bestandsdaten im | Prognosedaten
Planungsdaten Faktoren, die auf | Outlet der Kunden
e Launches Aktionen wirken ¢ Regalbestands- | (Handel)
¢ Relaunches e vor der Aktion daten
e Event-Planung | e wéahrend der e Fehlmengen-
Aktion daten aus Out of
e nach der Aktion Stock-
Situationen
Absatzplanungen POS-Daten POS-Daten
der Verkaufsab- e Scannerrohdate |e GTIN-genau
teilungen n auf GTIN- o filialgenau
e Mengenpla- Ebene e tagegenau
nung je Artikel e Unterschei-
fur Standard- dung zwischen
absatz Aktions- und
e Mengenpla- Standardab-
nung je Artikel satz
fur Aktions-
geschéfte
Bestandver- Daten von Markt-

forschungsinstituten
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Handel und Industrie nut-

zen verschiedene Daten-

quellen, um den Bedarf zu
analysieren.
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Datenquellen des Handels

Interne Datenquellen

Externe Datenquellen

Werden bereits
genutzt

Sollen zukiinftig
stérker genutzt
werden

Werden bereits
genutzt

Sollen zukiinftig
starker genutzt
werden

Historische Da-

Interne Informati-

Informationen der

Detailinformatio-

ten der POS- onsquellen aus Kundenbetreuer der | nen zu Launches
Abverkaufe den Abteilungen Industrie und Relaunches
e GTIN-genau Einkauf, Vertrieb e Substitutions-
e filialgenau und Logistik effekte
e tag- und e Auswirkungen
wochengenau innerhalb der
¢ Unterschei- betreffenden
dung zwischen Kategorie
Aktions- und
Stan-
dardabsatz
Lagerbestands- | Ubertragung der Daten von Marktfor- | Informationen
daten auf GTIN- | POS-Daten in schungsinstituten uber Ver-
Ebene Data Warehouse- |e Handelspanel fugbarkeiten in
Systeme e Scannerpanel den Bestanden

des Lieferanten

Daten aus exter-
nen Einflissen
(Verhalten von
Wettbewerbern,
Trendeinflisse,
usw.)

Zentralisierte Ab-
wicklung des Be-
stellwesens durch
Ubertragung der
Filialbestellungen
in automatische
Dispositionssys-
teme

Informationen zu
mdglichen Liefer-
problemen der
Industrie

Detaillierte
Aktionsplanung

Daten aus Bestell-
prognosen

Geplante Ver-
kaufsforderungs-
aktionen der In-
dustrie

Fachliches Know
How der Dispo-
nenten

Prognosedaten
der Industrie

Event-Planung
¢ Firmenjubila-
um

¢ Filialeroffnung
e ...

Aus den definierten Mengen des Absatzplanes kdénnen die Materialbedarfslisten

abgeleitet werden, die dann gleichzeitig die Materialbedarfsprognose fir den Vor-
lieferanten der Industrie darstellen. Dies entspricht auch einer konsequenten Um-

setzung des Pull-Prinzips.

~
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Die Materialbedarfslisten

bilden gleichzeitig die Mate-
rialbedarfsprognose fur die
Vorlieferanten der Industrie.
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2.6.2.1 Schritt 3: Erstellen einer Bedarfsprognose

C 3. Schritt: Ermittlung einer Bedarfsprognose Prognose
Create Sales Forecast

Aggregationsstufe und Bezugszeitpunkt

In der Bedarfsprognose werden die erwarteten Mengen auf der Ebene der Outlets
oder einer Vertriebsschiene ermittelt. Diese Mengen sind die Einschatzung des
zukunftigen Bedarfs zum Zeitpunkt des tatsachlichen Abverkaufs.

Basis

Um fir alle Beteiligten der Prozesskette eine einheitliche Definitionsgrundlage zu
erreichen, ist es notwendig, die Basis festzulegen, auf der die Bedarfsprognose
erstellt werden sollte. Im Geschéftplan ist deshalb festzulegen, ob die Bedarfs-
prognose auf Ebene der Konsumenten- oder Bestelleinheit erfolgt. Die Bestellein-
heit wird hier als eine zwischen den Geschaftspartnern vereinbarte Gebindegrofe
verstanden, die durch den Handel bei der Industrie bestellt werden kann.

Wenn die Bedarfsmengenprognose bereits auf der Ebene der GTIN einer Bestell-
einheit (Trade Unit) erfolgt, kbnnen folgende Vorteile realisiert werden:

e Aus der Angabe der Bestelleinheit sind die Anzahl der jeweiligen Verbrau-
chereinheiten Uber die Stammdaten des Produktes ableitbar.

e Zur Planung und Steuerung der Produktionskapazitaten sind Angaben
Uber die zu produzierenden Gebindeeinheiten notwendig.

e Die Ableitung einer Bestellprognose wird erleichtert.
Zeithorizont

Da fur die Steuerung der Produktions- und Bevorratungssysteme oftmals ein gro-
Ber zeitlicher Vorlauf bendtigt wird, sollte die Bedarfsprognose die erwarteten Be-
darfsmengen flr einen Zeitraum von 13 Wochen darstellen.

Mit dieser Empfehlung wird ein realistischer Zeithorizont definiert, der fur einen
GroRteil der Sortimente anwendbar ist. Diese Empfehlung ist allerdings nicht fur
alle Produkte sinnvoll. So kdnnen beispielsweise bei Frischeprodukten deutlich
kurzere Prognosezeitraume vereinbart werden, da die Produktions- und Liefersys-
teme kirzere Reaktionszeiten haben, die durch die Eigenschaften der Produkte
(z. B. Verfallsdatum) bedingt sind.

Stand: 01.09.2008 © GS1 Germany GmbH

Schritt 3 im CPFR-Prozess:

Der Bedarf auf Outlet- bzw.
Vertriebsschienen-Ebene
wird bestimmt.

Der Geschéftsplan regelt,
ob fur die Bedarfsprognose
die Konsumenten- oder die
Bestelleinheit relevant ist.

Die Bedarfsprognose sollte
fur 13 Wochen gelten.
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Mengenangaben

In der Bedarfsprognose sollen generell alle zukiinftigen Bedarfsmengen auf W o-
chenebene (Bruttobedarf) abgebildet werden. Bestande auf den Stufen der Liefer-
kette sowie offene Auftrdge, Transitware usw. werden in der Bedarfsprognose
nicht beriicksichtigt. Analog zur differenzierten Betrachtung eines
Prognosezeitraumes, kann es auch bei den Mengenangaben sinnvoll sein, diese
auf Tagesbasis zu erstellen, wenn die Planungsparameter dies erfordern.

Wie bereits ausfiihrlich dargestellt, wird im deutschsprachigen Wirtschaftsraum ein
erheblicher Anteil des Absatzes iber das Promotiongeschéft realisiert. Die Be-
darfsprognose sollte diesem Sachverhalt Rechnung tragen. Die erwarteten Men-
gen fur das Promotion- und Standardgeschaft sind deshalb separat darzustellen.

Durch diese Unterscheidung werden die Erwartungshaltungen, die mit einer Aktion
verbunden werden, transparenter, da nicht nur die Mengenerwartungen wahrend
einer Aktion, sondern auch die erwarteten Mengeneffekte, die vor und nach der
Aktion auftreten, deutlich werden. Fir eine separate Darstellung spricht au3erdem
die unterschiedliche Datenbasis, auf deren Grundlage die Bedarfsmengen abgelei-
tet werden.

Rollierende Aktualisierung

Zur Erreichung einer hohen Prognosegenauigkeit soll die Bedarfsprognose nicht
statisch fortgeschrieben werden, sondern an die aktuellen Marktgegebenheiten
angepasst werden. Hierdurch wird mit abnehmendem Zeithorizont eine hdhere
Prognoseglte realisiert.

Einbeziehung von Vermarktungsaktivitaten aus dem Event-Plan

Bezug nehmend auf die bereits beschriebene Bedeutung von Promotions, haben
die verschiedenen Vermarktungsaktivitaten am POS Einfluss auf die zukinftigen
Bedarfsmengen. Deshalb ist es notwendig, folgende Mal3hahmen, die einen signi-
fikanten Einfluss auf die Bedarfsmenge haben, in der Prognose abzubilden:

e kurzfristige Preisreduktionen von mehr als 5% gegeniber der Vorwoche
e produktbezogene Werbung in Handzetteln und Tageszeitungen
e Zweitplatzierungen

Die dargestellten Informationsanforderungen stellen die Grundlage fur die Uber-
mittlung der Bedarfsprognose dar. Es ist anzustreben, diesen Informationsaus-
tausch in standardisierter Form durchzufiihren. Die im Folgenden aufgefuhrten
Informationsprofile einer Bedarfsprognose sind zwischen den Geschéftspartnern
auszutauschen. Diese stellen die Grundlage fir den elektronischen Datenaus-
tausch dar. Im Anhang sind die Informationsprofile in die EANCOM®-Nachricht
SLSFCT dargestellt.

/
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Bestande auf den Stufen
der Lieferkette sowie offene
Auftrage, Transitware usw.
bleiben auRen vor.

Eine fortlaufende Adaption
auf aktuelle Marktgegeben-
heiten erhéht die Prognose-
gute.

Die im Event-Plan aufge-
fuhrten POS-Aktionen
mussen beriicksichtigt
werden.

Die folgende Tabelle erlau-
tert den standardisierten
Austausch einer Bedarfs-
prognose zwischen den
Geschaftspartnern.
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Inhalte Erlauterungen Status
Nummer der Eindeutige Referenz fur die Bedarfsprog- Muss
Bedarfsprognose nose durch Dokumentennummer.
Nachrichtenfunktion Sollte immer vom Typ "Original” sein. Muss
Zeitpunkt und Datum | Datum / Zeit Muss
der Erstellung des
Dokuments
Zeitraum, auf den sich | Alternativen: Muss
die in der Prognose Angabe des Anfangs- und Enddatums
angegebenen Mengen | Angabe eines Berichtszeitraumes
beziehen
Identifikation des Der Lieferant wird Gber die Angabe der Muss
Lieferanten GTIN identifiziert.
Identifikation des Der Kaufer wird Uber die Angabe der GTIN | Muss
Kaufers identifiziert.
Identifikation des Wenn der Lieferant nicht der Nachrichten- Kann
Nachrichtenempfan- empfanger ist, dann wird dieser lber seine
gers GTIN identifiziert.
T | ldentifikation des Wenn der Kaufer nicht der Nachrichtenver- | Kann
g_ Nachrichtensenders sender ist, dann wird dieser Uiber seine
§ GTIN identifiziert.
zusatzliche Moglich- Folgende Informationen kénnen ebenfalls
keiten, die Prozessbe- | Gbertragen werden, wenn hierfir eine Not-
teiligten zu identifizie- | wendigkeit aus Anwendersicht besteht:
ren e |dentifikation der Unternehmens-
zentrale (zu der die Outlets geho-
ren, fur die prognostiziert wird) Kann
durch GTIN
e Ansprechpartner oder Abteilung in | Kann
der Unternehmenszentrale
e Angabe einer internen Kunden-
nummer als ldentifikation eines Kann
Kunden innerhalb des Unterneh-
mens
Angaben zur Wenn in der Bedarfsprognose Preis- Muss
Wahrung angaben Ubermittelt werden, muss
eine Angabe zur verwendeten Wahrung
erfolgen. Sollte die Sales Prognose nur
fur nationale Geschéaftsbeziehungen
verwendet werden, kann diese
Angabe entfallen.
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se Ubermittelt werden, so soll hier der
Endverbraucherpreis inkl. Mehrwertsteuer
genutzt werden.

Inhalte Erlauterungen Status
Angabe der Lokation, | ldentifikation des Berichtsortes (Outlet) Muss
auf die sich die Men- | oder Gebietes (Verkaufsregion,
genangaben Vertriebschiene) durch Angabe der GTIN.
beziehen
Prognosezeitraum auf | Die Angabe ist nur erforderlich, wenn der | Kann
Lokationsebene im Kopfteil angegebene Zeitraum nicht
identisch ist mit dem Prognosezeitraum
auf Lokationsebene.
Identifikation des Angabe der GTIN (in Abh&angigkeit der im | Muss
Artikels fur die prog- | Geschéftsplan festgelegten Basis wird hier
nostizierten Mengen- | entweder die GTIN der Konsumentenein-
— | angaben heit oder die GTIN der Bestelleinheit ab-
% gebildet)
.S Angaben zu Zusatzliche Angaben, ob es sich bei dem | Kann
% | Aktionsware Artikel um eine Aktionsware handelt.
o
0. | Sortimentsverande- | Einlistung; Auslistung Kann
rungen
Verkaufsforderungs- | Angaben zu Verkaufsférderungsmafinah- | Kann
malnahmen men, die im Prognosezeitraum am POS
ergriffen werden:
e Price off
e Werbung (Anzeige in Handzetteln)
e Zweitplatzierungen
Preisangaben Wenn Preisangaben in der Sales Progno- | Kann
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2.6.2.2 Schritt 4: Erkennen von Abweichungen in der
Bedarfsprognose

C | 4. Schritt; Erkennen von Abweichungen in der Bedarfsprognose | Prognose
Identify Exceptions for Sales Forecast

Das Erkennen von Abweichungen basiert auf den im Geschéftsplan fixierten Tole- Schritt 4 im CPFR-Prozess:
ranzbereichen fiir die Bedarfsprognose, unterschieden nach Bedarfsprognose fir , ,

das Standardgeschaft und Aktionsgeschaft. Treten Abweichungen auf, miissen Qgﬁ?'ﬁgé‘%ﬁ%gigﬁ?{
durch die Geschéftspartner die Ursachen der Abweichung ermittelt werden. werden getrennt betrachtet.

Abweichungen liegen dann vor, wenn sich die Einschatzung der erwarteten Be-
darfsmengen geandert hat. Sie konnen zwischen folgenden BezugsgroRen auftre-
ten:

e Abweichung zwischen zwei Erstellungszeitpunkten innerhalb der rollieren-
den Sales Prognose fir eine Periode

e Soll-Ist-Abweichung

Voraussetzung fur das Erkennen von Bedarfsabweichungen ist die kontinuierliche
Darstellung der tatsachlichen Abverk&ufe in Form von POS-Daten. Ursachen von
Abweichungen kdnnen in einer falschen Einschéatzung der Marktverhaltnisse oder
auch in einer unvorhersehbaren Veranderung des Konsumentenverhaltens liegen.

Zur Vermeidung eines haufigen Auftretens von Abweichungen ist es erforderlich, Liegt die Abweichung inner-
halb des im Geschaftsplan

dass die Geschaftspartner einen Toleranzbereich im gemeinsamen Geschéftsplan festgelegten Toleranzbe-
(CPFR-Geschaftsmodell Schritt 2) definieren, innerhalb dessen kein manueller reichs, ertibrigt sich das
Eingriff in die Prognosedaten erfolgt. Erst bei Uberschreiten dieses Bereiches ist Einschreiten.

eine Anpassung der Bedarfsprognose notwendig.
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2.6.2.3 Schritt 5: Aktualisierung der Bedarfsprognose

C 5. Schritt: Aktualisierung der Bedarfsprognose Prognose
Resolve / Collaborate on Exception Items

Zunéachst werden - angestof3en vom Prozessverantwortlichen - die Ursachen fur
die unterschiedlichen Erwartungen gemeinsam bestimmt. Im Folgenden werden
entsprechende MafRnahmen zwischen den Geschéftspartnern vereinbart. Beispiele
hierfr sind:

e Beschaffung zusatzlicher Informationen

e Korrektur von Systemparametern

Das Ergebnis dieses Prozessschrittes ist eine von beiden Partnern gemeinsam
getragene Bedarfsprognose.

2.6.2.4 Schritt 6: Erstellung einer Bestellprognose

C 6. Schritt: Erstellung einer Bestellprognose Prognose
Create Order Forecast

Auf der Grundlage der gemeinsam abgestimmten Bedarfsprognose wird die Be-
stellprognose erzeugt.

Aggregationsstufe und Bezugszeitpunkt

In der Bestellprognose werden die Nettobedarfsmengen auf Ebene der Anliefer-
punkte (Outlets oder Zentrallager) ermittelt. Diese Mengen sind die Einschatzung
des zukinftigen Bedarfs zum Zeitpunkt der Anlieferung.

Basis

Im Rahmen einer Best Practice-Anwendung soll die Bestimmung der Nettobe-
darfsmengen auf Basis der GTIN der Bestelleinheit erfolgen. Die Bestelleinheit
wird hier als eine zwischen den Geschéftspartnern vereinbarte Gebindegrol3e ver-
standen, die durch den Handel bei der Industrie bestellt werden kann. Zur Planung
und Steuerung der Produktions- und Logistikkapazitaten sind Angaben tber die zu
produzierenden Gebindeeinheiten notwendig.

Zeithorizont

Ein konkreter Zeithorizont ist unter Berlicksichtigung der produktionsspezifischen
und logistischen Vorlaufzeiten zwischen den Geschéftspartnern zu vereinbaren.

/
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Schritt 5 im CPFR-Prozess:

Sofern nétig, aktualisieren
die Geschaftspartner die
Bedarfsprognose.

Schritt 6 im CPFR-Prozess:

Die Nettobedarfsmengen
werden ermittelt, moglichst
auf Basis der GTIN der Be-
stelleinheit.
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Mengenangaben

Die in der Bedarfsprognose ermittelten Bruttobedarfsmengen werden mit weiteren
Einflussfaktoren wie Bestandsdaten, offenen Auftragen und Transit-Ware zusam-
mengefiihrt, so dass Nettobedarfsmengen ermittelt werden. Zusétzlich werden hier
ZielgréRen aus den logistischen Rahmenbedingungen bertcksichtigt (z. B. Anliefe-
rung nur mit vollen LKWs Uber das Sortiment des Lieferanten, Abnahme sortenrei-
ner Paletten). Um die vorhandenen Besténde entlang der Versorgungskette be-
riicksichtigen zu kénnen, ist der unternehmensiibergreifende Austausch von Be-
standsdaten eine elementare Bedingung.

Da im deutschsprachigen Wirtschaftsraum ein erheblicher Anteil des Absatzes
Uber das Aktionsgeschaft realisiert wird, wird empfohlen, diesem Sachverhalt wie
in der Bedarfsprognose auch in der Bestellprognose Rechnung zu tragen. Deshalb
sollen die erwarteten Mengen fiir das Aktions- und Standardgeschéaft separat dar-
gestellt werden.

Rollierende Aktualisierung

Zur Erreichung einer hohen Prognosegenauigkeit soll auch die Bestellprognose
dynamisch fortgeschrieben werden.

2.6.2.5 Schritt 7: Erkennen von Abweichungen in der
Bestellprognose

C 7. Schritt: Erkennen von Abweichungen in der Bestellprognose Prognose
Identify Exceptions for Order Forecast

Fur das Erkennen von Abweichungen beziglich der erwarteten Bestellmengen ist
Schritt 4 weitgehend analog anwendbar. Unterschiede bestehen:

e in der kirzeren Reaktionszeit (zeitlicher Vorlauf vor der eingehenden
Bestellung)

¢ in Umfang und Genauigkeit von Informationen Uber die relevanten
Einflussfaktoren

2.6.2.6 Schritt 8: Aktualisierung der Bestellprognose

C 8. Schritt: Aktualisierung der gemeinsamen Bestellprognose Prognose
Resolve / Collaborate on Exception Items
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Die Nettobedarfsmenge
beachtet Einflussfaktoren
wie Bestandsdaten, offene
Auftrage und Transit-Ware.

Schritt 7 im CPFR-Prozess:

Wie bereits bei der Bestell-
menge wird auch jetzt auf
Abweichungen geachtet.
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Fur die Aktualisierung der Bestellprognose ist Schritt 5 analog anwendbar. Das
Resultat von Schritt 8 ist eine von den Geschaftspartnern anerkannte Bestellprog-
nose.

2.6.3 Auftragsgenerierung, -erfullung und Abverkauf (Schritt 9)

2.6.3.1 Bestellung / Auftrag

C 9. Schritt: Auftragsgenerierung (Order Generation) Bevorratung

Gemal einer vereinbarten Vorlaufzeit wird auf der Grundlage der Bestellprognose
eine verbindliche Bestellung/ein Auftrag erstellt und an den Geschaftspartner
Ubermittelt. Unter der Voraussetzung, dass die Bestellprognose mit einer hohen
Genauigkeit erstellt wurde, kbénnen die Mengenangaben der Bestellung/des Auf-
trags der Bestellprognose entsprechen.

Hinsichtlich der Ausgestaltungsmadglichkeiten, welcher Geschéftspartner die Be-
stellung/den Auftrag generiert, sei auf das Kapitel 3.1 des Supply Chain-
Handbuches zu VMI verwiesen.

C Auftragserfillung (Delivery Execution) Bevorratung

Mit der Erflllung des Auftrages soll sowohl auf Lagerebene als auch auf Outlet-
Ebene eine hohe Warenverfugbarkeit erreicht werden. Hinsichtlich der Optimierung
der physischen Anlieferung sei besonders auf das Kapitel 7 verwiesen.

2.6.3.2 Abverkauf

C Abverkauf Prognose

Der Abverkauf im Outlet fihrt zu POS-Daten, die in geblndelter und aufbereiteter
Form, erganzt um Wareneingangs- und Bestandsdaten, wiederum die Grundlage
fur die Prognose und nachfolgende Bevorratung darstellen. Diese Informationen
steuern einen immer wiederkehrenden Regelkreis von der Erstellung der Prognose
bis zur Steuerung der Warenverfligbarkeit auf allen Stufen der Lieferkette. Die
konkreten Inhalte der POS-Abverkaufsdaten und deren Bedeutung im Category
Management-Prozess sind im Handbuch Demand Side detailliert dargestellt. Die
konkreten Dateninhalte von POS-Abverkaufsdaten, die sowohl den Anforderungen
von ECR als auch von CPFR entsprechen, sind als Managementinformation zu
diesem Thema veroffentlicht.

/
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Schritt 8 im CPFR-Prozess:

Bei Bedarf passen die
Geschaftspartner die Be-
stellprognose an.

Schritt 9 im CPFR-Prozess:

Die beim Abverkauf gene-
rierten POS- sowie

die Wareneingangs- und
Bestandsdaten bilden die
Basis fur kinftige Prog-
nosen.
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2.7 CPFR -ein lernender Prozess

CPFR hat als lernender Prozess zwei wichtige Dimensionen. Zum einen beinhaltet
das CPFR-Geschéftsmodell Regelkreise, die eine zyklische Aktualisierung der
Informationen zwischen den Geschéftspartnern auf verschiedenen Ebenen sicher-
stellen. Zum anderen durchlaufen die CPFR-Partner einen Lernprozess in Bezug
auf unternehmensibergreifende und unternehmensinterne Geschéftsablaufe.

Industrie Handel

SR

Vorlieferant

Konsument

Abbildung (2) 5: Dimensionen des Lernprozesses

CPFR stellt die Prozesse bezilglich des Informationsaustauschs in den Vorder-
grund und gibt entsprechende Impulse auf die unternehmensinternen Ablaufe.
Davon angesprochen sind die Prozesse, die Category Management und Logistik
miteinander verkniipfen sowie die Prozesse der Lieferantenbeziehung.

Prozessorientierung erfordert eine darauf ausgerichtete Filhrungs- bzw. Organisa-
tionsstruktur sowie die Bemessung und Honorierung von Teamleistungen im Zu-
sammenhang mit Optimierungen Uber die gesamte Wertschépfungskette. Syn-
chronisationen (bezuglich Zeit, Verantwortung, Mittel) von internen Ablaufen mit

CPFR sind ein anderer Bereich der unternehmensinternen Lerneffekte und Nutzen.

Der Weg entlang dieser Lernkurven kann in kleinen Schritten und im Einklang mit
der Umsetzung von CPFR (Anzahl Partner, Sortiment bzw. Perfektionsgrad) erfol-
gen.

Innerhalb des CPFR-Modells kénnen drei Ebenen von Regelkreisen gesteuert
werden.

Stand: 01.09.2008 © GS1 Germany GmbH

CPFR ist ein dynamischer,
lernender Prozess.

Das CPFR-Modell enthalt
drei Regelkreise mit unter-
schiedlicher zeitlicher Aus-
richtung.
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Abverkauf

Auftragserfiillung

9.Bestellung/ 1.Grundsétzliche

Auftrag generiere Rahmenver- -
einbarung 8
=2,
, =3
2.Entwicklung Qa
. gemeinsamer
Collaboration Geschftsplan

8. Aktualisierung
Bestellprognose
7.Erkennen von Abweichungen 3.Erstellung Bedarfsprognose
6.Erstellung Bestellprognose 4. Erkennen von Abweichungen

5. Aktualisierung Bedarfsprognose

Forecasting

Abbildung (2) 6: Regelkreise im CPFR-Geschéftsmodell

1. Langfristiger Regelkreis
Durch die gemeinschaftliche Festlegung von Strategien und Konzep-
ten fur Verkaufsférderungsmafnahmen und Logistik wird ein langfristig
ausgerichteter Regelkreis ausgeldst. Die im gemeinsamen Geschafts-
plan definierten Regelwerke werden durch die Zusammenarbeit besser
auf die Anforderungen der Geschéftsbeziehung abgestimmt. Erfahrun-
gen der Zusammenarbeit werden in die langfristigen Vermarktungs-
konzepte und logistischen Strukturen einfliel3en.

2. Mittelfristiger Regelkreis

Innerhalb des zweiten Regelkreises wird die Vorgehensweise fiir die
gemeinsamen Aktivitdten der Bedarfs- und Bestellprognose abgegli-
chen. Hierbei werden die Messgrof3en der Prognose hinsichtlich Ge-
nauigkeit, Horizont usw. Giberpruft, um ggf. Anpassungen vorzuneh-
men. Dieser Regelkreis fuhrt zu einer Verfeinerung der Planungs-
grundlagen fur die Logistik und die Beschaffung sowie zu Lerneffekten
fur die eigentliche Prognoseerstellung.

3. Kurzfristiger Regelkreis

Der kurzfristig ausgerichtete Regelkreis beinhaltet die unmittelbare
Auswertung der POS-Abverkaufsdaten. Durch die zeitnahe Nutzung
von POS-Daten kdnnen Out of Stocks oder der Aufbau von Uberbe-
standen am POS erkannt werden. In Anhangigkeit der
Abverkaufsentwicklung kénnen geeignete Bevorratungsmafinahmen
getroffen werden, die insbesondere wahrend Promotionmalinahmen
von Bedeutung sind.
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langfristig:
Vermarktungskonzepte und
logistische Strukturen

mittelfristig:
Bedarfs- und Bestell-
prognosen

kurzfristig:
unmittelbare Nutzung der
POS-Daten
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2.8 Basis fur CPFR

2.8.1 Einsatz von Technologien

Bei der Einfilhrung von CPFR variiert der Technologiebedarf stark - je nach Komp-
lexitatsgrad der Anwendung und nach den bereits vorhandenen Systemen. CPFR
kann ohne spezielle Tools betrieben werden. Zu Beginn eines CPFR-Pilotprojekts
kénnen auch Excel-Tabellen eingesetzt und die Daten zwischen Geschéftspart-
nern per eMail oder Fax ausgetauscht werden. Wenn innerhalb eines Unterneh-
mens Prognose-Tools sowie spezielle Schnittstellen fir den Datentransfer und die
Dateniibernahme implementiert sind, so kann ohne weitere Investitionen in Tech-
nologien mit CPFR begonnen werden.

Fur eine begrenzte Anzahl von Geschéftspartnern kann eine individuelle Schnitt-
stelle zur Konvertierung von Daten entwickelt werden. Das Erreichen einer kriti-
schen Masse wird hierdurch jedoch behindert, da Daten aus unterschiedlichen
Tools und Systemen mit den unternehmensinternen Systemen verbunden werden
mussen. Ohne den Einsatz allgemein akzeptierter und implementierter Identifikati-
ons- und Kommunikationsstandards wird ein effizienter Datenaustausch fur CPFR
nicht moglich sein. Unabhéngig davon, welche Systeme und Tools von den Part-
nern genutzt werden, ist entscheidend, dass die vorhandenen Daten zwischen den
Geschéftspartnern ausgetauscht werden.

Die fur die Umsetzung von CPFR notwendigen Enabling Technologies sind weit-
gehend identisch mit den bereits im ECR-Konzept beschriebenen. Die zur Errei-
chung der kritischen Masse notwendigen offenen Identifikations- (z. B. GLN, GTIN)
und Kommunikationsstandards (z. B. EANCOM®), sowie ein automatisiertes Arti-
kelstammdatenmanagement (z. B. SA2 Worldsync [SINFOS]), erleichtern und be-
schleunigen die gemeinsame Prozessoptimierung.

2.8.2 Ausgestaltung der Datenaustauschprozesse

Die Fahigkeit, die relevanten Daten nicht nur verfigbar zu halten, sondern auch an
den Geschaftspartner zu kommunizieren, nimmt eine zentrale Bedeutung im
CPFR-Geschaftsmodell ein. In der Anfangsphase von CPFR kénnen noch "einfa-
che" Systemlésungen eingesetzt werden, da die Geschéftspartner zunachst die
Zusammenarbeit "proben” und den Erfolg gemeinsamer Pilotprojekte abwarten. In
einem entwickelten Stadium sollten jedoch leistungsfahige Systeme verwendet
werden, die nicht zwangslaufig im eigenen Unternehmen vorzuhalten sind, son-
dern bspw. auch auf einem elektronischen Marktplatz installiert sein kénnen. An-
dernfalls wird die Datenmenge und Komplexitat des Datenaustausches mit mehre-
ren Partnern nicht mehr zu beherrschen sein.

/
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Fur ein CPFR-Pilotprojekt
genugt der Austausch von
Excel-Tabellen.

Die spater benétigten
Enabling Technologies
entsprechen weitgehend
denen des ECR-Konzeptes.
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Durch die neuesten Trends (elektronische Marktplatze, vielfache Software-
Entwicklungen) haben Unternehmen viele Méglichkeiten, unterschiedliche Daten-
austauschprozesse zu installieren. Folgende Austauschszenarien werden kurz
vorgestellt:

Extranet Ein Unternehmen bietet seine CPFR-
Anwendungen mit Zugriff fur die Geschéfts-
partner in seinem Extranet an.

Application Service Provider Ein Unternehmen wahlt einen Dritten aus,
(ASP) der die CPFR-Anwendungen betreut und
den Zugriff fir die Geschéaftspartner und das
Unternehmen selbst gewahrleistet.

elektronische Marktplatze Ein Unternehmen wird Mitglied in einem
elektronischen Marktplatz seiner Branche,
um dessen CPFR-Services zu nutzen. Das
Unternehmen braucht keine eigene CPFR-
Anwendungen.

Unternehmen-zu-Unternehmen Ein Unternehmen kann seine lokalen CPFR-
Anwendungen nutzen und tauscht Informa-
tionen mit CPFR-Anwendungen anderer
Unternehmen aus.

Unternehmen-zu-elektronischem | Ein Unternehmen kann seine lokalen CPFR-
Marktplatz Anwendungen nutzen und Informationen mit
einem oder mehreren elektronischen Markt-
platzen austauschen.

elektronischer Marktplatz-zu- Zwei oder mehr elektronische Marktplatze
elektronischem Marktplatz tauschen Daten zwischen ihren verschiede-
nen CPFR-Anwendungen aus, so dass die-
se durch ihre jeweiligen Mitgliedsfirmen
genutzt werden kénnen.
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Entscheidend fir CPFR

ist der Datenaustausch
zwischen den Geschafts-
partnern, der auf unter-
schiedliche Weise erfolgen
kann.
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2.8.3 Anbindung an interne Systeme

Ist ein Unternehmen bereit - sowohl im eigenen Unternehmen als auch entlang der
Supply Chain - den Schwerpunkt auf das Erreichen aller potenziellen CPFR-
Nutzenpotenziale zu setzen, muss bei mindestens einem Geschaftspartner jeweils
einer / eines der folgenden Unternehmensprozesse / -systeme vorhanden sein:

e Eventplanung
e Prognoseerstellung
o Bedarf (Nachfrageplanung)
o Auftrag/Bestellung (Distributionsplanung)
e Transportplanung
e Produktionsplanung (Lieferant/Hersteller)
e Kooperationsunterstitzende Systeme

Die volle Integration zwischen den Systemen der Unternehmen ist notwendig, um
beim fortgeschrittenen CPFR-Modell alle CPFR-Schritte durchzuftihren.

Die Integration der Unternehmenssysteme/-prozesse erfordert eine Neudefinition
der vielféltigen Systeme/Prozesse, die von der Zusammenarbeit betroffen sind:

e Produktionsplanung:
Der Produktionsplan ist sehr unflexibel. Deshalb muss die Produktionsab-
teilung in enger Zusammenarbeit mit der Bedarfsplanungsabteilung agie-
ren (CPFR Downstream und CPFR intern).

e Transportplanung:
Durch das Anstreben eines breiteren Spektrums fiir alle Prozesse wird ein
langfristigerer Transportplan benétigt. Die Verantwortlichen fiir Transport,
Bedarfsplanung und Produktion miissen eng zusammenarbeiten.

e ERP-Funktionalitat:
Anstelle von Reaktionen auf Eilauftrage, verfligen die fir die Warenversor
gung Verantwortlichen nun Gber mehr Informationen zum zukunftigen Be-
darf, was ihnen eine genauere Bestellprognose ermdglicht. Zu einem ver-
einbarten Zeitpunkt wird das ERP-System die feststehende Bestellprogno-
se direkt in eine fixe Bestellung umwandeln. Deshalb muss die Warenver-
sorgung mit allen anderen Abteilungen eng zusammenarbeiten, um zu ge-
wahrleisten, dass die Bestellprognose richtig ist, dass Ware verflgbar ist
und dass der Geschaftspartner tber die Lieferung der Bestellung informiert
ist.

/
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Die CPFR-Anbindung
erfolgt im eigenen Unter-
nehmen sowie entlang der
Supply Chain.

CPFR wirkt sich auch auf
Produktions- und Trans-
portplanung sowie das
ERP-System aus.
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2.9 CPFR - Die Umsetzung

Geschéftspartner, die schon heute im Rahmen von CRP, Joint Forecasting oder
CM-Projekten zusammenarbeiten, erfiillen bereits Teilbereiche des CPFR-
Geschéaftsmodells. Aber auch Unternehmen, die diese Techniken noch nicht um-
setzen, werden erkennen, dass Teilbereiche des CPFR-Geschéaftsmodells mit ein-
fachen Mitteln umsetzbar sind. Erfolgreiche CPFR-Kooperationen haben haufig mit
der gemeinsamen Bedarfsprognose begonnen.

Die in den USA und Europa durchgefiihrten Pilotprojekte in Teilbereichen des
CPFR-Geschaftsmodells bestatigen, dass Umsatzsteigerungen bei gleichzeitiger
Bestandsoptimierung erreicht werden kénnen.

Es wird daher empfohlen, die Chancen von CPFR als unternehmerische Aufgabe
unabhéngig von der Unternehmensgrof3e bereits heute anzugehen und mit einer
schrittweisen Umsetzung des 9-stufigen Geschéaftsmodells zu beginnen, um so die
Voraussetzungen fir eine vollstandige Anwendung des CPFR-Geschéftsmodells
zu schaffen. Eine solche Kooperation kann mit einfachen Kommunikationstechni-
ken beginnen. Eine vollstdndige Umsetzung von CPFR stellt jedoch weitergehende
technische und organisatorische Anforderungen.

Wie bei allen strategisch ausgerichteten Projekten, existieren auch bei der Umset-
zung von CPFR kritische Erfolgsfaktoren, die vor dem Beginn der gemeinsamen
CPFR-Anstrengungen beriicksichtigt werden missen.

2.9.1 Vorbereitung

In einer Vorbereitungsphase muss das eigene Unternehmen wie auch die Ge-
schéftspartner die Bereitschaft, mit CPFR zu beginnen, klaren. Hierbei gilt es,
nachstehende Fragen zu beantworten:

Ist mein Unternehmen bereit und in der Lage, CPFR umzusetzen?

¢ Sind meine Geschéftspartner bereit und in der Lage, CPFR umzusetzen?

Mit welchem Partner sollte begonnen werden?

Mit welchen Schritten des CPFR-Prozesses fange ich an?
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Die gemeinsame Bedarfs-
prognose ist haufig der ers-
te Schritt einer gelungenen
CPFR-Kooperation.

Vor der CPFR-Einflihrung
mussen die Geschafts-
partner verschiedene Punk-
te klaren.
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Interne Bereitschaft

Die Umsetzung von CPFR stellt vielfaltige Anforderungen an ein Unternehmen, die
sich in zwei Gruppen aufteilen lassen:

~

Liste der Anforderungen

Basis-
anforderungen:

Promotionplanung auf DC- / POS-Ebene des
Geschaftspartners

Minimalanforde-
rungen, die in ei-
nem Unternehmen

Fahigkeit, ohne spezielle Tools, Bedarfs- und / oder
Bestellprognose je Partner zu erstellen

zur Umsetzung von
CPFR erfiillt sein
mussen.

Einsatz interner und externer Kommunikationsmittel
(eMail, Fax etc.)

Erhohte
Anforderungen:
Die Erfullung dieser

Fahigkeit, Bedarfs- und Bestellprognose auf DC- / POS-
und SKU-Ebene (Konsumenten- oder Bestelleinheit)
des Partners zu erstellen

Anforderungen ist
nicht zwingend
notwendig, jedoch

Fahigkeit, Umsatz- und Lieferdaten des Partners zu
empfangen und zu verarbeiten

erleichtert sie die
Umsetzung von

Fahigkeit des wochentlichen/taglichen / stiindlichen
System-Updates

CPFR.

Maglichkeit lang-, mittel- und kurzfristiger Planungs-
und Prognosehorizonte

Automatisierte Tools fir Prognosen und
Zusammenarbeit

Integration der CPFR-Anwendungen mit bestehenden
Systemen (ERP, Prognose, Produktionsplanung, etc.)
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2.9.2 Segmentierung der potenziellen Geschéaftspartner

In einem néchsten Schritt sollte die Frage nach "Mit wem sollte ich die Umsetzung
von CPFR beginnen?" im Mittelpunkt stehen.

Bei der Partnerauswahl sind sowohl qualitative als auch quantitative Kriterien zu
berlcksichtigen.

Quantitative Kriterien:

e Bewertung der wichtigsten Geschéftspartner eines Unternehmens (Kunde
oder Lieferant), z. B. Geschéftspartner, mit denen ca. 75% des Umsatzes
erwirtschaftet wird.

e Potenzieller Geschéftsnutzen, welcher durch die Zusammenarbeit mit dem
Geschéftspartner erzielt wird.

e Verfugbarkeit von Ressourcen bei Geschéaftspartnern
e Technische Entwicklung
Qualitative Kriterien:

e Forderung der Beteiligung aller relevanten Abteilungen (z. B. Bedarfspla-
nung, Verkauf, Beschaffung, Customer Service, Marketing, Logistik und /
oder Produktion), um eine breite, umfassende Wissensbasis sowie ein
leichteres Gewinnen der Abteilungen fir die Zusammenarbeit zu gewahr-
leisten.

e Status der gegenwartigen Beziehung mit jedem der potenziellen
Geschéftspartner

e Funktionierende ECR-Partnerschaften

2.9.3 Auswahl von CPFR-Partnern

Auf der Grundlage der vorangegangenen Segmentierung und dem ermittelten
"Ranking" kénnen Partner direkt angesprochen werden.

Geschéftspartner, die zusammenarbeiten wollen, miussen ihre Geschaftsbezie-
hung hinsichtlich erwartetem realistischen Nutzen, bezogen auf gemeinsame Ge-
schaftsziele sowie organisatorische und kulturelle Faktoren, Uberprifen. Fur eine
erfolgreiche Beziehung sollte bereits eine enge Ubereinstimmung in diesen Aspek-
ten existieren oder einige Indikatoren vorliegen, so dass das Potenzial fur eine
Zusammenarbeit mit gemeinsamen Zielen und Zielvorstellungen gegeben ist.
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Bei der Auswahl der pas-
senden Geschéftspartner
kommen qualitative und
quantitative Kriterien zum
Tragen.

Die Geschaftspartner mus-
sen den Nutzen, den sie
erwarten, realistisch ein-
schatzen.
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Einige der Herausforderungen, mit denen die Unternehmen bei der Umsetzung
von CPFR konfrontiert werden, gleichen denen, die bereits bei der Umsetzung von
ECR-Techniken und -Methoden bestanden. Die Vorgehensweise, die im Rahmen
von ECR fir die Optimierung der Geschéftsbeziehungen entwickelt wurde, lasst
sich auch auf die Umsetzung von CPFR Ubertragen.

2.9.4 Modellbeispiel

Das Beispiel zur Umsetzung des CPFR-Geschéaftsmodells soll zu einem besseren
Verstandnis beitragen, insbesondere fir die Unternehmen, die noch keine Erfah-
rungen mit CPFR haben. Es soll die Wirkungsweise von CPFR vereinfacht darstel-
len, um dem Leser ohne tiefe Vorkenntnisse anhand eines konkreten, jedoch kon-
struierten Beispiels das 9-Stufenkonzept zu erlautern. Das Modellbeispiel hat keine
"Allgemeingultigkeit" und beschreibt nur eine mdgliche Variante, wie der gemein-
same Prozess zwischen den Geschéftspartnern gestaltet werden kann.

Die Unternehmen "Wally" und "Bohne" fihren eine mehrjahrige erfolgreiche Ge-
schaftsbeziehung. Sie haben in der Vergangenheit ein effizientes Bestandsmana-
gement durch VMI realisiert. Durch ein CPFR-Pilotprojekt soll das gemeinsame
Geschaft weiter optimiert werden.
Unternehmensprofil des Handelsunternehmens "Wally"
e regional operierendes Unternehmen des Lebensmitteleinzelhandels (LEH)
e Vertriebsschiene Supermarkt
e 150 Filialen mit je 1.500 m2 Verkaufsflache

¢ Anlieferfrequenz der Markte durch Wally 2-3 mal wochentlich

e Belieferung erfolgt Gber einen von Wally bewirtschaften Lagerstandort in
Hasenhausen

¢ entwickelte EDI-Infrastruktur mit WWS in den Filialen und automatischer
Disposition

e praktiziert Category Management (CM) und VMI-Projekte mit ausgewahl-
ten Lieferanten

e Anteil des Aktionsgeschaftes ca. 30%; Mengen werden filialspezifisch Uber
Abfrage ermittelt
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Beispiel fur die Umsetzung
des CPFR-Geschaftsmo-
dells: die fiktiven Unterneh-
men "Wally" und "Bohne"

"Wally" (LEH) und "Bohne"
(Industrie) haben bereits
ein effizientes Bestands-
management und planen
nun ein CPFR-Pilotprojekt.
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Unternehmensprofil des Industrieunternehmens "Bohne"

e international operierendes Industrieunternehmen mit Produktionsstandorten in

mehreren europaischen Landern

e ein Logistikzentrum mit finf regionalen Verteilzentren in Deutschland

e Vertriebsschiene LEH

e Anlieferungen erfolgen Uber direkte Filial- und Lagerbelieferungen

e Sortimentskompetenz "Alles rund um Kaffee"

e entwickelte EDI-Struktur

e praktiziert CM-und VMI-Projekte mit ausgewdahlten Handelsunternehmen

e Anteil des Aktionsgeschaftes ca. 60%

Das Vorgehen fir die Durchfiihrung des Pilotprojektes orientiert sich am Leitfaden

fur die Umsetzung von CPFR im deutschsprachigen Wirtschaftraum.

Vorbereitende MaRnahmen

Das TOP-Management beider Unternehmen unterstitzt die Durchfihrung dieses

CPFR-Piloten und stellt die personellen und finanziellen Ressourcen bereit.

Zu Projektbeginn wird je Unternehmen ein multifunktionales Team gegriindet

Multifunktionales Projektteam
"Bohne"

Multifunktionales Projektteam
"Wally"

e Key Account Management
(u. a. Vertrieb)

e Sortimentsmanagement
(Zentrale Disposition, Zentralein-
kauf, strategischer Einkauf)

e Supply Chain Management
(u. a. Auftragserstellung, Versand,
Auftragsabwicklung, Demand
Planning)

e Supply Chain Management
(u. a. Zentrallager)

e IT-Abteilung

e IT-Abteilung

e Verkauf
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Personelle und finanzielle
Ressourcen sowie ein mul-
tifunktionales Team stehen
bereit.
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Erste Aufgabe beider Projektteams ist die Erstellung einer Starken- / Schwéachen-
Analyse in ihren Unternehmen. Die Ergebnisse werden in einem gemeinsamen
Projektteam, bestehend aus den Vertretern der internen Projektteams, ausgewer-
tet.
Die Auswertung der beiden Starken- / Schwachen-Analysen hat gezeigt, dass das
Produkt "Bohne's Bester" aus der Kategorie "Rostkaffee" das gro3te Potenzial fur
ein erstes gemeinsames CPFR-Pilotprojekt bietet. In der Vergangenheit kam es in
einigen Filialen wahrend Promotions zu Bestandsliicken, wohingegen in anderen
Filialen Uberbestande nach Beendigung der Aktion zu verzeichnen waren.
Das Produkt "Bohne's Bester" ist bei Wally durch folgende Eigenschaften definiert:
e 500g Konsumenteneinheit (vakuumverpackter Kaffee)

e Bestelleinheiten: 12 Konsumenteneinheiten im Tray, 120 Konsumenten-
einheiten im Display auf einer %-Palette (nur fir Promotions)

e lange Laufzeit des MHD (8 Monate)
e schnelldrehender Artikel
e hoher Anteil am gesamten Aktionsgeschaft (Aktionsanteil 50%)

e "Bohne's Bester" wird Uiber das Zentrallager "Hasenhausen" an die Filialen
geliefert

Produkt des Stammsortiments

Schritt 1: Grundsatzliche Rahmenvereinbarung

In der Rahmenvereinbarung dokumentiert das Top-Management beider Unter-
nehmen seinen Willen zur Zusammenarbeit. Bestandteil der Rahmenvereinbarung
ist die konkrete Zielsetzung fir das gemeinsame Pilotprojekt.

Zielsetzung fur Wally und Bohne

Durch eine abverkaufsgerechte Disposition und Steuerung der Bestande auf La-
ger- und Filialebene sollen sowohl Prasenzliicken (Out of Stock-Situationen) als
auch Uberbesténde fiir das Produkt "Bohne's Bester" reduziert werden. Dies gilt
insbesondere im Rahmen von Promotions. Der Bestand auf Lagerebene soll gene-
rell einen 2 Wochen-Bedarf nicht tberschreiten.
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Das Ergebnis der Starken- /
Schwéchen-Analyse:
"Bohne's Bester" aus der
Kategorie "Rostkaffee" bie-
tet das groRte Potenzial fir
ein CPFR-Pilotprojekt.

Das Ziel des CPFR-Pilot-
projektes ist die Reduzie-
rung von Prasenzliicken
und Uberbestanden fir
"Bohne's Bester".
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Zur Uberpriifung der Zielerreichung werden folgende MessgréRRen festgelegt:

Messgrofzen IST-Wert | SOLL-Wert | Methode und Haufigkeit
der Erhebung
1. Service-Level: Distri- 95% 98,7% Bestellung gegen Auftrags-
butionszentrum erfullung (zeitlich, men-
Industrie genmafig)
Zeitpunkt: wochentlich
2. Service-Level: Lager 95% 99% Auswertung der Daten aus
(Handel) - Verfug- dem Lagerbestandsbericht
barkeit fiir Standard- Zeitpunkt: taglich
geschaft
3. Service-Level: Lager 98% 99,8% Auswertung der Daten aus
(Handel) - Warenver- dem Lagerbestandsbericht
flgbarkeit fur Zeitpunkt: taglich
Aktionsgeschaft
4. Service-Level: Outlet 96% 98% Uberpriifung der
- Verfugbarkeit im Verfugbarkeit durch Bege-
Regal hungen
ausgesuchter Markte
Zeitpunkt:
Freitag Nachmittag
5. Genauigkeit Be- +/-40% +/-20 % | Abgleich Bedarfsprognose
darfsprognose fur - Abverkauf auf Basis
Standardgeschaft GTIN-Konsumenteneinheit
/' Woche
Basis: Prognose 4
Wochen vor Abverkauf
6. Genauigkeit Be- +/-30 % +/-15 % Abgleich Bedarfsprognose
darfsprognose fur - Abverkauf auf Basis GTIN
Aktionsgeschéft Konsumenteneinheit / Wo-
che
Basis: Prognose 4 Wochen
vor Abverkauf
7. Genauigkeit Be- +/-20% +/-10% Abgleich Bestellprognose -
stellprognose fur Auftrag auf Basis GTIN
Standardgeschéft Bestelleinheit / Woche
Basis: Prognose 3
Wochen vor
Auftragsgenerierung
8. Genauigkeit Be- +/-25% +/-10% Abgleich Bestellprognose -
stellprognose flr Auftrag auf Basis GTIN
Aktionsgeschaft Bestelleinheit / Woche
Basis: Prognose 3
Wochen vor
Auftragsgenerierung
9. Bestandsreichweite 3 Wo- 2 Wochen | Wdochentliche
im Lager von Wally chen | (300 Trays) | Auswertung der Daten aus
(450 dem
Trays) Lagerbestandbericht
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Verschiedene MessgrofRen
erlauben eine umfassende
Kontrolle.
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Fur die Erreichung der Zielsetzung werden die Rahmenbedingungen fur die Da-
tenerhebung und deren Austausch prazisiert.

Folgende Daten werden durch die IT des Unternehmens "Wally" taglich erhoben
und gemaR Zeitplan Ubermittelt:

~

Daten Basis Datenquelle Ubertragungsweg
Bestandsdaten GTIN Systembestand im EANCOM®-INVRPT
Bestelleinheit Zentrallager des
Handels
GTIN Systembestand der | EANCOM®-INVRPT
Bestelleinheit Filialen
Abverkaufsdaten |GTIN Konsum- | filialgenau, in EANCOM®-SLSRPT
enteneinheit Aktionswochen mit
Aktionskennzeichen

Beide Geschaftspartner verstandigen sich darauf, dass fur den Zeitraum des Pilot-
projektes sowohl Wally als auch Bohne eine Bedarfsprognose und eine Bestell-

prognose erstellen.

messung in Wochen
(Frozen Period)

Bedarfsprognose Bestellprognose
Basis GTIN Konsumenteneinheit GTIN Bestelleinheit
Erstellung und Aggre- | wochentlich wochentlich
gationsebene
Zeitraum in Wochen 8 6
Basis fur die Erfolgs- 4 3

Pilotprojekt

Zeitpunkt Versendung Montag fir Folgewochen | Montag fir Folgewochen

Ebene Filiale Lagerstandort

Mengen Bruttobedarf, differenziert | Nettobedarf, differenziert
nach Normal- und nach Normal- und
Aktionsgeschaft Aktionsgeschaft

Ubertragungsformat Excel-Dateien Excel-Dateien

Zur Sicherstellung einer gemeinsamen Basis fur Stammdaten werden diese aus
dem SA2 Worldsync (SINFOS)-Stammdatenpool bezogen.
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Auch die Modalitaten zu
Erhebung und Austausch
der Daten werden verein-
bart.

Das CPFR-Pilotprojekt
umfasst Bedarfs- und
Bestellprognose.
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Umgang mit Abweichungen (Exception Management)

Die Rahmenvereinbarung
enthalt Angaben zum Um-
gang mit Abweichungen so-
wie die Toleranzbereiche.

Bestandteil der gemeinsamen Rahmenvereinbarung ist ebenfalls die Festlegung
der Prozessverantwortung flir Abweichungen, die ein gemeinsames Handeln der
Partner erforderlich machen. In der folgenden Tabelle ist sowohl Bohne als auch
Wally die Verantwortung fiir die Prozesse zugewiesen. Dariiber hinaus sind die
Toleranzbereiche fir die Prozesse abgebildet. Bei Uberschreiten dieser Bereiche
ist ein manueller Eingriff in den Prozess notwendig, d. h. Bohne und Wally miissen
die Abweichung durch direkte Kommunikation Iésen.

Verantwortung fir Bohne Wally Toleranzbereich
den Prozess /
Erstellung
Bedarfsprognose Zentrale Abweichungen Bedarfs-
Normalgeschaft Disposition | prognose Industrie - Handel
far Normalgeschéft >20%
(Toleranzbereich héher, da
Bedarfsspitzen tber Be-
stande aufgefangen werden
kénnen)
Bedarfsprognose Sorti- Abweichungen Bedarfs-
Aktionsgeschaft mentsmana | prognose Industrie - Handel
ger far Aktionsgeschaft >15%
Bestellprognose Auftrags- Abweichungen Bestellprog-
Normalgeschéft manage- nose Industrie - Handel fur
ment (VMI) Standardgeschaft >10%
Bestellprognose Zentrale Abweichungen Bestellprog-
Aktionsgeschaft Disposition | nose Industrie - Handel far
Aktionsgeschéft >10%
Auftragserteilung far Auftrags-
Normalgeschéft manage-
ment
(durch VMI
geregelt)
Auftragserteilung far Zentrale
Aktionsgeschaft Disposition

Dauer des Pilotprojektes

Das Pilotprojekt lauft zu-

Das Pilotprojekt wird nach Abschluss der vorbereitenden Mal3nahmen auf die € 0
nachst Uber sechs Monate.

Dauer von sechs Monaten befristet. Wahrend der Projektdauer werden permanent
die Ergebnisse mit Hilfe der Messgrol3en beobachtet. In Abhéngigkeit vom Erfolg
des Pilotprojektes werden entweder weitere Projekte gestartet oder Anpassungen
in der Vorgehensweise vorgenommen.

/
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Schritt 2: Erstellung eines gemeinsamen Geschéftsplanes

Der Geschéftsplan enthélt alle konkreten MalRnahmen fur die gemeinsame Ge-
schaftsbeziehung. Aus diesem werden folgende Details fur den CPFR-Piloten
Ubernommen:

e Logistische Rahmenbedingungen
In den Liefer- und Bezugsbedingungen fiir das Produkt "Bohne's Bester"
werden folgende logistische Zielgroéf3en vereinbart;

o generell Abnahme von sortenreinen Paletten (CCG I; 48 Trays auf
4 Lagen)

o Anlieferung erfolgt mit Komplettladungen bezogen auf das Ge-
samtsortiment des Lieferanten "Bohne" - entspricht 32
Palettenstellplatzen

e Promotionplan
Der Promotionplan fur die Dauer des Pilotprojektes ist ein Auszug aus dem
Jahresplan der Partner. Dieser prazisiert den Zeitpunkt und die unterstut-
zenden VermarktungsmalRnahmen je Promotion. Folgende handelsge-
steuerte Promotions werden vereinbart:

Zeitpunkt - KW 20 KW 25 KW 30
Kalenderwoche
(KW)
Vermarktungs- Kombination aus: Kombination aus: | Kombination aus:
maflinahme
e Preisreduktion |e Preisreduktion |e Preisreduktion
um 10% ge- um 10% um 10% ge-
geniiber Nor- e Handzettelwer- geniiber Nor-
malpreis bung malpreis
e Zweitplatzie- e Zweitplatzierung | ® Zeitungsan-
rung (Display) (Display) zeige

Die Rahmenvereinbarung und der Geschéftsplan stellen die langfristige Grundlage
der Zusammenarbeit dar und sind somit die strategische Entscheidungsebene. Die
weiteren Schritte der gemeinsamen Prognose und Bevorratung basieren auf den
definierten Aktivitaten des Geschaftsplanes.
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Der gemeinsame Ge-
schaftsplan prazisiert

die logistischen Rahmen-
bedingungen und die Pro-
motions.
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Schritt 3: Erstellung einer Bedarfsprognose

Nach Abschluss der vorbereitenden Malinahmen sowie der Schritte 1 und 2 wird in
der KW 12 erstmalig die Prognose fir die Bedarfsmengen fir KW 13-20 (8 Wo-
chen) verdichtet auf 150 Filialen erstellt.

Bei der Ermittlung der Bedarfsprognose fur die Promotion in KW 20 orientiert sich
Wally an den Ergebnissen der Filialabfragen zu vergleichbaren Vermarktungsakti-
vitaten der Vergangenheit, da die Ergebnisse der aktuellen Abfrage erst in KW 15
vorliegen.

Auf der Grundlage der von Wally zur Verfiigung gestellten POS-Daten hat Bohne
auf Filialebene den Abverkauf aus vergangenen Promotions und dem Normalge-
schéft analysiert und basierend auf dem Ergebnis eine Bedarfsprognose erstellt.

Bedarfsprognose fir die Konsumenteneinheit: 500g Bohne's Bester mit der GTIN
40 12345 67890 1

13 14 15 16 17 18 19 20
KW

Wally

Normalgeschaft | 1.800|1.920|1.740 | 1.860 | 1.800 | 2.040 | 1.680 0

Aktionsgeschaft 0 0 0 0 0 0 0 15.120

Bohne

Normalgeschaft | 1.800 | 1.860 | 1.680 | 1.860 | 1.740 | 1.920 | 3.360 0

Aktionsgeschéaft 0 0 0 0 0 0 0 14.280

Schritt 4: Erkennen von Abweichungen in der Bedarfsprognose

Aus der Einschéatzung der erwarteten Bedarfsmengen wird deutlich, dass eine
Abweichung in KW 19 vorliegt, die durch manuellen Eingriff von Bohne und Wally
gel6st werden muss.

Die unterschiedlichen Einschatzungen in den anderen Kalenderwochen befinden
sich im Toleranzbereich und fihren demzufolge nicht zu einer kritischen Abwei-
chung.

Schritt 5: Aktualisierung der Bedarfsprognose
Im Rahmen des Pilotprojektes wird durch telefonischen Kontakt mit dem Ge-

schéftspartner eine Losung dieser Ausnahmesituation herbeigefihrt. Da Wally fir
den Prozess verantwortlich ist, wird Bohne von ihm kontaktiert.
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In die Bedarfsprognose
flieRen Normal- und Akti-
onsgeschaft mit ein.

Nur bei der Abweichung in
KW 19 greifen Bohne und
Wally ein.
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Zunéachst werden die Ursachen fir die unterschiedlichen Erwartungen geklart. In
KW 19 wird fur Wally aufgrund des Muttertagsgeschaftes ein deutlich héherer Ab-
satz erwartet. Am Ende des gemeinsamen Abstimmungsprozesses einigen sich
die Partner darauf, die erwartete Bedarfsmenge der KW 19 auf 3.360 Konsumen-
teneinheiten festzulegen.

Schritt 6: Erstellung einer Bestellprognose
In der Bestellprognose werden die Mengen prazisiert, die der Kunde zum Zeitpunkt
der Bestellung tatsachlich bendtigt und die am Lagerstandort "Hasenhausen" an-
geliefert werden missen. Auf Grund der produktspezifischen Vorlaufzeiten fir
"Bohne's Bester" vereinbaren die Partner einen Zeithorizont fiir die Bestellprogno-
se von sechs Wochen.
Folgende Kriterien werden in die Bestellprognose einbezogen:

e Hohe der Bestande von "Bohne's Bester" bei Wally

e Mengen im Transit

o definierte Lagerreichweiten

e offene Bestellungen

e Sicherheitsbestande

e logistische Rahmenbedingungen (z. B. sortenreine Paletten)
Die Aktionsware wird mit einem Vorlauf von zwei Wochen angeliefert, Normalware
mit einer Woche. Bei der Ermittlung der Mengen fiir die Bestellprognose werden
die Bedarfsmengen aus der Bedarfsprognose auf ganze Paletten auf- bzw. abge-
rundet.
In den folgenden Tabellen zur Bestellprognose ist diese Transformation bereits

bertcksichtigt. In KW 13 erstellen sowohl Wally als auch Bohne eine Bestellprog-
nose fir KW 14-19 bezogen auf den Lagerstandort von Wally in "Hasenhausen".
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Fir die weitere Analyse
setzt sich Wally mit Bohne
in Verbindung.

Die Bestellprognose enthalt
unterschiedliche Zeithori-
zonte.
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Bestellprognose fiir die Bestelleinheit: Karton mit 12 x 500g "Bohne's Bester" mit
der GTIN 40 12345 67891 8

KW 14 15 16 17 18 19
Wally

Normalgeschéft 144 192 144 192 288 48
Aktionsgeschaft 0 0 0 0 336 0
Bohne

Normalgeschéft 144 192 144 192 288 48
Aktionsgeschéaft 0 0 0 384 0

Bestellprognose fir die Bestelleinheit: Display (nur fur Aktionen) 120x 5009
"Bohne's Bester mit der GTIN 40 12345 67892 5

KW 14 15 16 17 18 19
Wally

Aktionsgeschéaft 0 0 0 0 96 0
Bohne

Aktionsgeschaft 84

Schritt 7: Erkennen von Abweichungen in der Bestellprognose

Eine Abweichung besteht in der KW 18, da hier der gemeinsam vereinbarte
Toleranzbereich von 10% sowohl fur Displays als auch fir Trays Uberschritten
wird. Als Grund fir die Mengenabweichung wird eine unterschiedliche Auffassung
Uber die Anzahl der Filialen, die mit einem Display ausgestattet werden, ermittelt.

Zur Loésung der Abweichung vereinbaren die Partner, das in KW 15 vorliegende
Ergebnis der Abfrage an die Filialen abzuwarten. Diese Mengen werden unter
Einbeziehung der POS-Datenanalyse (Schritt 3) filialspezifisch auf Plausibilitat
gepruft und ggf. angepasst.
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Die Abweichung in KW 18
Uberschreitet den Toleranz-
bereich.
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Schritt 8: Aktualisierung der Bestellprognose

Die Aktualisierung der Bestellprognose erfolgt nach Vorlage der Filialabfrage in
KW 15.

Schritt 9: Erstellung eines Auftrags bzw. Bestellung

Die Auftragsmengen basieren auf den Mengen der Bestellprognose. Dartiber hin-
aus werden die vereinbarten Liefertage und Zeiten sowie die Vorlaufzeiten fir die
Transportdurchfiihrung beriicksichtigt. Bei der Zusammenstellung der Ladung (vol-
ler LKW) Uber das gesamte von Bohne vertriebene Sortiment kann es jedoch zu
Anpassungen kommen. GemaR des vorher vereinbarten Zeitpunktes der Bestel-
lung werden die Auftrage/Bestellungen entsprechend der vorher bestehenden VMI-
Kooperation generiert:

e Normalgeschéft: Die auszuliefernden Mengen fur "Bohne's Bester" im
Rahmen des Normalgeschéaftes werden durch das Industrieunternehmen
bestimmt.

e Aktionsgeschéft: Die anzuliefernden Mengen fir "Bohne's Bester" im
Rahmen des Aktionsgeschéaftes werden durch das Handelsunternehmen
bestimmt.

Der Auftrag bzw. die Bestellung ist die verbindliche Grundlage fir die Auslieferung
von "Bohne's Bester" an das Lager "Hasenhausen".

Auftragserfillung

Durch die termingerechte Anlieferung der Ware wird die Verfugbarkeit auf Lager-
ebene des Handels sichergestellt. Vor der physischen Anlieferung von "Bohne's
Bester" wird dem Handelsunternehmen eine elektronische Liefermeldung im
EANCOM®-Format DESADV ubermittelt.

Abverkauf der Ware

Der Abverkauf von "Bohne's Bester" fuhrt zu Scannerdaten (POS-
Abverkaufsdaten), die den genauen Verlauf der IST-Verkéaufe widerspiegeln. Da
die POS-Daten den Abverkauf auf der Basis der Konsumenteneinheit erfassen, ist
nicht nachvollziehbar, ob die Konsumenteneinheit aus dem Regal oder Display
entnommen wurde. Dies ist zu berlcksichtigen, wenn eine Aussage Uber den Er-
folg einer Promotion im Zusammenhang mit einer Zweitplatzierung (z. B. Display-
einsatz) getroffen werden soll.
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Anhand einer Filialabfrage
wird die Bestellprognose
aktualisiert.

Vor der termingerechten
Anlieferung der Ware erhalt
der Handler eine elektro-
nische Liefermeldung im
EANCOM®-Format
DESADV.

Die POS-Daten erlauben
keine Rickschlisse, ob die
Konsumenteneinheit aus
Regal oder Display stammt.

Die Abverkaufsdaten wer-
den zu unterschiedlichen
Zeitpunkten ausgewertet
und adaquate MalRnahmen
ergriffen.
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Durch die Auswertung der Abverkaufsdaten von "Bohne's Bester" werden unter-
schiedliche Aktivitaten gesteuert:

e Den kurzfristigen, taggenauen Abverkaufsdaten werden vorhandene Be-
sténde in der Filiale gegeniibergestellt. Wenn nach dem ersten Tag der
Promotion deutlich wird, dass die tatsachlichen Abverkaufsdaten eine wei-
tere Nachbevorratung notwendig machen, so kénnen kurzfristige Bestel-
lungen ausgeldst werden.

e Die mittelfristige, wochengenaue Auswertung der Abverkaufsdaten wird fur
die Uberpriifung und Aktualisierung der erwarteten Bedarfsmengen der
Bedarfsprognose einbezogen.

e Aus der langfristigen Auswertung der Abverkaufszahlen kénnen Aussagen
zum Trend und langfristigen Einkaufsverhalten abgeleitet werden. Diese
Ergebnisse bilden die Grundlage fiir die zukilinftige Geschéaftsplanung.

Abschluss des Pilotprojektes

Im Laufe des gemeinsamen CPFR-Pilotprojektes haben sich die Schritte 3 bis 9
regelmafig wiederholt (siehe Kap. 2.7, "Regelkreise"). Der erfolgreiche Abschluss
des Pilotprojektes fuhrte sowohl bei Wally als auch bei Bohne zu der Entschei-
dung, den CPFR-Prozess auf weitere Geschéaftspartner auszudehnen.
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Die Schritte 3 bis 9 wieder-
holen sich im Verlauf des
CPFR-Pilotprojektes regel-
manig.
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2.10 Werkzeugkasten fur die Umsetzung

2.10.1 Templates fur die Umsetzung von CPFR

Als Hilfestellung fir die eindeutige Definition des Projektrahmens, des Projekt-
teams und dessen Verantwortlichkeiten, des Zeitrahmens sowie eines detaillierten
Arbeitsplans fiir die Umsetzung wurden verschiedene Templates erstellt. Diese
sind von ECR Europe in Zusammenarbeit mit Accenture entwickelt worden und
sollen eine Unterstiitzung im Rahmen der Projektarbeit darstellen.

Im Folgenden sind Templates dargestellt, die fiir die Geschéftsbeziehungen zwi-
schen Handel und Industrie eingesetzt werden konnen. Die Templates fur Ge-
schéftsbeziehungen zwischen den Vorlieferanten und der verarbeitenden Industrie
sind nicht in diesem Leitfaden aufgeﬂ]hrt.l

! Alle Templates, die sowohl die Geschéftsbeziehungen zwischen Vorlieferanten
und Industrie (upstream) als auch die Geschéaftsbeziehungen zwischen Industrie
und Handel (downstream) betreffen, sind auf der beiliegenden CD im Excel-
Originalformat enthalten.

/
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Die folgenden Templates
unterstiutzen die Projekt-
arbeit und wurden von ECR
Europe und Accenture ent-
wickelt.
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A.
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Informationen mit, die Zwingend fir
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Abbildung (2) 7: Bewertung der Fahigkeit und Bereitschaft zur Zusammenarbeit
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KPIs fiir potentiefle Geschaftspartner (nur die KPIs nutzen, die auch anwendbar sind)
Mittelwert der
gemessene beantworeten
KPi Kategorie kP Einfet Beschrelbung 013 ] Fragen
Vorlieferant Lager Tage 1-3 0030 | 1020 | =20
Hevsteller Lager Tage 1-3 o0 50 | 1020 | =20
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1 T P — Tage i Bestandes und nyener Nachirage LR T -2 I 1
i hedtiediot werden kann
Hanaler
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FOS Tage < 13 | 35 510 | =0
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el g detdsiccn Beselnengen e progrstzeren A% |B0A0% | T040% | 070% | <
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95% |85-09% | 75-B5% | S0-75% | «50%
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3 corvice level O?fofs‘fgck % Cut of Stack pro.zgntua\erAnteﬂderOutDIStockSrtuaﬂonenIurelnen an | o | 9 | s | #m
Hauiigheit Stuationen  definierten Zeitraum
Regalvertigharhelt %.ﬁegal- Verfligharket der Produkte im Regal am POS =08% |95-08% | 90-95% | 85-90% | =65%
verfligharket
% Umsatzantel
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! 5% | 515% | 15-25% | 25-50% | =50%
Standariabsats Promotionabeatze im Verhatnis zum Gesamtumsstz (oro Jaht) E i
4 |Promotionabsatz ¥
Andderungen des Anzahl der Anderungen nnethalb des Promatianplanes
FPramotionslans A wihrend der festuesetzten Zefriume [frozen period) A 12 3 35 #
. Froduktionsaufirdye Tage a2 70 0| 104 | #1d
Zoit bis zur ; ) ) - .
5 Zeftraum zwischen Auftragseingang und Emg m
Auvftragserfiliung
Bestelungen Tage al 12 23 34 =5
Wechsel im Anzah der Anderungen in Produlionsplan wibrend der
Produktionspian Hedl testuslegten Zeitréume (frazen period) B[ R W
6 Ungeplante
Fraioni
s Prozentusler Anteil der Aufirage, die mit einer kirzeren als der
Ellaufrige % ey Elaufiriye vereinbarten Lisferzed (Zefraum zwischen Auftragseingang 2% | 8% | 510% | 10415% | =15%
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Zusatzliche Informationen
? et Pro;emmyAMEHdesUmsaues,dermndemGeschaﬂpartner 0% |13t | 2w | 5158 | 5150
realisier wird
Ubenwie Uberi
8”’9“ i B Orientieren sich dli die Methoden der Bevoratung an der 4Pl i
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3H PULL
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Es kinnen auch weitere KPls gemessen werden. Es wird ernpfohlen, nur wichtigsten BezugsgriBan zur Partnersegmentierung zu betrachten.

Abbildung (2) 8: Auswahl von Bezugsgrof3en zur Partnersegmentierung
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Abbildung (2) 10: Teilnehmer des Pilotprojektes
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Abbildung (2) 11: Umfang des Pilotprojektes
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Abbildung (2) 12: Gemeinsamer Event-Prozess zwischen Hersteller und Handel
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2.10.2 Key Performance Indicators (KPI)

Zur Erfolgsmessung von CPFR besteht die Notwendigkeit, ein gemeinsames Ver-
standnis fur die MessgrofRen (Key Performance Indicator, im Folgenden KPI ge-
nannt) zu schaffen. Die nachfolgend aufgefuihrten Definitionen und Beschreibun-
gen sind mit der GCI Global Scorecard abgestimmt.

Der Hauptgrund fur die Nutzung von KPI's ist die Erfolgsmessung der Partner-
schaft zwischen Handel und Industrie insgesamt und die Beobachtung von Ent-
wicklungen. Um den Erfolg von CPFR-Partnerschaften sicherzustellen, wird die
Offenlegung von ZielgréRen zwischen den Partnern sowie der Vergleich der Ziel-
gréRBen mit den Ist-GrolRen empfohlen.

Dariiber hinaus sollten die KPI's regelmafig zwischen den Schliisselpartnern aus-
getauscht werden. Sie kdnnen sowohl fir ein innerbetriebliches- als auch fir ein
zwischenbetriebliches Benchmarking herangezogen werden und bieten eine
RichtgroRe fur zukiinftige, gemeinsame Zielvorgaben. Es ist entscheidend, dass
beide Partner Uber vollstandiges Verstandnis bzgl. der Zusammensetzung und
Kalkulation jeder einzelnen Kennzahl verfiigen. Ist bei den Anwendern kein voll-
stéandiges Verstandnis Uber die KPI's vorhanden, werden sie diesen Zahlen nicht
vertrauen und sie demnach auch nicht zur Messung und zu Lernzwecken einset-
zen. ECR Europe hat erkannt, dass das Ubergeordnete Ziel einer jeden Unterneh-
mensaktivitat Gewinnwachstum ist. In diesem Dokument ist die MessgréR3e fur
Gewinnwachstum jedoch nicht enthalten, es wird in diesem Zusammenhang auf
die Ergebnisse der Profit Impact of ECR Task Force (PIETF) verwiesen.

Die flr eine Partnerschaft notwendigen KPI's sollten von den Partnern gemeinsam
ausgesucht und verbindlich festgelegt werden. I. d. R. ist nur eine begrenzte An-
zahl fur die einzelne Partnerschaft zur Messung des Umsetzungserfolges erforder-
lich.

Die in den nachfolgenden Tabellen aufgelisteten KPI's stellen Komponenten zur
Messung der Zielgré3en dar, die es den Partnern erlauben, ihren Fortschritt zu
messen. Ein CPFR-Projekt erfordert nicht notwendigerweise die Ermittlung aller
aufgefuhrten KPI's. Idealerweise sollten Geschéftspartner die KPI einbeziehen, die
zur Messung ihrer CPFR-Partnerschaft erforderlich sind. Die Verantwortung fiir die
Ermittlung der KPI sollte vor Projektstart festgelegt werden und in Abhéngigkeit
von den Geschaftprozessen und Fahigkeiten jedes Partners erfolgen. Die Partner
missen fir jede MessgréRRe folgende Spezifikationen vereinbaren:

e Datenquelle
e Maleinheit (SKU, Kategorie, etc.)
e SKU, die in den Prozess einbezogen werden

e Ubereinkunft bzgl. der Definition jeder MessgréRe und des
Kalkulationsverfahrens

e Ubereinkunft (iber die Haufigkeit und den Zeitrahmen jeder Mes-
sung (monatlich, wdchentlich, téglich, stindlich, etc.)

/

Stand: 01.09.2008 © GS1 Germany GmbH

Um den Erfolg zu messen
und Entwicklungen zu be-
obachten, mussen sich die
Geschaftspartner auf ge-
meinsame MessgrofRen
(KPIs) einigen.

Vor Projektstart definieren
die Kooperationspartner fiir
jede einzelne KPI Spezifi-
kationen.
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Die Geschéftspartner sollten die wichtigsten KPI's fiir den spezifischen Prozess
auswahlen. ECR Europe hat Prioritaten bei der Auswahl der KPI's basierend auf
den Erfahrungen aus Umsetzungen gesetzt.

Eine Ubereinkunft tiber die KPI's ist fiir eine erfolgreiche Verfolgung der Fortschrit-
te der Kooperation und zur Ermittlung des Nutzens, der durch CPFR erzielt wird,
zwingend erforderlich. Die Liste bietet allgemeine Definitionen der KPI's und lasst
Freiheitsgrade zur Anpassung an spezifische Situationen (z. B. unterschiedliche
Prognosezeitraume).

Eine Antwort auf die Frage, was CPFR zum Erfolg beigetragen hat (im Vergleich
zu anderen Aktivitaten) kénnte durch die Indexierung der aktuellen Ergebnisse
zum generellen Wachstum der Kategorie des Handlers oder der gesamten Bran-
che identifiziert werden.

Die nachfolgenden Tabellen beinhalten eine vollstandige Aufstellung der KPI's, die
zur Erfolgsmessung bei der Umsetzung von CPFR-Prozessen herangezogen wer-
den kdnnen. Gleichzeitig ist jeweils ein Beispiel dargestellt, um ein gemeinsames
Verstandnis zu erreichen. Des Weiteren sind die wesentlichen KPI's hervorgeho-
ben.

Wo und wie wird geliefert?
Vorlie- | Her- | Han- | Ge-
KPI é\/rlgzi Definition Beispiel ferant fetfl del mglnsa
Aus-
wer-
tung
Bestand Tage | Bestand in Wert/ Ein- e @ Bestand Her- |Han- | POS
Fertiger- heiten (Herstellkosten) in€= steller | dels
zeugnisse im Verhaltnis zum 5.000 distri- | DC
durchschnittlichen tagli- | e @ tagli- bution | und
chen Abverkauf in Wert / cher Ab- szentr | POS
Einheiten (Kalkulations- verkauf in um
basis: 6 Monate Histo- € =400 (DC)
rie, 6 Monate Prognose) | ¢ Bestand in
Tagen =
12,5
- (5000 /
§ 400)
g Material- Tage | Bestand in Wert/ Ein- e @ Bestand | DC des | Her- Herstel-
Bestand heiten (Materialkosten) in€= Vorlie- | steller ler DC
im Verhaltnis zum 1.000 ferante | DC
durchschnittlichen tagli- e @ tagli- n
chen Abverkauf bzw. cher Ab-
Verbrauch in Wert / verkauf in
Einheiten (Kalkulations- €=75
basis: 6 Monate Histo- e Bestand in
rie, 6 Monate Prognose) Tagen =
13,3
(2000 /
75)

Stand: 01.09.2008 © GS1 Germany GmbH

Nicht alle auf den folgenden
Seiten aufgefuhrten KPIs
mussen zum Einsatz kom-
men.
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Wo und wie wird geliefert?
Vorlie- | Her- |Han- | Ge-
Mess L . ferant |stel- |del meinsa
KPI groRe Definition Beispiel ler me
Aus-
wer-
tung
Bedarfs- | % Prognostizierter Abver- | Abverkaufspro Her- | Her- Herstel-
prognose | Ge- kauf in Wert / Einheiten | gnose Mai = steller | steller | ler DC
(Sales nau- | im Verhaltnis zum tat- 160 € DCzu |DCzu |zu
Fore-cast) | igkeit | sachlichen Abverkauf in | Tatsachlicher Han- |Han- | Han-
der einem festgelegten Abverkauf = dels dels dels DC
Abver | Zeitraum (eine Differen- | 200 € DC DC (POS
kaufs | zierung nach Promotion, | Prognose- und und sofern
prog- | Normalware und neu Fehler = -20% Her- | Her- | még-
nose | eingefuihrten Produkten | Prognosegena steller | steller | lich)
ist mdglich) uigkeit = 80% DC zu | DC zu
POS |POS
‘S | Bestell- % Prognostizierte Bestel- | e Bestell- Vorlie- | Vor- | Her- | Vorlie-
X . .
© | prognose | Ge- lungen (Material oder prognose | ferante | liefe- | steller | ferante
3 | (Order nau- | Fertigprodukte) in Wert / fur Mai fur | n DC rante | DCzu |nDC
G | Fore-cast) |igkeit | Einheiten im Verhaltnis Produkt A | zu nDC |[Han- |zu
2 der zu tatséchlichen Bestel- in€=120 | Herstel- | zu dels Herstel-
4 Be- lungen in einem festge- | e Tatsachli- | ler DC | Her- DC ler DC
=Y stell- | legten Zeitraum che Be- steller | und und
o prog- stellungen DC Han- Herstel-
o nose Mai fir und dels ler DC
Produkt A Her- DCzu | zu
in € =100 steller | POS | Han-
e Bestell- DC zu dels DC
prognose Han- (POS
Fehler = dels sofern
+20% DC mog-
e Genauig- lich)
keit der
Bestell-
prognose
=80%
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Wo und wie wird geliefert?
Vorlie- |Her- |[Han- |Ge-
Mess ferant |stel- |del meinsa
KPI - Definition Beispiel ler me
grofie Aus-
wer-
tung
Materi- | % Wert / Einheiten Materi- |e Material- | Vorlie- | Vor- Vorlie-
al- Progn | albedarfsprognose bedarfs- ferant liefe- ferant
Be- osege | (definierter Zeitraum vor prognose | zu rant zu
% |darfs- | nauig | tatsachlichem Bedarf) Mai in € = | Herstel- | zu Herstel-
< prog- keit im Verhaltnis zum tat- 75 ler Her- ler
‘5 | nose sachlichen Bedarf Wert/ | ¢ Tatsachli- steller
o Einheiten cher Be-
oy darf Mai in
S €=100
2 e Prognosef
S ehler =
a 25%
e Prognose
genauig-
keit = 75%
Liefer- | % Anzahl Bestellpositionen | ¢  Bestel- Vorlie- | Vor- | Her- | Vorlie-
punkt- | plnkt- | / Kartons / SKU's die lung: Pro- | ferant liefe- | steller | ferant
lichkeit | liche | plnktlich geliefert wur- dukt A = DCzu |rant zu DC zu
Liefe- | den im Verhaltnis zur 100 Kar- Herstel- | DC zu | Han- | Herstel-
run- Gesamtanzahl Bestell- tons; Pro- |lerDC | Her- |del ler DC
gen positionen / Kartons / dukt B = steller | DC und
SKU's die bestellt wur- 60 Kar- DC oder | Herstel-
den tons und POS |lerzu
e Punktlich Her- |und Handel
geliefert: steller | Han- | DC
Produkt A zu dels (POS
= 80 Kar- Han- | DC zu | sofern
o tons; Pro- del POS | mdg-
3 dukt B = DC lich)
2 60 Kar- oder
L tons POS
c o % Bestell-
2 positionen
punktlich
geliefert =
50% (1
von 2)
e % Bestel-
lungen
bezogen
auf Kar-
tons =
87,5%
(140 von
160)
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Wo und wie wird geliefert?
Vorlie- | Her- |Han- |Ge-
Mess ferant |stel- |del meinsa
KPI - Definition Beispiel ler me
grofile Aus-
wer-
tung
Voll- | % Anzahl Bestellpositionen | ¢  Bestel- Vorlie- | Vor- | Her- | Vorlie-
stan- | voll- |/ Kartons / SKU's, die lung: Pro- |ferant | liefe- | steller |ferant
dige |stan- | vollstandig geliefert dukt A = DCzu |rant DC zu | DC zu
Liefe- | dig wurden im Verhéltnis 100 Kar- | Herstel- | DC zu | Hand- | Herstel-
rung | erflll- | zur Gesamtzahl der tons; Pro- |lerDC |Her- |ler ler DC
te Bestellpositionen / dukt B = steller | DC und
Bestel | Cases / SKU's 60 Kar- DC oder | Herstel-
lun- tons und POS |lerDC
gen o Geliefert: Her- |und |zu
Produkt A steller | Han- | Han-
=100 Kar- zu dels dels DC
tons; Pro- Han- | DC zu | (POS
dukt B = dels POS | sofern
50 Kar- DC még-
tons oder lich)
[ piinktlich; POS
e 10 Kar-
2 tons 1 Tag
L spater
c e % Orders
2 vollstandig
bezogen
auf Be-
stellpositi-
onen =
50%
(1 von 2)
e % Bestel-
lung voll-
standig
bezogen
auf Kar-
tons =
93,75%
(150 von
160)
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Wo und wie wird geliefert?
Vorlie- | Her- |[Han- |Ge-
Mess o o ferant |stel- |del meinsa
KPI - Definition Beispiel ler me
grofile AuUS-
wer-
tung
Liefe- | % Anzahl Bestellpositionen | ¢  Bestel- Vorlie- |Vor- |Her- | Vorlie-
rung |voll- |/Kartons/SKU's die lung: Pro- | ferant | liefe- | steller |ferant
punkt | stan- | punktlich und vollstéandig dukt A = DCzu |rant DC zu | DC zu
lich dige | ausgeliefert wurden im 100 Kar- | Herstel- | DC zu | Han- | Herstel-
und Liefe- | Verhaltnis zur Gesamt- tons; Pro- |lerDC | Her- |dels ler DC
voll- |rung | zahl Bestellpositionen / dukt B = steller | DC und
stan- Kartons / SKU's die 60 Kar- DC oder | Herstel-
dig bestellt wurden tons und POS |lerDC
e Pinktliche Her- |und |zu
Lieferung: steller | Han- | Han-
Produkt A zZu dels dels DC
=100 Kar- Han- | DC zu | (POS
o tons; Pro- dels POS | sofern
& dukt B = DC mag-
- 50 Kar- oder lich)
.u_d tons POS
% e % voll-
2] standige
Lieferung
Bestellpo-
sitionen=
50%
(1 von 2)
e % voll-
standige
Lieferung
Kartons =
93,75%
(150 von
160)
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Wo und wie wird geliefert?
Vor- | Herstel- |Handel |Ge-
lie- | ler meinsa
KPI Mess- Definition Beispiel fera me
grofie
nt Aus-
wer-
tung
Be- % Fehl- | Anzahl nicht Bestandsliicken | Vor- | Hersteller Herstel-
stands- bestéande | verfugbares sollten so haufig | liefe- | DC ler DC
licken Material im wie moglich rant
Material Verhéltnis gemessen wer- DC
Materialbestand | den. Das Ziel ist
ein systemati-
scher Ansatz zur
taglichen Mes-
sung. Der
Schlussel ist
jedoch die Mes-
sung der Be-
standsliicken
basierend auf
einer Leistungs-
grofRe (taglich,
wochentlich,
monatlich)
Be- % Be- Anzahl Positio- | Bestandsliicken Hersteller | Handels | Han-
o | stands- stands- nen, die nicht sollten so haufig DC DCund |dels
& |lucken lucken verfugbar sind | wie méglich Handels | POS
j"-) Fertig- Fertig- im Verhéaltnis zu | gemessen wer- POS
© | produkte | produkte | Gesamt- den. Das Ziel ist
% positionen ein systemati-
n scher Ansatz zur
taglichen Mes-
sung. Der
Schlussel ist
jedoch die Mes-
sung der Be-
standsliicken
basierend auf
einer Leistungs-
grofRe (taglich,
wochentlich,
monatlich)
Regalver- | % Anzahl Tage, Es wird empfoh- POS POS
fugbarkei | Regaverf | an denen ein len, eine Mess-
t tgbarkeit | Produkt im methode zwi-
Regal verfugbar | schen den Part-
istim Verhéaltnis | nern zu vereinba-
zu einer defi- ren, die die
nierten Zeitperi- | Messzeit-punkte
ode beinhaltet
Beschaf- | Tage/ Anzahl Tage / e Bestellung an | Vor- | Vorlie- Vorlie-
fungszeit | Stunden | Stunden von DC 12:00. lie- | ferant ferant
‘S | Material der Materialbe- Kommissio- | fera | DC zu DC zu
3 stellung bis zur niert und ge- | nt Hersteller Herstel-
2 Materialliefe- liefert 17:00 DC |DC ler DC
2 rung Folgetag. 6 h | zu
S Transitzeit. Her-
8 e (. Beschaf- |stel-
@ fungszeit = ler
35h(1,4Ta- |DC
ge)

/
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Wo und wie wird geliefert?
Vor- | Herstel- | Handel |Ge-
lie- |ler meinsa
KPI Mess- Definition Beispiel fera me
grofie
nt Aus-
wer-
tung
Beschaf- | Tage / Anzahl Tage/ |e Bestellung an Hersteller | Handels | Herstel-
fungszeit | Stunden | Stunden von DC 12:00. DC zu DC zu ler DC
Fertig- der Bestellung Kommissio- Handels |POS zu
produkte bis zur Liefe- niert und ge- DC oder Han-
rung der Fertig- liefert 17:00 POS dels DC
produkte Folgetag. 6 h zu POS
Transitzeit.
o J Beschaf-
fungszeit Fer-
tigprodukte =
35h (1,4 Ta-
ge)
Produk- | Tage/ Anzahl Tage / e Bestellung an | Vor- Vorlie-
tionszeit | Stunden | Stunden vom Produktion liefe- ferant
Material Produktionsauf- 12.00 h. Pro- | rant Produk-
trag Vorproduk- duktion ge- Pro- tion
te bis zur Fer- plant 17:00 dukti
tigstellung Folgetag. 24 | on
h Produkti-
onsdauer.
e . Produkti-
onszeit = 53
h (2,2 Tage)
Produk- | Tage/ Anzahl Tage e Bestellung an Hersteller Herstel-
tionszeit | Stunden | von der Produk- Produktion Produkti- ler
Fertig- tion Fertigpro- 12.00 h. Pro- on Produk-
produkte dukte bis zur duktion ge- tion
Fertigstellung plant 17:00
Folgetag. 24
h Produkti-
onsdauer.
e @ Produkti-
onszeit Fer-
tigprodukte =
53h (2,2 Ta-
ge)
Verénde- | Anzahl Anzahl unplan- | Promotion fur Hersteller | Handels | Ge-
rung maRiger Veran- | Produkt A in der Promotio | Promoti | meinsa
Promoti- derungen im ersten Marzwo- nplan onplan mer
2 |oplan Promotionplan | che geplant. Promoti
3 (Promotionart, Ende Februar onplan
2 Zeit, Produkte, | (wéhrend der
= etc.) wahrend frozen period)
S der frozen Hersteller ent-
g period scheidet sich fur
k= Wechsel auf
& Produkt B und
=X den
D Promotionzeitrau
m 2. Mérzwoche
Promotion Ande-
rung =2
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Wo und wie wird geliefert?
Vor- | Herstel- | Handel |Ge-
lie- |ler meinsa
KPI Mess- Definition Beispiel fera me
grofie
nt Aus-
wer-
tung
Produkt- | Anzahl Anzahl unplan- | Produktneuein- Produkt- | Pro- Ge-
neuein- maéRiger Ande- | filhrung fur Pro- neueifih- | duktneu | meinsa
fuhrung rungen (Einfih- | dukt 1. Méarz- rungsplan | einfuh- | mer
rungsdatum, Woche geplant. Hersteller | rungspla | Pro-
Einfliihrungs- Einfiihrungsda- n Han- duktneu
produkte, etc) tum wird wahrend del einfuh-
wahrend der der frozen period rungspl
frozen period durch den Her- an
der Produkt- steller auf die
neueinfihrung | 2. Marz-Woche
verschoben.
Anderung Pro-
duktneu-
einfuhrung = 1
Umstel- | Anzahl Anzahl unplan- | Produktionsplan | Pro- | Produkti- Produk-
lung maRiger Um- fur den nachsten | dukti | on Her- tion
Produk- stellungen des | Monat ist abge- on steller Vorlie-
tionsplan Produktions- schlossen. In der | Vor- ferant
plans wahrend | Folgewoche wird | liefe- und
der frozen eine Promotion rant Herstel-
period (Dauer verandert. Dieses ler
frozen period beinhaltet 4
muss zwischen | Anderungen im
den Partner Produktionsplan
vereinbart unplanmafige
werden) Abweichungen =
4
Eilbestel- | % Eilbe- | Anzahl Bestel- |e Gesamt Vor- | Hersteller Vorlie-
lungen stellun- | lungen mit einer Bestellungen | liefe- | Produkti- ferant
gen kirzeren Vor- =100 rant | on und
laufzeit als e Bestellungen | Pro- Herstel-
vereinbart im wahrend der | dukti ler
Verhaltnis zu frozen period | on Produk-
allen Bestellun- =5 tion
gen ¢ % Eilbestel-
lungen = 5%
Veraltete | % veral- | Wert veralteter | e Verkaufswert |Vor- | Hersteller | Handels | POS
Produkte | tete Produkte im Produkt A = liefe- DCund | Vorlie-
Q Produkte | Verhdltnis zum 75€ rant POS ferant
= Gesamtumsatz |e veraltete
s Produkte A =
a 10
2 e Gesamtver-
2 kaufserlos A
S = 1000 €
> e 9% veraltete
Produkte =
7,5%
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Wo und wie wird geliefert?
Vorlie- | Her- |Han- |Ge-
KPI Mess- Definition Beispiel ferant | stel- | del meinsa
grofe ler me
Aus-
wer-
tung
Umsatz | % Umsatz laufen- | e Umsatz Marz 01 | Vorlie- |Her- |[Han- |[POS
~ | wachs- | Umsatz | de Periode im =10.000 € ferant | steller | del
§ tum wachs- | Vergleich Um- e Umsatz Marz 02
I tum satz Vorjahr =12.500 €
> e % Umsatzzu-
wachs = 25%
Promo- | % Bewertung der | Zur Messung werden Her- |POS |POS
tion Promo- | Wirksamkeit KPI's wie: veraltete steller
Effek- | tion einer Promo- Produkte,
tivitat | Effekti- | tionsaktivitat Prognosegenauigkeit
vitat nach Abschluss |, Regalverfiigbarkeit,
dieser MaR3- etc. herangezogen
nahme
Materi- | Tage Anzahl Tage Hersteller sendet Vorlie- | Vor- Vorlie-
al- zwischen Fer- Materialbestellung ferant liefe- ferant
pla- tigstellung mit 3 Wochen Vor- DCzu |rant DC zu
nung Material-plan laufzeit und andert Herstel- | DC zu Herstel-
und Material- diese nicht bis zum ler DC | Her- ler DC
2 anlieferung Empfang steller
2 KPI = 21 Tage DC
8 | Pro- Tage Anzahl Tage Vorlieferant Produk- | Vorlie- | Her- Vorlie-
& | dukti- vor Beginn der | tion ohne spétere ferant | steller ferant
ons- frozen period Veranderung eine Produk- | Pro- und
pla- Woche im voraus tion duktio Herstel-
nung KPI =7 Tage n ler
Produk-
tion
Kapazi- | Tage Vorlauf Kapazi- | Hersteller plant Vorlie- | Her- Vorlie-
tats- tatsplan vor Kapazitat 2 Monate | ferant | steller ferant
pla- frozen period in Voraus ohne Produk- | Pro- und
nung spatere Veranderung | tion duktio Herstel-
KPI = 60 Tage. n ler
Produk-
tion
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2.10 Werkzeugkasten fir die Umsetzung
Wo und wie wird geliefert?
Vorlie- | Her- |Han- |Ge-
ferant | stel- |del meinsa
KPI M?SS Definition Beispiel ler me
grofie
Aus-
wer-
tung
Trans | Tage | Vorlauf Trans- Vorlieferant hat 3 Vorlie- | Her- | Han- | Vorlie-
port- port-plan vor LKW 2 Wochen im ferant steller | del ferant
o pla- frozen period voraus disponiert DCzu |[DCzu |DCzu |DCzu
c | nung KPI = 14 Tage Herstel- | DC POS | Herstel-
% lerDC | und ler DC
T POS zu
Handel
DC und
POS
Kom | % Anzahl Transpor- Komplettladun- | Vorlie- | Her- | Han- | Vorlie-
plettl | Kom- | te mit einem gen Mai = 20 ferant | steller | dels | ferant
adun | plett- | Fahrzeug-fiillgrad Fullgrad < 95% DCzu [DCzu |[DCzu |DCzu
g la- > 95% im Ver- Mai = 10 Herstel- | Han- | POS | Herstel-
dung | héltnis zu allen % Komplettla- ler DC | dels ler DC
Transporten dungen = 66,6% DC zZu
(20 von 30) und Han-
POS dels DC
und
POS
Fahr- | % Durchschnittlicher Komplettladun- | Vorlie- | Her- | Han- | Vorlie-
zeug | Fahr- | Fullgrad im Ver- gen=20 ferant | steller | dels | ferant
aus- | zeuga | haltnis zum Ge- Fillgrad 80% = DCzu |[DCzu |DCzu |DCzu
lastu |uslast | samtfahrzeugvo- 10 Herstel- | Han- | POS | Herstel-
ng ung lumen % Fahrzeugaus- |ler DC | dels ler DC
lastung = 93,3% bC zu
und Han-
POS dels DC
x~ und
® POS
S |Leer- |% Anzahl Leerkilo- Leerkilometer = Vorlie- | Her- | Han- | Vorlie-
- | fahr- | Leer- | meterim Verhalt- 300 ferant | steller | dels | ferant
ten fahr- | nis zu gefahrenen Gesamt KM = DCzu [(DCzu |[DCzu |DCzu
ten Kilometern insge- 6.000 Herstel- | Han- | POS | Herstel-
samt % Leerfahrten = ler DC dels ler DC
5% (300/6000) bCc zu
und Han-
POS dels DC
und
POS
Lo- % Logistikkosten Logistikkosten Vorlie- | Her- |Han- | Vorlie-
gistik [ Um- | gesamt (Lager, gesamt in € = ferant | steller | dels | ferant
kos- |satz Transport, Perso- 750 DCzu |(DCzu |DCzu|DCzu
ten nal, etc) im Ver- Gesamtumsatz Herstel- | Han- | POS | Herstel-
haltnis zum Ge- in € =2.000 lerDC | dels ler DC
samtumsatz KPI: % Umsatz = DC zZu
37,5% und Han-
(750/2000) POS dels DC
und
POS
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Wo und wie wird gelie-
fert?
Mess- v H H G
5 r- r- n -
KPI grofe Definition Beispiel Iigfe- Stee|_ d:l miin
rant |ler same
Aus-
wer-
tung
Ge- % Ge- |Anzahl e 16 Positionen |Vor- |Vor- |Her- |Vor-
nau- nau- fehlerfreier bestellt liefe- |liefe- | stel- | liefe-
igkeit |igkeit Rech- e 10sind 100% |rant rant |ler rant
der der nungsposi Uber- DC zu |zu zZu Zu
S |Rech- |Rech- tionen im einstimmend |Her- |Her- [Han |Her-
% |nung |nung Verhiltnis |e % Genauig- |steller |stel- |del |steller
2 zu Ge- keit der DC  |ler
o samtrech- Rechnung = Her-
S nungsposi |  62,5% (10/16) Her- steller
s tionen stel- zu
(2 ler Han-
o DC del
S zu
Han
dels
DC
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2.11 Zusatzinformationen und Kontaktadressen

Folgende Dokumentationen enthalten weitere Informationen zur Umsetzung von Internationale Empfehlun-
CPFR: gen und Kontaktadressen
’ erganzen die Inhalte dieses
Handbuchs.

Internationale Empfehlungen:
e A Guide to CPFR Implementation, ECR Europe 2001

e Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment Voluntary Guide-
lines, VICS 1998

e GCIl Recommendation on CPFR, GCI 2002
e Empfehlungen fir den deutschsprachigen Wirtschaftsraum

e Demand Side Handbuch "Der Weg zum erfolgreichen Category Manage-
ment", GS1 Germany GmbH

e Supply Side Handbuch "Der Weg zum erfolgreichen Supply Chain Mana-
gement”, GS1 Germany GmbH

e ECR Osterreich Handbuch "Von der Idee zur Umsetzung", ECR Osterreich
Initiative 1999

Kontaktadressen
http://www.gs1-germany.de
http://www.ecrnet.org/ECR/ecr.home
http://www.ecr-austria.at
http://www.ecr-schweiz.ch
http://www.cpfr.org/
http://www.vics.org/

http://www.globalcommerceinitiative.org/oas/gci/gci.home
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2.12 Anlage

2.12.1 Ubertragung der Prognose
Grundlagen

Die Ubertragung der Prognose kann durch klassische Ubertragungsverfahren des
elektronischen Datenaustausches (EDI) realisiert werden. Zentrale Zielsetzung von
EDI ist der papierlose Austausch von Geschéaftsdokumenten und deren automat-
ische Weiterverarbeitung. Die Weiterverarbeitung von elektronischen Geschéfts-
dokumenten ohne oder mit sehr geringem manuellen Aufwand erfordert die Nut-
zung eines standardisierten Datenaustauschformates. Hierflr steht das EDIFACT-
Subset EANCOM?® als standardisiertes Ubertragungsformat zur Verfiigung.

Parallel dazu kann die Prognose auch durch Nutzung von webbasierten Ubertra-
gungsverfahren zwischen den Geschéftspartnern ausgetauscht werden. Hierfr
stehen zurzeit allerdings noch keine standardisierten Ubertragungsformate zur
Verfligung. Zur Abbildung der fir die gemeinsame Prognose relevanten Informati-
onen in neue Ubertragungsformate (z. B. XML) sollten die bereits spezifizierten
Inhalte aus EANCOM® als Grundlage dienen. Die Notwendigkeit, flr internetba-
sierte Kommunikationsbeziehungen einheitliche Standards zu entwickeln, ist auch
vor dem Hintergrund der gewachsenen Bedeutung der elektronischen Marktplatze
gestiegen.

2.12.2 Abbildung der Prognose in der EANCOM®-Nachricht SLSFCT

Mit der Nachricht SLSFCT (Sales Forecast Report) kbnnen
Verkaufsprognosedaten zu Waren oder Dienstleistungen unter der Angabe der
entsprechenden Lokation, Zeitspanne, Produktidentifikation, Preisgestaltung und
Menge zwischen Unternehmen elektronisch ausgetauscht werden. Der Empfanger
der Daten wird in die Lage versetzt, die Informationen elektronisch zu verarbeiten
und sie fur Produktion, Planung, Marketing oder statistische Zwecke einzusetzen.

Die Nachricht wird entweder von einem Verkaufer (mit einer oder mehreren Filia-
len) an einen Lieferanten, eine Hauptverwaltung, ein Koordinations- oder Ver-
triebszentrum gesendet oder von einer Hauptverwaltung einem Koordinations-
oder Vertriebszentrum, das die Informationen tber die voraussichtlichen Verkaufe
in den Filialen zusammenstellt und die Daten einer dritten Partei, zum Beispiel
einem Marktforschungsinstitut, zur Verfligung stellt.

Ungeachtet des Verarbeitungsgrades der prognostizierten Verkaufsdaten und der
Vereinbarungen zwischen den Geschéftspartnern, sollte die Nachricht niemals
dazu verwendet werden, Transaktionen wie Bestellung (ORDERS), Lieferabruf
(DELFOR) oder Lagerbestandsbericht (INVRPT) zu ersetzen.

Stand: 01.09.2008 © GS1 Germany GmbH

Die Geschaftspartner kon-
nen die Prognose elektro-
nisch oder webbasiert
Ubertragen.

Das Format SLSFCT er-
laubt die Angabe der ent-
sprechenden Lokation,
Zeitspanne, Produktidenti-
fikation, Preisgestaltung
und Menge.
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Im Folgenden sollen die fiir die gemeinsame Prognose notwendigen Nachrichten-
segmente der EANCOM®-Nachricht SLSFCT beschrieben werden. Diese Be-
schreibung ersetzt nicht die komplette Originalbeschreibung der Nachricht, welche
in der EANCOM®-Dokumentation enthalten ist.

Die anschlieRende Ubersicht beschreibt die notwendigen EDIFACT-Segmente und
deren Status fur die Prognose:

Inhouse-Datenelement EDIFACT-Segment
Bezeichnung Sta- | Seg | DE Erlauterungen
tus | ment
Nachrichtenanfang M UNH | 0062
Nachrichtenreferenznummer | M UNH | 0062
Fixwerte M UNH | 0065 | SLSFCT = Verkaufsprognose
M BGM [ 1001 | 72E = Verkaufsprognose
(GTIN-Code)
Dokumentennummer M BGM [ 1004 | Nummer der Verkaufsprogno-
se, vergeben vom Sender
Nachrichtenfunktion M BGM | 1225 |9 = Original
Datum der Erstellung M DTM | 2380
M 2005 | 137 = Dokumenten / Nach-
richten Datum / Zeit
M 2379 (102 = JJIIMMTT
203 = JJJIMMTTHHMM
Anfang Berichtszeitraum M DTM | 2380
M 2005 | 194 = Anfangsdatum / -zeit
M 2379 1102 = JJJIMMTT
203 = JJJIMMTTHHMM
615 = JJWW
Ende Berichtszeitraum M DTM | 2380
M 2005 | 206 = Enddatum / -zeit
M 2379 1102 = JJJIMMTT
203 = JJJIMMTTHHMM
615 = JJWW
Inhouse-Datenelement EDIFACT-Segment
Bezeichnung Sta- | Seg | DE Erlauterungen
tus | ment
Berichtsperiode M DTM | 2380
M 2005 | 273 = Gultigkeitsperiode
M 2379 | 718 = JJJIMMTT-JIIJIMMTT
719 = JJJIMMTTHHMM-
JJIJIMMTTHHMM
Identifikation des Lieferanten/ | M NAD |3039 |GTIN
Nachrichtenempfanger M 3035 | SU = Lieferant
Identifikation des Kaufers / M NAD |3039 |GTIN
Nachrichtensenders M 3035 | BY = Kaufer
Identifikation des M NAD |3039 |GTIN
Nachrichtensenders M 3035 | FR = Nachricht von
Identifikation des M NAD (3039 |GTIN
Nachrichtenempfangers
M 3035 | MR = Nachrichtenempféanger

/
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Identifikation der Unterneh- M NAD | 3039 | GTIN
menszentrale der Outlets, fir |M 3035 | CO = Unternehmenszentrale
die prognostiziert wird
Ansprechpartner in der C CTA |3139 | PD Einkaufsabteilung
Unternehmenszentrale
Interne Kundennummer C RFF |1153 |IT = Interne Kundennummer
Zentrale
Wéhrungsangabe M CUX | 6347 |2 = Referenzwéhrung

M 6345 | EUR = EURO

M 6343 | 10 = Wahrung der Preisanga-

be

Identifikation des Verkaufsor- |M LOC |3225 |GTIN
tes M 3227 | 162 = Verkaufsort
Glltigkeitszeitraum Prognose |C DTM | 2380
je Lokation M 2005 | 273 = Glltigkeitsperiode

M 2379 | 718 = JJJIMMTT-JJIJIMMTT

Stand: 01.09.2008

© GS1 Germany GmbH

Seite (2) 76



Kapitel 2

Leitfaden zur Umsetzung von CPFR

2.12 Anlage

Inhouse-Datenelement

EDIFACT-Segment

Bezeichnung Status | Seg- | DE Erlauterungen
ment
Anfang Berichtszeitraum je  |C DTM 2380
Lokation M 2005 [194 = Anfangsdatum / -zeit
M 2379 (102 = JJJIMMTT
203 = JJJIMMTTHHMM
615 = JJWW
Ende Berichtszeitraum je C DTM 2380
Lokation M 2005 206 = Enddatum / -zeit
2379 [102 = JJIIMMTT
203 = JJJIMMTTHHMM
615 = JJWW
Positionsnummer M LIN 1082 [Fortlaufende Positions-
nummer innerhalb der
Nachricht
GTIN- / GTIN- M LIN [7140
Artikelidentifikation
Aktionsware C PIA 14347 [1= Zusatzliche Identifikation
M 7140 |Artikelnummer
M 7143 PV = Nummer der Aktions-
variante
D 3055 9 = GTIN (International Arti-
cle Numbering Association)
91 = Vergeben vom Liefe-
ranten oder seinem Agenten
92 = Vergeben vom Kaufer
oder seinem Agenten
Einlistung C ALI 14183 [7/7E = Erstausstattung
(EAN-Code)
Auslistung 130 = Ausgelistet
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Inhouse-Datenelement EDIFACT-Segment
Bezeichnung Status | Seg | DE Erlauterungen
ment
Price off C ALl 4183 |96 = Anklndigung einer
Anzeige Werbeaktion
Zweitplatzierung 97 = Aktionspreis
98 = Regalaktion
Geldbetrag Position C MOA | 5025
203 = Positionsbhetrag
402 = Gesamtverkaufswert
(EAN-Code)
5004
Preisangabe C PRI 5125 | AAA = Nettokalkulation
AAB Bruttokalkulation
AAE = Informationspreis
ohne Zu- / Abschlage,
inklusive Steuern
M 5387 | AP = Mitteilungspreis
RTP = Einzelhandelspreis
Preisbasis D 5284 | Preisbasis Menge
D 6411 | MaReinheit (z.B. Kilo-
gramm)
Prognostizierte Menge M QTY |6060
M 6063 | 38E = Prognostizierte Ver-
kaufsmenge (EAN-Code)
Prognostizierte Aktionsmenge |M QTY |6060
M 6063 |247 = Zusétzlich prognos-
tizierte Promotionmenge
Anzahl Segmente in der M UNT |0074
Nachricht
Nachrichtenende M UNT |0062
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