SCHULTE BENDER & PARTNER

Bestandsmanagement
- Erfolgsfaktor fir alle

von Dipl.-Volkw. Lars Meier

Industrie- und
Handelsunternehmen aus
dem Baubereich sind
tiberwiegend in Sparten
organisiert, das heifSt
Funktionsbereiche wie
Einkauf, Verkauf und
Logistik stehen
gleichberechtigt auf einer
Managementebene.

Diese Struktur wird sowohl durch die
Unternehmensfithrung  (Logistik-
leiter, Einkaufsleiter, Verkaufsleiter)
als auch durch die EDV-Abwick-
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lung (modularer Aufbau des Waren-
wirtschaftssystems) deutlich.

Eine Schwachstelle dieser Unterneh-
mensorganisation liegt hiufig darin,
dass bestimmte bereichsiibergreifen-
de Prozesse nur einseitig optimiert
werden. Dadurch bleiben Potenziale
in erheblichem Umfang auf der
Strecke. Ein solcher Prozess oder Be-
reich ist das Bestandsmanagement.
Als Unternehmensberater mit der
Ausrichtung Logistik, Systeminte-
gration und Beschaffung werden
Schulte Bender & Partner hiufig
von Unternehmen angesprochen,
die mit folgender Problemstellung
konfrontiert sind:
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® Die Prozesse und Abliufe im Un-
ternehmen sind nicht klar defi-
niert und strukeuriert oder nicht
allen Mitarbeitern geldufig.
® Entstehende Ablauf- und Bu-
chungsfehler fiihren zu fehlerhaf-
ten (EDV-) Bestinden.
® Der Verkauf misstraut den Be-
standsinformationen in der EDV
und fordert Bestandszihlungen
von der Logistik. Ist gerade keine
Zeit, werden Auftrige angenom-
men, die spiter nicht erfiillt wer-
den kénnen.
® Kundenunzufriedenheit durch
Liefermingel.
® Die Logistik ,rotiert, da Rand-
artikel wertvolle Stellplitze bele-
gen — ,Vorratsbestellungen das
Lager auslasten und zu hiufigem
Umrdumen zwingen- fiir andere
Abteilungen die Bestinde — kon-
trolliert werden miissen.
Der Einkauf verfiigt nur iiber un-
zureichende/fehlerhafte Informa-
tionen iiber die Bestinde und
Reichweiten. Aulerdem fordert
die Geschiftsfiihrung eine Be-
standsreduzierung, um die
Kapitalkosten zu reduzieren:
— Zyklische ,Kraftakte“ zur Re-
duzierung der Bestinde, teilweise
mit der Konsequenz, dass Liefe-
rengpisse sogar bei Standardarti-
keln auftreten.
- Die Geschiftsleitung ,wun-
dert* sich iiber einen hohen Be-
standswert bei gleichzeitig - hiu-
figen Kundenreklamationen und
hohem Personalbedarf in allen
Abwicklungsbereichen.
Diese Ereigniskette fiihrt hiufig zu
der Fehlentscheidung, dass sich Un-
ternehmen unter Inkaufnahme ho-
her Kapitalkosten fiir hohe (Sicher-
heits-)Bestinde und damit eine (ver-
meintlich) hohe Lieferfihigkeit ent-
scheiden.
Schulte Bender & Partner ist es in
zahlreichen Projekten gelungen, die-
sen Zielkonflikt deutlich zu entschir-
fen und erhebliche Einsparungspo-
tenziale in allen betroffenen Berei-
chen zu realisieren. Das Erfolgskon-
zept gliedert sich in zwei Stufen:

1. Prozess-
sl I IO .

. und Informationsstandardisie-
rung zihlen zur Stufe 1. Abliufe
werden klar und einheitlich defi-
niert sowie geschult und implemen-
tiert. Dieser Bereich erfordert eine
detaillierte Analyse und die Ent-
wicklung eines klar strukturierten
Umsetzungskonzeptes, da hier die
meisten Fehlerquellen fiir die Be-
standsfiihrung bestehen:
® Unterschiedlicher Kenntnisstand
und dadurch uneinheitliche
(EDV-)Abwicklungsmethoden

® Zeitriickstinde bei den Ein- und
Ausgangsbuchungen

® Falsch durchgefiihrte Umbu-
chungen bei Filial-/Lagerbeliefe-
rungen

® Zcitverzogerungen + unterschied-
liche Bearbeitungsmethoden bei
Riickstinden und Reklamationen

® Buchung von Streckenlieferun-
gen iiber das Lager

2, Entwicklung eines

EDV-logls ...

... das unter Beriicksichtigung der

dem Unternehmen zur Verfiigung

stehenden  Informationen  die

Grundlage eines optimalen Be-

standsmanagements liefert. Die

Schwierigkeit liegt darin, das Opti-

mum zwischen geringen Bestin-

den/Reichweiten einerseits und ei-
ner hohen Servicequalitit/Liefer-
fahigkeit andererseits zu erreichen.

Zur Bewiltigung dieses Zielkonflik-

tes miissen im Vorfeld folgende Fra-

gestellungen beantwortet werden:

® Welche Kern- oder Standardarti-
kel miissen immer verfiigbar sein,
da wichtige Kunden ansonsten
abzuwandern drohen?

® Wie ist das Verhiltnis von Ein-
kaufsvorteilen zu Kapirtalbin-
dungskosten und in welchem
Mafe fehlt die gebundene Liqui-
ditit in anderen Bereichen (Mar-
keting, Vertriebsausweitung, In-
vestitionen etc.)?

@ Ab welchem Auslastungsgrad
(Vorrats- und Kommissionier-
plitze) entstehen Handlingnach-
teile und damit hshere Personal-
kosten im Lager?

@ Welche saisonalen Faktoren miis-
sen beriicksichtigt werden (auch
Betriebsferien von Lieferanten)
und ist an dieser Stelle eine Diffe-
renzierung zwischen den Sorti-
menten erforderlich?

Die Beantwortung dieser Fragen lie-

fern die Rahmenbedingungen fiir

ein praxisgerechtes System des Be-

standsmanagements. Das Grund-

prinzip ist dabei relativ einfach:

® Auf Basis historischer Verkaufs-
zahlen sowie geeigneter Prognose-
systematiken wird der Bedarf und
die Bestellmenge je Artikel von
der EDV errechnet.

® Durch sorti-
ments- und artikelspezifisch) hin-

(gegebenenfalls

terlegte Sicherheitsbestinde wer-

Out-of-stock-Situationen
weitgehend vermieden.

® Hinterlegte Meldebestinde lie-

fern dem Disponenten einen au-

den

tomatisch erstellten Bestellvor-
schlag, der im Standardfall (Ziel:
ca. 80 bis 90 % der Bestellpositio-
nen) nur bestitigt werden muss.
® Differenzierte und iibersichtlich
prisentierte Kennzahlen beziig-
lich Abverkauf, Auftragsbestand,
Bestellbestand, Reichweiten und
Kapitalkosten der Bestellung etc.
liefern dem Disponenten eine
fundierte Entscheidungsbasis fiir
die restlichen 10 bis 20 % der Po-
sitionen und Aktionskiufe.

Fazit

Von einem optimierten Bestandsm-

anagement profitiert das gesamte

Unternehmen:

® Die Geschiftsleitung nimmt mit
Wohlwollen die reduzierten Kapi-
talkosten und die Liquidititsent-
lastung zur Kenntnis.

® Die Logistik hat das am Lager,
was wirklich benstigt wird und
bleibt von stindigen Bestandsan-
fragen verschont.

® Der Disponent hat endlich Zeit,
sich mit Aktionen, Spezialpro-
dukten und Preisverhandlungen
zu beschiftigen. Der Verkiufer
kann verbindliche Lieferzusagen
treffen, statt regelmifig aufge-
brachte Kunden zu beruhigen.

Schulte Bender & Partner zihlt
als Unternehmensberater fiir Lo-
gistik, Systemintegration und Be-
schaffung ca. 140 Mandanten in
Deutschland und Osterreich zu
Tiitigkeit sind die Bereiche Lager-
und Tmnsponlogistxk, istik, EDV-Sy-
steme in der Logistik sowie Orga-
nisation und Controlling.



