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Das Unternehmen

Das Familienunternehmen KESSKO aus Bonn steht far
,SiBes Know-how* seit 1905. KESSKO produziert hoch-
wertige und einfach handhabbare Produkte mit hohem
Convenience-Faktor, die in der Lebensmittelindustrie, bei
SuBwaren- und Eiscremeherstellern sowie bei GroBbacke-
reien und im klassischen Back- und Konditoreihandwerk in
mehr als 40 Landern der Welt zum Einsatz kommen.

Die Anforderungen und Ziele

Prazise Vertriebs- und Bedarfsplanung

KESSKO betreut mit seinem Netz aus selbststandigen
Handelsvertretern und eigenen Vertriebsmitarbeitern
regionale Backereien, Konditoreien, Eiscafés sowie Indus-
triekunden. Da der Hersteller mit sehr hochwertigen
Rohstoffen arbeitet, die an Spotmarkten beschafft werden,
ist ein genauer Salesforecast essenziell. Sowohl die
Lieferquote als auch Uberproduktion und Ausschuss-
mengen sind in dieser Branche sensible Themen. Vor allem
im Segment Speiseeis sind dabei auch saisonale und
wetterabhdngige Schwankungen zu bericksichtigen.

KESSKO verfligte bislang nicht Gber eine systematische
Forecast-Erfassung und suchte daher nach einer schnell
zu implementierenden Planungs- und Reportingldsung.
Das gewlinschte BI-System sollte die dezentrale Erfassung
des Forecasts unterstltzen und verlassliche Zahlen fur
das Demand Planning der Produktion liefern. Als Soft-
ware wurde Jedox ausgewahlt, weil die BI-Lésung durch
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» Bedarfsanalyse und Spezifikation einer Reporting- und Planungslésung

» Grobkonzept und Umsetzung einer modernen Bl-Umgebung

» Anschluss per Schnittstelle an die ERP-Lésung auf Basis von IBM iSeries 5
» Aufbau eines Vertriebssteuerungssystems mit aktuellem Forecast

ihre Flexibilitdt und einfache Handhabung Uberzeugte.
Da KESSKO selbst nicht tiber gentigend BI-Know-how im
Hause verfiigte und auch wenig Projektressourcen hatte,
Gbernahm HENDRICKS, ROST & CIE. (HRCIE) als Implemen-
tierungspartner von Jedox die Beratung und Umsetzung.

Die Lésung

Automatisierte Planvorgaben

KESSKO arbeitet mit einem individuellen ERP-System auf
Basis von IBM iSeries 5 (AS/400). Durch die Offenheit von
Jedox konnte eine robuste, direkte Schnittstelle zur neuen
Bl-Plattform eingerichtet werden. In der professionellen
Berichtsumgebung wurde ein Ist-Reporting mit Verglei-
chen zu Budget und Forecast abgebildet, das taglich mit
aktuellen Daten aus dem ERP-System beliefert wird. Auch
ein rollierender Forecast je Kunde und Artikel mit einem
Zeithorizont von 15 Monaten wird monatlich mit neuen
Ist-Werten befillt. Ab einer bestimmten Periode wird der
Forecast fiir das Demand Planning der Produktion fixiert.

Als Giberschreibbare Planvorgaben werden auf Produktgrup-
penebene hochgerechnete historische Vorschlagswerte
generiert, wobei das System die Daten der jlngeren
Vergangenheit starker gewichtet als altere Werte. Die
Forecast-Scheiben sind nach Perioden separiert und
fixiert, so dass die Qualitdt der Angaben fiir bestimmte
Artikel oder Kundenkonstellationen durch den Vergleich
der einzelnen Scheiben Uberprift werden kann.
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Die Vorteile im Uberblick

» Rollierender Forecast pro Kunde und Artikel

» Vorgabe und Steuerung der Vertriebsziele

» Zuverlassige Forecast-Werte

» Plan-Ist-Vergleiche fur den AuBendienst

» Detaillierte Analysen auf Kunden- und
Artikel-Ebene

Unser zertifizierter Partner:

[edax.

» Renner-Penner-Auswertungen

» Transparenz der Vertriebsperformance

» Ertragsorientierte Vertriebssteuerung

» Flexible Planung im dynamischen Marktumfeld

»,Die Jedox-Lésung fiir die Absatzplanung erméglicht KESSKO eine aktive
und transparente Vertriebssteuerung in einem sehr dynamischen Marktumfeld.“

Das Vorgehen

Konzeption vom ERP-System zum Datenmodell

Bei der Konzeption der Salesforecast-Anwendung war HRCIE
als erfahrener Sparringspartner gefragt. Da bei KESSKO
wenig Vorwissen hinsichtlich BI-Anwendungen bestand,
wurden mehrere Workshops zur Klarung des Bedarfs, der
Ziele, der passenden Systemstruktur mit Datenmodellen
und Nutzeroberflachen sowie der bevorzugten Endgerate
und Zugriffsmoglichkeiten auf die Berichte und Plan-
masken abgehalten.

HRCIE hat die aufgenommene Spezifikation in ein Grob-
konzept Uberfiihrt. Die Berater brachten hier ihre fachliche
Expertise und Best Practices aus dhnlich gelagerten Pro-
jekten ein. Wichtige Erfahrungswerte betrafen beispiels-
weise die Hochrechnungsmethodik flr Gberschreibbare
Vorschlagswerte, die Modellierung des rollierenden Fore-
casts und das projektbegleitende Change Management.

Im Zuge der Datenmodellierung wurde dabei auch die
Datenqualitadt im ERP-System unter die Lupe genommen,
um klare Zuordnungen zwischen der operativen und analy-
tischen Systemebene zu schaffen. Insbesondere das
Master-Data-Management war Thema der Workshops,
wovon insgesamt auch die Datenqualitdt im ERP-System
profitierte.

Die Ergebnisse

Aktive Vertriebssteuerung

Mit der modernen Berichtsldsung hat KESSKO den Sprung
in die BI-Welt vollzogen und mit der Hilfe von HRCIE eigenes
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BI-Know-how aufgebaut. Statt traditionelle Berichtsmappen
erhalten der Vertrieb und das Management nun moderne
Dashboards mit multidimensionalen Auswertungen, dy-
namischen Grafiken und Microcharts. Die Nutzer kénnen
selbst detaillierte Analysen Gber Kunden, Artikel, Vertriebs-
wege oder Branchen erstellen. Besonders hilfreich fir den
AuBendienst sind jederzeit aktuelle Plan-Ist-Vergleiche
und ,Renner-Penner“-Auswertungen auch bei geander-
ten GebindegroBen.

Wichtig fur die Unternehmensleitung ist der aktive Steuer-
ungsansatz der Bl-Lésung. Der traditionelle Markt von
KESSKO ist stark im Wandel; einzelne Backereien und
Konditoreien werden zunehmend durch groBe Ketten
ersetzt. Der Steuerungsfokus des Vertriebs verlagert sich
daher zunehmend hin zu kontinuierlicher Belieferung von
Industrie- und GroBkunden, mit starkerem Blick auf die
Marge der einzelnen Artikel. Automatische Auswertungen
zum Vertriebsaufwand und Umsatz pro Kunde oder zur
Marge neuer strategischer Produkte machen die Vertriebs-
performance transparent und systemgenerierte Planvor-
gaben helfen bei der ertragsorientierten Vertriebssteue-
rung. Der rollierende Forecast liefert zudem fundierte
Werte fir das Demand Planning der Produktion.
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