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,Die Zeiteinsparungen, die wir mit businessNavi realisieren
kénnen, sind erheblich. Alle relevanten Vertriebsdaten stehen
tagesaktuell zur Verfiigung. Die Akzeptanz der Mitarbeiter in
die Daten des Vertriebscontrolling ist aufgrund der einheit-
lichen Datenbasis und der fest definierten und standardisier-
ten Berechnungslogik stark verbessert.

Es wird nicht mehr tber das ,richtig oder falsch” der Zah-
len diskutiert, sondern tiber den Inhalt und die MalBnahmen
welche sich aus den Daten ergeben.”

Mike Durwen
Leiter Controlling
RASTAL GmbH & Co. KG

Zeiteinsparung bei der Vertriebsplanung

und Transparenz liber Vertriebsdaten

Mehr als 47.000 Artikel im Portfolio und 9.000 Kunden, weltweit 36 Vertretungen und Kooperationspartner sowie
350 Mitarbeiter: Rastal zahlt zu den weltweit fiihrenden Herstellern exklusiver Trinkgefée, vor allem von Biergla-
sern. Rastals Vertriebs-Management und Controlling arbeiten mit businessNavi, einer Datawarehouse-basierten Pla-

nungs- und Reportinglésung von Accelerate.

Zum Projektstart war es das Ziel, den komplexen Prozess
des Vertriebsreportings und der Vertriebsplanung bei
Rastal zu standardisieren und zu beschleunigen, um die
zeitaufwandige und fehleranfillige Integrationsarbeit
zu verringern. Fur das Vertriebsreporting und die Ver-
triebsplanung von Rastal wurden friiher Excel-Dateien
zwischen den Vertriebsmitarbeitern und dem Controlling
ausgetauscht. Die Prozesse erforderten viel manuelle
Arbeit und einen betrachtlichen Integrations- und Koor-
dinationsaufwand. Dies war ausschlaggebend dafir, das
businessNavi einzusetzen.

Vertriebsreporting und -analyse

Anfang 2017 erfolgte die Anbindung der Datenquel-
len aus dem Vorsystem (SAP) an die Schnittstellen des
businessNavi. Zundchst wurden Auftrags-, Rechnungs-,
Kunden- und Materialdaten furr das Vertriebsreporting in
das Datawarehouse geladen. Mit der Erganzung der In-
formationen zu Rahmenvertragen, wurde ein Kontrakt-
monitoring ermdglicht.

Da das ERP-System immer nur den aktuellen Stand der
Auftragsdaten abbildet, wurden im Datawarehouse die

Auftragsdaten historisiert. Damit ist Rastal nun jeder-
zeit in der Lage, Veranderungen von Auftragsmengen
und Preisen analysieren zu konnen. Indikationen fir evtl.
notige Anpassungen in der Logistik- oder Kapazitatspla-
nung werden zeitnah sichtbar.

Unter Berlicksichtigung der Stiickliste und der Kalkula-
tionspositionen wurde es moglich, frithzeitig Margenef-
fekte innerhalb der Kunden- und Artikelstruktur zu mo-
nitoren.

Rastal hat nunmehr taglich eine vollstdndige Transpa-
renz Uber ihre Vertriebsdaten. Vertriebsanalysen lassen
sich detailliert durchfiihren nach Kunden, Artikeln, Liefe-
ranten, AuBBendienstmitarbeitern und Organisationsein-
heiten - mit Drill Down-/Recherchemdglichkeit bis auf
Detail-/Belegebene.

Ein vom Controlling entwickeltes interaktives Vertriebs-
Dashboard ermdglicht es, Auffélligkeiten durch die zahl-
reichen Filter- und Kombinationsmaoglichkeiten sehr
schnell und umfassend zu analysieren.
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Aufbau der Planungslésung

Als Vorarbeit zur Einfihrung der Planungs-
16sung war es erforderlich, aus den umfang-
reichen (und heterogenen) Artikel- und Kun-
denstrukturen klare Hierarchien abzuleiten,
um sie im Planungsmodell und im Reporting
zu verwenden. Dies erméglichte, die Absatz-
und Preisplanung nun innerhalb der Hierar-
chien auf beliebigen Ebenen durchzufiihren.
Eine Verteilung der Planwerte auf detaillierte-
re Ebenen (Top Down) oder eine Verdichtung
auf hohere Ebenen (Bottom Up) erfolgt auto-
matisch innerhalb des Planungsmodells.

Die Eingabemasken fir die Planwerte wurden
so gestaltet, dass auch der Vertriebsmitarbei-
ter eine Erleichterung erfahrt.

Daniel Krey, Vertriebscontroller bei Rastal
beschreibt den Mehrwert wie folgt: ,Mit
businessNavi konnten wir eine deutlich h6here
Transparenz auf Ebene des Planungsverant-
wortlichen schaffen. Der gesamte Planungspro-
zess ist somit zentral und zeitnah nachvollzieh-
bar und beeinflussbar.”

Einflihrung des rollierenden Forecasts

In einem weiteren Schritt wurden fur die Pla-
nungslésung Trends berticksichtigt, die sich
u.a. aus SAP-Daten ableiten lassen:

= aktuelle Auftragsdaten

= tatsdchliche Lieferungen

= Einschatzungen der
Kundenverantwortlichen

Eine automatisierte Erzeugung von Vor-
schlagswerten kann zu einem beliebigen
Zeitpunkt vom Controlling selbst angestof3en
werden.

Durch Verwendung des im businessNavi in-
tegrierten Planungswerkzeugs, das die Teil-
plane in Echtzeit zusammenfasst, ist der In-
tegrationsaufwand entfallen. Mithilfe dieser
Aufwandsreduktion konnten die Planungs-

zyklen deutlich verkiirzt und die Planungs-
qualitat erhoht werden. Der Planungsprozess
wurde um einen rollierenden Forecast er-
ganzt, der einen Zeitraum von 12 Monaten
abdeckt. Die vollstdndig webbasierte Pla-
nung wird durch den geringeren Integrati-
onsaufwand nun monatlich statt drei Mal im
Jahr durchgefihrt.

4Wir kénnen uns gar nicht mehr vorstellen, wie

wir das friiher alles bewdiltigt haben, bevor wir
das businessNavi hatten. Unseren Vertrieb kén-
nen wir nun schneller und flexibler steuern.”
zieht Christian Hirtzbruch, CFO bei Rastal als
Fazit.

Der rollierende Forecast machte die Pldane
und Prognosen durch die kirzer betrachte-
ten Zeitrdume und haufigere Durchfiihrung
tendenziell genauer. Indem in kiirzeren Zeit-
abstdanden auf Planabweichungen oder neue
Entwicklungen reagiert wurde, konnten auch
die Ressourcen und Kapazitdten von Rastal
zielgerechter eingesetzt und ausgelastet wer-
den.

Der Prozess wurde sicherer und aussage-
kraftiger - alle Informationen sind konsistent
und laufen in einem einzigen Datenpool zu-
sammen. Daruber hinaus kdnnen durch die
Planer einfache Simulationen und Szenarien
erzeugt werden.

Mehr Zeit fiir Priifung / Validierung
und Analysen

Sowohl Reporting als auch Planung stehen
auf Knopfdruck jederzeit tages-, artikel- und
kundengenau zur Verfiigung, ebenso die ver-
schiedenen Forecastmodelle.

Fehlerquellen und Mehrfacharbeiten konn-
ten durch die zentrale und automatisierte Da-
tenbereitstellung deutlich reduziert werden.
Der Zugewinn an Zeit, Qualitat und Detaillie-
rungsgrad ermoglicht heute, die gewonnene
Zeit fur Prifung / Validierung und Analysen
zu verwenden.
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Im Uberblick

= tagesgenaue Performancemessung
aller Vertriebsorganisationen

= einheitliche Planungslogik mit
automatisierter Datenverarbeitung

= automatisierte Erstellung
von Vorschlagswerten

= Vertriebsplanung auf
beliebigen Ebenen

= monatlicher, rollierender Forecast



