A TeddyGum gumimaci gyarto ipari vallalat napok 6ta valsaghelyzetben van. Botond, az ligyvezetd
igazgatd sorra kapja az Excel tablazatokat az értékesitési teriletrél, miszerint a cég eladasi adatai
kordntsem alakulnak olyan fényesen, mint azt a korabbi jelentésekbdl remélni lehetett.

Egy kérdésre szeretne vdlaszt kapni: miért nem sikeriil eladni a terveknek megfelelé mennyiségii
gumimacit?

Feladat

Megbizza az IT csapatot, hogy interjuk és tapasztalataik segitségével rajzoljdk fel, hogy mikédik
jelenleg a cégben a megrendelés teljesités folyamata nagyvonalakban, és tegyenek javaslatot a
hatékonyabbd tételére, hogy kénnyebb legyen a majdani Bl (lizleti intelligencia) rendszerbe
beleiiltetni. Ezen feliil sziikséges lehet a jelenlegi informatikai infrastruktura felmérése is.

A csapat ennek megfeleléen elkezdi a felmérést és részlegenként prébal utanajarni a probléma
forrasanak, remélve, hogy a visszajelzések alapjan a vdllalat folyamatait is értelmezni tudjak.

Az értékesitési vezetd a kovetkez6ket mondja:

"A Kardcsony elétti piackutatds eredménye alapjdn ugy gondoltuk, az lnnepek alatt jelentGsen
névekedni fog az eladdsunk. Készitettiink egy marketingtervet, és egy kampdny keretein beliil
olcsébban kindltuk a gumimacit is. Nekiink ugy tiint, a terviink bevdlt: az elmult két hétben
hdromszor annyi megrendelés érkezett be, mint amennyi dltaldban szokott. Itt vannak az adatok az
ERP rendszeriinkbdl, jol Idtszik, hogy a megrendelések mégsem lettek teljesitve. Nem tudom, mi lehet
az oka."

Kozben a kovetkez6 e-mail érkezik az egyébként szabadsagon 1év6 pénzigyi vezet6tdl:

" Kedves Botond!

Tavollétem alatt rdpillantottam a beérkez6 pénzeinkre, mert a kontrolleriink figyelmeztetett, a
bevételek nem ugy alakulnak, ahogy terveztiik. A marketingtél kapott tervek tényleg nem jol
alakulnak. A probléma oka biztosan nem ndlunk van, de nem tudjuk hol, a szdmldkon csak a hidny
latszik, az oka nem. Gyorsan ki kellene deriteni, mert nem fogjuk tudni finanszirozni hosszutdvon az
alapanyagok beszerzését."

Az IT csapat készitett egy kimutatast az ERP rendszerbél a beszerzési adatokrdl, mert azt gyanitja,

nem rendeltek elég arut. A kovetkezbket tudja meg:

. A szokdsos mennyiség hdromszorosdt rendelték, tehdt éppen annyival tébbet, amennyivel a
marketing elére jelezte a megnévekedett keresletet.

o Az alapanyag meg is érkezett, fel is haszndltdk.

o A beszdllitokat mdr ki is fizették.



Botond ekkor mar nagyon ideges. Az mar biztos, hogy a probléma a cégen belil van, s még csak fel
sem tlnt senkinek. Ugy dént, idSpazarlds ide vagy oda, minden létez6 jelentést begydjt a
teriiletekrdl, ami széba johet.

HR osztaly riportja munkaidé nyilvantartasrdl és balesetekrdl:

A jelentés szerint nem volt munkaeréhidny, és az id6szak alatt termeléskiesést okozo baleset nem
tortént. Bdr a téli idészak kézeledtével nagyobb volt a megbetegedések ardnya, a vezetlk
helyettesitési tervei jol mikddtek, nem volt fennakadds semelyik teriileten.

Termelési riport az ERP rendszerbdl:

A termelés az id6szak alatt zavartalanul zajlott. M(iszaki hiba nem volt tapasztalhatd. A termelés f6bb
adatai a terveknek megfeleléen alakultak, leszdmitva a termelt gumicukor mennyiséget.

Szallitasi riport és készletallomany az ERP rendszerbdl:

Az ERP szerint jelenleg készleten egydltaldn nincs a raktdrban eladhaté gumimaci. A logisztika részleg
a megrendelések szdllitdsat a beérkezések sorrendjében teljesitette, az értékesités meghagydsa
szerint. Ldtjdk, hogy jelentds megrendelés-dllomdny maradt teljesités nélkiil, ezt jelezték is a
termelésnek.

Botond és az IT csapat mar latjak, hogy a termelésen lehet valami probléma, de a gond mélyebb
megértéséhez bizony mér az adatok mélyében kell kutatni. Viszont latjak azt is, hogy a problémat a
részlegek kozotti kommunikacidval, és az informacié gyorsabb dramlasaval sokkal el6bb fel lehetett
volna fedezni.

A 6 Uzleti kérdés: miért nem sikeriilt eléggé novelni az értékesitést?

A cég vezetése és az ligyvezet§ az alabbi informacidkat szeretné egy modellben, rendszerben elérni,
elemezni és tervezni, természetesen az id6 dimenzidjdban vizsgalva. A torténetben a széban forgd
adatok az egyes funkcionalis teriileteken a keletkezésiik alapjan keriltek felsorolasra.

Marketing/Ertékesités:

e Varhatdan a kézeljov6ben mennyit értékesithetlink?

e Milyen a jelenlegi megrendelés dllomany?

o Mely termékekbdl all 6ssze a megrendelés allomany?

e Mennyi a teljesitett/teljesitetlen megrendelések aranya?

Termelés:

e Mennyit termeltiink az egyes termékekbdl?

e Mennyire vannak kihasznalva a kapacitasok?

e Mennyi a selejtarany?

e Az egyes legyartott termékek mely alapanyagbdl szarmaznak? (pontosan melyik)
o Afelhaszndlt alapanyag melyik beszallitotdl jott és mi volt az ara?

o Az egyes termékek receptjei

e Anyagszikségleti tervek (a receptek alapjan szamolva)



Logisztika/Beszerzés:

e Mennyi anyagot szereztlink be?

e  Milyen aron vasaroltunk az egyes beszallitoktél?

e Mia beszerzésiterv?

o Adott beszallitétdl maximalisan rendelhetd mennyiség (jelenleg ezt nem vezetik sehol, csak
»tudjak” a TG-nél)

Természetesen mindezeket 0Osszefliggéseikben szeretnék latni, vagyis ahol lehet, teremtsiink
kapcsolatot a fenti adatsorok kozott. Vegylk figyelembe, hogy a fenti adatok kilénb6z6
részrendszerekben vannak tarolva, Ugy, mint:

Anyaggazdalkodasi modul: beszerzés, készletgazddlkodds, szamlaellen6rzés, anyag bevételezés
szervezése és lebonyolitdasanak tdmogatasa.

Termelésiranyitasi modul: hosszu és rovidtavu termeléstervezés, sziikséglettervezés, nagyvonalud és
részletes Gtemezés, er6forrasok tervezése, gyartasvezérlés tdmogatasa.

Ugyfélkapcsolati és értékesitési modul (CRM): visszajelzések kezelése, kapcsolatkezelés, igény és
értékesitési jelentések, marketing kampany (hirlevelek, stb.), értékesitési folyamat tamogatdsa.

Botond megjegyzi még azt is, hogy nem kivancsi az egyes modulok adataira, nem is szeretné kezelni
azokat kulon-kilén, 6 csak egy kozponti rendszert szeretne, amit a részrendszerek kiszolgalnak.
Tudjuk azt is, hogy funkcionalitast tekintve integrdlt ERP rendszert haszndl a TeddyGum, ami a
klasszikus haromszint( hierarchia szerint épdil fel.



