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Sissejuhatus

Juba monda aega tagasi on erinevad hinnakampaaniad muutunud paljudes
jaemiiiigikettides aina enam tavapiraseks ndhtuseks. Tavaliselt lepitakse need kampaaniad
kokku tootjate ja jaemiitigikettide tihise koost66 kdigus. Kdige muu hulgas lepitakse kokku,
milliste toodete miiiiki edendada soovitakse, millisel viisil seda tehakse, kui suur on
hinnaalandus ning kui kaua kdnealune periood kestab. (Ramanathan & Muyldermans, 2010)
Kuid lisaks jaekaubanduskettide allahindluskampaaniatele voivad miiiiki mojutada ka muud
tegurid, nagu ilm, piihadeperioodid ja festivalid. Need tegurid jddvad aga tihti paraku
tdhelepanuta ning nendest tulenevad iilemiiiigid voivad tekitada ettevotetele suuri
tarneraskusi.

Selle taustal on vajalik teha kiiresti riknevate kaupade to0stustes erinevaid
parendusmuudatusi, et konkurentsiga sammu pidada ning iga kliendi vajadused rahuldada.
Seda nii tootmises kui ka planeerimises. Kuna jackaubanduse osakaal kogu t6dstuses on viga
suur, siis dikteerivad selle tottu just jackaupmehed suurt osa kogu sektorist. Piitides rahuldada
16pptarbijat, kes muutub ajas aina noudlikumaks ning keerukamaks, otsivad jackaupmehed
tootjatelt aina suuremat paindlikkust ning kiiremat reageerimisvoimet. (Adebanjo & Mann,
2000) Siinkohal ongi véga suur roll ndudluse planeerimisel, mis aitab tagada toodete
kéttesaadavuse ilma iileliigsete varude ning iiletootmisteta. Selle kaudu on ettevattel voimalik
kuluefektiivsemalt ning ka kasumlikumalt tegutseda.

Noudluse prognoosimine on dlletddstusettevotete jaoks ddrmiselt oluline, sest enamik
tegevusi ning ettevotte pohitegevust mdjutavad otsuseid tehakse tuleviku prognoosile
tuginedes. Noudluse planeerimisest on otseselt mojutatud strateegiline planeerimine,
tootmine, logistika, juhtimine ning finants- ja turundusotsused. Seetdttu on véga kriitilise
tahtsusega prognoositipsus, selle pidev parendamine ning seeldbi kogu ettevotte protsesside
optimeerimine. Noudluse planeerimise teevad keerukaks vélised tegurid, mis mojutavad
otseselt ndudlust. Selleks, et piisida konkurentsis ning samal ajal efektiivselt toimida, tuleb
ettevottel olla paindlik ning kiiresti reageerida pidevalt muutuvale klientide ndudlusele.
(Kerkkénen et al., 2009)

Ebaefektiivne voi ebatdpne ndudluse planeerimine voib tuua endaga kaasa erinevaid
probleeme. Esiteks, toote pideva alaprognoosimise tottu vaib toode laost otsa saada, mis
omakorda pdhjustab tarneraskusi kliendile. Teatud kliendilepingute puhul kaasneb iga
miiiimata jaanud liitri kohta ka rahaline trahv. Vidga kuumal suvenédalal voivad need trahvid

ulatuda kiimnete tuhandete eurodeni.
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Teiseks, kui toode/tooted on pidevalt iile prognoositud, siis see toob endaga kaasa
ebaefektiivse varude juhtimise, tootmisressursside rakendamise ning kulude juhtimise. Selle
tagajdrjel voib ettevate jddda olukorda, kus liigne laovaru voib hdivata laopinda toodete alla,
mis hakkavad aeguma ning mis tuleb hiljem maha kanda. Sama v4ib juhtuda ka toodete
materjalidega, mitte ainult valmis tootega. Kui hiljem tuleb aegumise tdttu konealused tooted
ja/voi materjalid maha kanda, siis see on ettevottele ddrmiselt rumal kulukoht, mida on ka
omanikele keeruline seletada. (Fildes & Kingsman, 2011; Kerkkénen et al., 2009)

Kuna t66 autor tootab ise Saku Olletehase AS-i miiiigiplaneerijana ning puutub iga
paev kokku ndudluse prognoosimisega ning sellest tulenevate probleemidega, siis kirjutabki
t60 autor oma magistritod just ndudluse planeerimise parendamisest Saku Olletehase AS-i
(edaspidi Saku Olletehas) niitel. Saku Olletehas kuulub globaalsesse Carlsberg Groupi, kus
kogu planeerimine teostatakse Excelis. Noudluse planeerimise t66 peamiseks moddikuks on
prognoositipsus, mida vorreldakse neli nddalat tagasi tehtud ennustusega ning mille seatud
eesmargiks on 71,5%.

Teema on aktuaalne, sest ndudluse planeerimise tulem on otsene sisend tootmise
planeerimisele ning selletdttu on prognoositipsus vigagi oluline faktor kogu ettevotte
kasumlikkusele ning klientide rahulolule. Miiligiprognoos aitab leida dige tasakaalu piisava
laosaldo ja klientide ndudluse vahel.

Kiesoleva magistritdd eesmirgiks on teha ettepanekud Saku Olletehase ndudluse
prognoosimise parendamiseks, et seeldbi vdhendada ettevotte kulusid. Eesmérgi
saavutamiseks piistitab t66 autor allolevad uurimisiilesanded:

1. méératleda ndudluse prognoosimine ja selle roll organisatsioonis;

2. kaardistada ndudluse prognoosimise késitlused ja protsessipdhine prognoosimine;

3. kirjeldada Saku Olletehase tausta ning tegutsemisvaldkonna eripira;

4. uurida ja analiiiisida Saku Olletehase ndudluse prognoosimise tulemuslikkust
testperioodi viltel;

5. esitada jireldused ja soovitused Saku Olletehase ndudluse prognoosimise
parendamiseks.

L3putdd on jagatud kaheks: teoreetiline osa ja empiiriline osa.

Esimeses osas tugineb t60 autor varasemale kirjandusele ning tutvustab iilevaatlikult
teemakohast taustinformatsiooni. Teoreetilises osas teeb magistritdo autor jargnevaid
tegevusi:

1. annab iilevaate ndudluse planeerimise olemusest ning olulisusest tarneahelas;
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2. toob vilja joogitdostuse eriparad ndudluse planeerimise vaatenurgast.

Teises osas kirjeldab ja analiiiisib t66 autor planeerimissiisteemi véiljatootamist ja
juurutamist ning testperioodi, mil kasutatakse paralleelselt senist planeerimislahendust ja
voimalikku parendatud meetodit, et virrelda uue siisteemi efektiivsust. Teise peatiiki 15pus
teeb t60 autor testperioodi jooksul kogutud andmetele tugineva jarelduse ning annab
omapoolse hinnangu tulemusele. Konealuse magistritdo 1opptulemus on kasulik Saku
Olletehase prognoosimistipsuse parandamiseks ning kogu ettevotte pdhitegevuse
efektiivsemaks muutmiseks.

Mirksonad: ndudlus, planeerimine, miiligiprognoos, tarneahel

Teaduseriala kood: S184 Majanduslik planeerimine
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1. Noudluse prognoosimine
1.1.Noudluse prognoosimise olemus

Noudluse prognoosimisel on erinevate tootmisettevotete eduloos oluline osa.
Erinevad suure kaaluga otsused langetatakse nimelt ndudluse prognoosile tuginedes. Seetdttu
on voimalikult korge prognoositépsus eriti oluline, et vdimalikult varakult langetada otsused
ning luua vajaminevad tegevuskavad tootmise planeerimises, miiiigi eelarvestuses, uute
toodete lansseerimises, promotegevuste planeerimises jne (Danese & Kalchschmidt, 2011).
Noudluse prognoosimine on oma olemuselt kiillaltki lihtne, kui on ainult {iks toode ning seda
miiiiakse iihele kliendile. Tegelikkuses holmab ndudluse planeerimine tihtipeale sadu voi
isegi tuhandeid SKU-sid (ingl stock keeping unit) ning kliente. Tihtipeale hdlmab ndudluse
planeerimine ka erinevaid ajaperioode. Enamasti tehakse liihiajalisi plaane ehk operatiivseid
plaane ning pikaajalisi plaane. Ajaperioodi pikkus ning ajavalp pannakse paika tootmisharu
alusel. Noudluse planeerimise protsess ndeb vilja jargmine (Stadtler & Kilger, 2008):

1. sisendandmete kogumine — varasemate prognooside, ajalooliste klienditellimuste

kogumine;

2. statistiline prognoos — kogutud andmete siintees;

3. hinnanguline prognoos — hinnakampaaniate, ilma ja muude véimalike muutujate

mdju hindamine ning prognoosis kajastamine;

4. nodudlusplaani koostamine ning edastamine edasiste tegevuste planeerimiseks

tarneahelas.

Noudluse planeerimine ei ole pariselt miiligiprotsesside planeerimine voi tegevuskava
viljatootamine. Selle ainukeseks eesmérgiks on voimalikult tdpne tuleviku ennustamine.
Seejuures tuleb meeles pidada, et see ei mojuta mitte mingil méadral tegelikku ndudlust.
Naiteks ei panda kunagi miiigiplaani jérgi paika jackaubanduses tehtavaid
hinnakampaaniaid. Seda tehakse vastupidi: kdigepealt planeeritakse kauplustes
hinnakampaania, seejérel tehakse ndudluse prognoos, et simuleerida olukorda, mis selle
hinnakampaania tulemusel voib tekkida. Naiteks kui palju kasvab maht, kuidas mojutab see
kasumlikkust voi kas see aitaks vdita teiste arvelt turuosa.

Planeeritud ning tegelike miiiikide vahe mojutab otseselt kogu tarneahela
teenindustaset (Danese & Kalchschmidt, 2011). Kuna enamasti ei saavutata 100%
teenindustaset, siis tuleb ettevotetel luua erinevatele toodetele ohutusvarud, et séilitada
tarnekindlus. Ohutusvarude suurus on tihtipeale suhtes ndutava ndudluse prognoosimise

tapsusega. Niiteks kui ndutakse, et prognoositdpsus peab olema 70%, siis hoitakse
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erinevatele toodetele ohutusvaru piisavalt, et dra katta 30% voimalikke iile plaani miiiike
(Stadtler & Kilger, 2008).

Suurema osa planeerimistodst saab &ra teha, kasutades statistilist prognoosimist.
Selleks saab dra kasutada varasemaid klientide tellimusi. Statistiline prognoosimine kasutab
keerukaid meetodeid, et luua automaatselt prognoos paljudele SKU-dele. Kuna statistilisel
prognoosimisel on palju erinevaid tehnilisi voimalusi ning lahendusi, mis mdjutavad
prognoosi tulemit, siis ei ole vdimalik téielikult tugineda statistilisele prognoosimetoodikale.
Siiski on igas noudluse planeerimisega tegelevas ettevottes kasutusel suuremal voi vihemal
médral statistiline prognoosimine. Selles eksisteerib kaks peamist 1dhenemist: aegridade
analiiiis ja pohjuslikud mudelid (Stadtler & Kilger, 2008). Aegridade analiilis holmab endis
eeldust, et noudlus jérgib ajas kindlat mustrit voi trendi. Trendiks nimetatakse aegrea
pikaajalist suundumust (Ragsdale & Plane, 2000). Selle parast on prognoosimeetodi iilesanne
hinnata ndudluse mustrit ajalool pdhinedes. Selle hinnangulise mustri pohjal saab seejérel
kalkuleerida tulevikuprognoose. Selle meetodi eeliseks on see, et uue prognoosi
genereerimiseks ei ole vaja midagi muud kui ainult ajaloolisi miiiigiandmeid. Enim levinud
on jargmised ndudlusmustrid (Stadtler & Kilger, 2008):

1. Uhtlase taseme mudel — selle eelduseks on see, et ndudlus on ajas pidevalt

enamvdhem samas suurusjargus. Voib esineda vidhemal mééaral vonkeid, kuid

keskmine ndudlus on pikas perspektiivis sama.
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Joonis 1. Uhtlase taseme mudel

Allikas: Autori koostatud joonis
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2. Trendi mudel — trendi mudeli eelduseks on, et oleks eristatav kindel ndudluse
muutuse trend. Seda kas {iles voi alla. Kui ta kusagile suunas ei muutu, siis on

tegu iihtlase taseme mudeliga.
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Joonis 2. Trendi mudel
Allikas: Autori koostatud joonis
3. Hooajalisuse mudel — selle eelduseks on, et kindel muster kordub iga kindla
perioodi tagant. Soltuvalt kdikumiste ulatusest voib olla tegu kas multiplikatiivse

voi aditiivse hooajalisusega.
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Joonis 3. Hooajalisuse mudel

Allikas: Autori koostatud joonis
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Argon Cheni ja Jakey Blueavalikustatud artiklis tehti uuring, milles vorreldi viite
erinevat statistilise planeerimise 1dhenemisviisi (Chen & Blue, 2010):

1. Lé&henemisviis 1 — ndudluse planeerijad ei saa kasutada statistilist prognoosi.

Selle asemel kasutatakse iga toote noudluse prognoosimiseks valimi keskmist.
Planeerijad ndevad ndudlust ajas muutumatute andmejadadena.

2. Lahenemisviis 2 — ndudluse planeerijatel on kasutada kahte tiitipi ndudlust.
Saadud koondndudlust vaadeldakse ajas muutumatu noudlusena. Valimi keskmist
kasutatakse koondndudlusest tuleneva prognoosina.

3. Lédhenemisviis 3 — ndudluse plancerijad saavad kasutada statistilise prognoosimise
tehnoloogiat, kuid neil puuduvad teadmised mitme muutujaga aegridade kohta.

4. Liahenemisviis 4 — ndudluse planeerijad saavad kasutada statistilise prognoosimise
tehnoloogiat ning nad koondavad kaks ndudlust iiheks. Koondndudlust
késitletakse ajavariandi andmejadana.

5. Léahenemisviis 5 — ndudluse planeerijatel on teadmised mitme muutujaga
aegridade ja statistilise prognoosimise tehnoloogiast.

Uuringust selgus, et pikas plaanis annab parima tulemuse ldhenemisviis 3. See eli
pruugi olla nédalate 16ikes kdige tdpsem, kuid pikas perspektiivis on selle tulemus kdige
tapsem. Seda peamiselt seetdttu, et mitme muutujaga aegridade mittekasutamine annab
kokkuvdttes kdige stabiilsema tasemega ndudluse prognoosi. Mida rohkem on erinevaid
muutujaid, seda suuremaks ldhevad ka nédalate vahelised ndudluse koikumised. (Chen &
Blue, 2010)

Teiseks on noudluse prognoosimisele lahenemiseks pdhjuslikud mudelid. Need
eeldavad, et noudlust mdjutavad moned kindlad tegurid. Heaks néiteks on jdatise miilik, mis
sOltub konkreetse pdeva ilmast voi temperatuurist. Seetdttu on jadtise miitigi puhul
sOltumatuks muutujaks temperatuur voi ilm. Ehk siis, kui vaadeldava toote kohta on piisavalt
miitligi- ja ilmavaatlusi, saab nende andmete pdhjal ka tulevikku hinnata ning prognoosida.
(Stadtler & Kilger, 2008)

Siinkohal saab néiteks tuua Anna-Lena Beuteli ja Stefan Minneri artikli, mis késitleb
integreeritud raamistikku ndudluse planeerimiseks ning seelédbi ka lao ohutusvarude
planeerimiseks keskkonnas, kus ndudlus sdltub mitmest erinevast vélistegurist (néiteks hind
ja/vai ilm), kus aegrea mudel ei oleks enam piisav. Sellises olukorras kasutatakse

okonomeetria pohitulemusi pohjusliku ndudluse prognoosimiseks ja vigade hindamiseks.
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Samuti kasutatakse seda meetodit ka eesmirgiparaseks varude taseme planeerimiseks ning
teenusetaseme tostmiseks. (Beutel & Minner, 2012)

Nimetatud artiklis toodi vilja erinevad meetodid ja vastavalt eesmérgile mudelid,
kuidas sellises olukorras prognoosida, ning korraldati nende vordluseks eksperiment (Beutel
& Minner, 2012). Ootusparaselt aitab momentidele tuginev prognoos (néiteks paeval x oli
30°C ja pdeval y oli 17°C sooja) saavutada ndutud teenindustaseme, kuid seda oluliselt
kdrgema laoseisu hinnaga. See tihendab seda, et kui eespool toodud niitele tuginedes
prognoosida miiiike ilma (ning selle prognoosi) pohjal, siis siiski iga ajaperiood ei ole ka
ilmast sdltumata sarnane ning see vOib endaga kaasa tuua tavaparasest tunduvalt suurema
laovaru. Suurem laovaru voib omakorda kaasa tuua (peale suurenenud laopidamise kulude)
erinevaid lisakulusid, nagu ka kdige halvimal juhul mahakandmiskulud.

Samas uuringus vorreldi ka pdhjuslikku mudelit andmepdhise mudeliga ning sellest
selgus, et andmepohine prognoosiviis pakub tunduvalt usaldusvéddrsemat meetodit varude
taseme madramiseks, kui seda on pdhjusliku mudeli prognoosimisviis. Kiill aga on
andmepohise mudeli puuduseks see, kui andmevalimi suurus on liiga vdike. See mojub aga
negatiivselt teenindustasemele, kuid siiski tdstab prognoositépsust, sest iga SKU 15ikes on
korgema ennustustdpsusega SKU-sid ronkem, kui seda on pdhjusliku mudeli kohta. (Beutel
& Minner, 2012) See tuleb sellest, et pdhjusliku mudeli puhul tehakse prognoos naiteks toote
kategooria voi liigi pohjal (joogitodstuse niitel, kui vélistemperatuur on varasematest kuu
keskmistest korgem, siis muudetakse kogu segmendi prognoosi mingi kindla koefitsiendi
alusel). Ka t66 autor ndustub tehtud jareldusega.

To66 autor on mdlema eespool nimetatud artikli tulemiga ning nende pdhjal tehtud
jareldustega ndus. Mitmeaastase ndudluse planeerimise kogemuse pdhjal voib magistritdo
autor vidita, et ndudluse planeerimise protsess voiks olla voimalikult lihtne ning véheste
aspektidega protsess. Seda seetdttu, et mida rohkem on muutujaid, millega ndudluse
prognoosimisel arvestada, seda keerukamaks muutub planeerimisprotsess ning seda
suuremaks muutub voimalike vigade tdendosus.

Noudluse prognoosimise iiks olulisemaid osi on tulemuste siintees ning nendest
oppimine. Seetdttu on ddrmiselt oluline kindlaksméératud perioodidel mddta prognoosi
tulemuslikkust. Prognoositapsuse tulemusnéitajatel on Kriitiline tahtsus dige prognoosimudeli
valimisel. Noudluse planeerimise tdpsuse tdstmine ning dige metoodika valik aitavad kaasa
inventuurikulude alandamisele, teenindustaseme tostmisele voi erinevate teiste néitajate

parendamisele. (Boylan, 2006)
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Selleks, et leida endale sobiv planeerimise mudel ja meetod, on vdimalik kasutada
mitmete valemitena erinevaid viise. Et tdita tdielikult esimene uurimisiilesanne, siis selleks
tuleb tidpsemalt kirjutada lahti kuidas seda teha. Uheks pdhiliseks toimivuse hindamise viisiks

on iiks-samm-ette prognoosivigade arvutamine (Montgomery):

e =y —J:(t—1) 1)

kus e —t periood tagasi prognoosi prognoosiviga
Vi — tegelik ndudlus
9:.(t—1) —samm tagasi tehtud ennustus
t —aeg

Ettevotte huvi pdhjal saab muuta ka sammude arvu. Ehk kui sammu pikkus on tiks
nédal, siis vOib vastavat valemit kasutada ka selleks, et vorrelda néiteks neli sammu tagasi
tehtud ennustusega.

Standardne viis, kuidas mddta prognoositépsust, on keskmise vea valem.

ME = % t=1€t (2)
kus n — vaatluskordade arv
t —aeg
e; —t periood tagasi prognoosi prognoosiviga

Nimetatud valemi tulemuseks on eeldatav keskmine viga ennustuses. Perfektne tulem
on null ning mida suurem on viga, seda halvem on tulemus. Kui tulemus on null, siis on
ennustus mittekallutatud (ingl unbiased). Kui tulemus on suurem nullist ning seda mitu
mooOtmist jdrjest, siis on tegu kallutatud ennustusega ning tuleks teha parandus.

Teiseks noudluse prognoosimise tulemusniitajaks on MAPE, mis néitab
protsentuaalselt dra absoluudis moodaennustuse suuruse. Sellest on palju kasu, kui ettevottel
on palju erinevaid SKU-sid ning kliente. MAPE kasutamine on iiks parimaid viise, et
suurandmetega todtada ning neid vorrelda. Kuna tulemus on protsentuaalne, siis on see ka
skaalast soltumatu moddik ehk MAPE aitab vorrelda omavahel erinevate skaalade ning

erinevatest seeriatest tulenevaid andmeid. (Basson et al., 2019)
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MAPE =~ 3%, 100 x [*=¢ 3)
kus n — vaatluskordade arv
t —aeg
Ve — prognoos
Vi — tegelik noudlus

Miitigiplaneerimise igapdevatoos kasutatakse enamasti kahte lihtsamat
tulemusnditajat. Neist esimeseks on prognoosimise tépsust nditav FA (ingl Forecast
Accuracy). FA arvutamiseks lahutatakse arvust iiks absoluutvairtus tegeliku miitigi ja

prognoosi vahest, mis jagatakse prognoosiga ning seejarel korrutatakse saja protsendiga.

FA = 1-250 5 100% @)
t
kus t — aeg

Ve — prognoos

YVt — tegelik ndudlus

Teiseks igapdevatoos kasutatavaks tulemusnéitajaks on BIAS ehk korvalekalle. BIAS
niitab keskmiste suuruste vahet ehk see nditab kogu miiligimahtu vorreldes prognoositud
mahuga. See mdodik on ka suureks abiks, et optimeerida tootmist ning samuti aitab see hoida
kokku kulusid. Terve kuu 15ikes aitab see mdodik paremini planeerida tootmiskoguseid ning

inimressurssi.

BIAS =1 -2t x 100% (5)
Yt

kus t —aeg

V¢ — prognoos

YVt — tegelik noudlus
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1.2.Noudluse prognoosimine tarneahelas

Noudluse planeerimine on kriitilise tdhtsusega protsess, mis mojutab igat tarneahela
aspekti ning kogu ari kdekaiku. Ettevotluse iiha kasvav trend globaliseerumise poole on
mdjutanud ka ndudluse planeerimist ja selle juhtimist. Ettevotlusturud muutuvad
globaliseerumise tottu aina keerukamaks ning ettearvamatumaks. Selle tottu tuleb ka
tarneahelajuhtidel muutuda diinaamilisemaks. Parimate tulemusete saavutamiseks tuleb iiha
enam téhelepanu juhtida just ndudluse prognoosimisele. Tuleb minna rohkem detailsemaks.
Ainutiksi statistilistele andmetele tuginedes ei pruugi enam rahuldavat tulemust saada. Seda
eriti valdkondades, kus tegeletakse Kiiresti riknevate kaupadega, mille eluea tottu voib
valmistoode lattu seisma jadda ning mille tagajarjel tuleb ettevottel maksta mahakandmisega
seotud kulusid. Koike eespool mainitut voib just pdhjustada vale ndudlusprognoos. (Ashayeri
& Lemmes, 2006) Et tdita teine magistritdo autori poolt piistitatud uurimisiilesanne, siis
selleks tuleb tdpsemalt selgitada, millised on erinevad prognoosimise késitlused ning mida
kujutab endast protsessipdhine prognoosimine.

Tarneahela vorgustik on viiga haavatav erinevatele segajatele ja vigadele. Ukskdik
millises tarneahela punktis esinev probleem voib rivist vélja liiiia kogu tarneahela.
Votmekohaks on sddraste probleemide ennetamine voi minimaliseerimine. Véga téhtis on
tarneahelasiseselt aru saada, millises punktis, miks ja kuidas need vead siisteemis esineda
voivad ning kuidas nad kogu vorgustiku t66d sellisel juhul mojutavad. Enamasti on sddrased
probleemid tarneahelas pohjustatud ebaselgetest voi muutuvatest teguritest, nagu (Vlajic et
al., 2008):

e aeg — protsessi pikkus, algus- voi 16ppaeg mingil kindlal tegevusel, ndudluse

esinemise sageduse pikkus;

e kogus — tarne, ndudluse kogus;

e asukoht — kuhu toode tuleb toimetada voi kust tuleb tooraine;

e teenuse/toote kvaliteet;

e hind.

Kdigi nende muutujate tihiseks nimetajaks on ebaselge tellimus ehk tellimus, mille
toimumisaeg, kogus, asukoht ei ole enne teada. Kui tellimuse tditmisega on kiire, voib see
kohe ka mdjutada toote kvaliteeti ning seeldbi hinda (kui selle jaoks tuleb teostada
lisategevusi, nditeks lisatootmine tellimuse tditmiseks). Ehk siis kogu tarneahela tiheks
viljakutsuvamaks asjaks on tdiesti juhuslik kliendi tellimus voi ebatdpne ndudluse prognoos.

Ebatidpse miiligiennustuse tagajarjeks voib olla kas iile- voi alaplaneeritud laoseis, mille
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tulemusena voivad margatavalt kasvada ettevotte laopidamise kulud. Peale selle m&jutab
ebatépne prognoos kogu ahela usaldusvéirsust. Vaheladude/edasimiitijate voimekus,
transpordi kvaliteet, ndudluse prognoosimise kvaliteet voi info kéttesaadavus/usaldusvairsus
voivad negatiivselt mojutada tarneahela t66d ning seelédbi viia kliendirahulolu alla
eesmargistatud tulemuse. (Werbinska-Wojciechowska, n.d.-b)

Et tagada hésti to6tav tarneahela vorgustik, on selle alustalaks kvaliteetne
informatsioonivoog. Peamised probleemid informatsioonivoogudes on pdhjustatud selle
kvaliteedist ning asjakohasusest. Informatsiooni kvaliteeti saab hinnata peamiselt kuue
atribuudi jargi, millest kirjutasid oma artiklis D.F. Kehoe, D. Little ja A.C. Lyons. Nendeks
on (Institution of Electrical Engineers. Computing & Control Division., 1992):

e informatsiooni asjakohasus;

e informatsiooni edastuse ajastus ja tihedus;

e informatsioon tapsus;

e informatsiooni kéttesaadavus;

e informatsiooni terviklikkus;

¢ informatsiooni formaat.

Nendest atribuutidest saab jareldada, et efektiivses ning toimivas tarneahelas
tagatakse vastav informatsioon kdikides voogudes digeaegselt, tipselt, terviklikult ning see
tehakse kittesaadavaks diges ning kdigile arusaadavas vormis. Siiski tuleb silmas pidada, et
konealune artikkel on kirjutatud iile kolmekiimne aasta tagasi ning selle ajakohasust tuleb
hinnata végagi kriitilise pilguga. Nimetatud teema kohta on artikleid kirjutatud ka viimase
kahekiimne aasta sees. Uhes neist tuuakse villja varasema teooriaga vorreldes veel 2 aspekti,
milleks on sisemine ning valimine kommunikatsioon (Zhou & Benton, 2007). See tihendab
seda, et edastatud informatsioon peab ettevottes kehtestatud reeglite ja eeskirjade jargi olema
edastamiskdlbulik kas sisemiseks voi valimiseks kommunikatsiooniks.

Uha enam hakatakse ka info adekvaatsust ning kvaliteeti hindama vdimekuse pdhjal,
et informatsiooni digsust modta. Naiteks on tarneahelas protsesside planeerimise
informatsiooniallikateks enamasti ajaloolised andmed ja prognoosimise kaudu saadud
tulemused. Mdlemad mainitud informatsiooniallikad on siiski ka suuremal voi vihemal
médral ebaselged, mis vdivad mdjutada kogu siisteemi t66d. Peamisteks vigadeks, mis seda
sorti probleemi voivad pShjustada, on jargmised (Werbinska-Wojciechowska, n.d.-a):

o sihilikult vale informatsiooni edastamine;

e kogemata vigaste andmete esitamine;
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e lugematud andmed;

e puudulikud andmed,;

e vead andmete protsessimise protsessis.

Peale selle on peamised pdhjused ebatdpses ndudluseprognoosis jargmised
(Werbinska-Wojciechowska, n.d.-a):

e Muutujatega mittearvestamine ning nendest tingitud modtmisvead;

e prognoosimiseks teostatavate protsesside juhuslikkus;

e Vvihene voi ebaselge informatsioon.

Noudluse planeerimine on esimene samm kogu ettevotluse planeerimises ning selle
tottu ka tarneahelas. Seetottu soltub ettevotte edukus suurel médral ndudluse planeerimise
kvaliteedist. Prognoosimise protsess on kriitilise tdhtsusega protsess, et saavutada ettevottele
seatud eesmérke. Ennustamine ning noudluse planeerimine muutub {ihe tdhtsamaks ja
raskemaks erinevate turumuutuste tdttu, mida on pdhjustanud globaalne konkurents.

Noudluse prognoosimine hakkab siis, kui on suudetud koguda piisav hulk andmeid,
millele tuginedes plaani teostada. Protsessi esimeseks osaks on ndudluse ennustuse
koostamine, mis on oluline selleks, et saavutada ja siilitada efektiivsust tarneahela kaudu. Et
miiligiplaan oleks vdimalikult tépne, siis tulebki siinkohal miangu kogu tarneahel tervikuna.
Noudluse prognoos tuleb teostada, tuginedes mitmele erinevale ettevottesisesele sisendile,
milleks on ressursid, tootmisvdimekus, turundustegevused, statistiline analiilis ning kogu ari
terviklik voimekus. Peale selle tuleb arvestada ka ettevotteviliste asjaoludega, milleks on
kliendid, konkurents, tehnoloogilised ja majanduslikud trendid. (Demand Management Best
Practices: Process, Principles, and Collaboration - Colleen Crum, George E. Palmatier -
Google Books, n.d.)

Et illustreerida ndudluse planeerimise téhtsust tarneahelas ning kogu ettevotte
kdekdigus, saab selleks suureparaselt kasutada globaalset vorguettevotete giganti Cisco
Systemsit (neil on ka Eestis oma filiaal), kellel tekkisid 2001. aasta majanduskriisi ajal
tosised raskused, sest nad ei osanud arvestada turu jarsu langusega nende toodetele, mille
tagajdrjel olid nad sunnitud maha kirjutama 2,2 miljardi USA dollari védartuses inventuuri
ning koondama 18% oma to6listest. (Rexhausen et al., 2012) Niide ndudluse planeerimise
positiivsest mdjust tarneahelale on malupulke tootev ettevote SanDisk. Parast ndudluse
prognoosimise juurutamist kogu ettevottesse, suutsid nad kodigest iihe aastaga oma kadivet
kasvatada peaaegu 50% ning samal ajal suudeti kasvatada 30% vorra oma teenindustaset ja

lisaks veel 20% vorra oma laovarude kéivet. (Paganini & Kenny, 2007) Siiski tuleb meeles
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pidada, et ndudluse prognoosimise kasutegur soltub suuresti ka seda rakendavast ettevottest.
Noudluse planeerimine on tohutu konkurentsieelis kliendisuhetes ning kogu tarneahela
juhtimises. (Croxton et al., 2002)

Tarneahela juhtimise eesmaérgiks on tdita kliendi noudlust. Kliendi ndudluseks on kas
otseselt tegelik kliendi tellimus, mida peab tarneahel tditma, voi eksisteerib see kaudselt
tarbijate anoniilimsete ostusoovide (ja otsuste) kaudu. Viimase puhul puudub néudlust
esindav infoobjekt ning sellise ndudluse planeerimine on spekulatiivne. (Stadtler & Kilger,
2008)

Suurem osa tarneahela otsuseid tuleb vastu votta enne kliendi ndudluse teatavaks
saamist vOi realiseerimist. Naiteks tehakse jaekaubanduses riiulite ja masspindade
tdiendamise otsused enne seda, kui klient poodi astub. Tootmistodstuses toodetakse tooted
lattu valmis enne, kui klient tellimuse esitab. Toodete tootmiseks vajaminevad toorained
peavad olema tellitud enne seda, kui klient valmistoodet tellida tahab. K&ik need néited
kirjeldavad ilmekalt tegevusi, mis peavad olema tehtud enne, kui kliendi ndudlus saab
teatavaks voi enne tellimuse saabumist (Stadtler & Kilger, 2008). Et neid otsuseid ning
tegevusi saaks teha, tuleb ettevotetel tegelda ndudluse prognoosimisega, et teada voimalikult
pikka aega ette kliendi potentsiaalset ndudlust. Seetdttu tuleb ka pidevalt panustada
prognoositapsuse parendamisse. Seda eriti selle tottu, et suured prognoosimisvead mojutavad
negatiivselt ettevotte kdekdiku ning kogu tarneahela t66d. Eriti suure kasuteguri annab see
kohe kuludele ning teenindustasemele. Tasub siiski mainimist, et parem prognoositapsus ei
anna kohe eelnimetatud kasu, vaid prognoositidpsuse parandamine annab ettevotetele parema
arusaama turudiinaamikast ning kliendikditumisest, mis aitab neil teha tuleviku mdttes
paremaid ning kuluefektiivsemaid otsuseid. (Danese & Kalchschmidt, 2011).

Miitigiprognoos ei ole kunagi perfektne. Alati tuleb arvestada suuremal v&i vahemal
médral ebatépse prognoosiga. Kuna turutrendide, diinaamika ja suurklientide kohta on
enamasti kdige rohkem informatsiooni turundusel ja miitigil, siis on oluline kaasata ka nende
padevus ja teadmised miitigiplaneerimise protsessi, et muuta prognoosi tulem
usaldusvédrsemaks. Parema prognoositidpsuse kaudu muutub prognoosiviga aina viiksemaks,
mis omakorda tdhendab, et kogu ettevotte planeerimine mdistab paremini turudiinaamikat.
Sellega kaasnevad omakorda nii monedki suured hiived:

1. miiligi mahu kasv tdnu kdrgemale teenindustasemele;
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2. opereerimiskulude langus — laos vihem valmistoodet, tootmine ning ladu
kasutavad oma ressursse optimaalsemalt dra (nditeks kui mitu inimest on korraga
komplekteerimises tool);

3. madalam WACC (ingl weighted average cost of capital) protsent — ettevottel on
aktsiondride silmis madalam riskiprofiil, mis toob kaasa madalama WACC
protsendi. Seega muutuvad investeeringud tasuvamaks.

Need on kdigest moned niited, millise kasu parem prognoositipsus ettevottele

tervikuna toob.

Et olla paremini valmis voimalikeks ndudluse prognoosi ja realiseeruva noudluse
korvalekalleteks, aitab sellele kaasa efektiivne laovarude juhtimine. Uks enim tuntumaid viise
selleks on ABC analiiiis. See aitab jaotada miiiidavad tooted kolme klassi kindlaks maératud
kriteeriumite alusel, milleks on viimase kaheteistkiimne kuu miitiginumbrid. Kdige suurema
védrtusega ja seeldbi suurimat tulu toovad tooted on ,,A* kategoorias ning tooted, mis toovad
koige vahem kasu, kuuluvad ,,C* kategooriasse. Koik, mis jdab sinna vahepeale, kuulub
kategooriasse ,,B“. (Liu et al., 2016) Sageli ei pruugi aga piisata ainult ABC analiiiisist.
Sellistel juhtudel voetakse kasutusele ABC analiiiisi toetav XY Z analiiiis. XYZ analiiiis
Klassifitseerib tooted nende miiiigi regulaarsuse jargi. ,,X* kategooriasse kuuluvad tooted,
mille ndudlus on stabiilne ning ilma suuremate kdikumisteta. ,,Y* kategooriasse kuuluvad
tooted, mille ndudlus on volatiilsem ning tavaliselt tuleneb see turu hooajalisusest. ,,Z*
kategooriasse kuuluvad tooted, mille ndudlus on téiesti ebakorrapirane ning praktiliselt
prognoosimatu. Kahe analiilisimeetodi kombineerimisel saadakse klassifitseerimismaatriks,
mis koosneb iiheksast kategooriast, milleks on AX, BX, CX, AY, BY, CY, AZ, BZ, CZ.
(Scholz-Reiter et al., 2012)
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Pilt 1. ABC-XYC analiiiis Carlsberg Groupi nitel

Allikas: Carslberg Groupi sisedokumentatsioon

Kuna nii toiduainetoostuses kui ka joogitdostuses kuulub véiga suur hulk tooteid siiski
paljuski hooajast sdltuvate toodete kategooriasse ning nende toodete miitiginumbrid vdivad
erinevate ajaperioodide 16ikes suurel hulgal erineda, vietakse nende prognoosimisel
kasutusele hooajalisuse indeksid ehk koefitsiendid. Seda tuleks teha just seetottu, et
hooajaeelsel ja hooajajargsel perioodil teevad miitigid kas hiippelise kasvu voi languse. Kui
kasutada prognoosimisel ainult statistilise keskmise meetodit, siis nendel
tileminekuperioodidel hakkavad toodete reaalsed miitigid ja ndudlus tohutult erinema, mis
voivad siis tekitada kas OOS-i (ingl. Out of Stock) vai liigse laovaru.

Kaks klassikalist prognoosimise meetodit, mis on vilja toodud ka mitmetes
varasemates Opikutes, on lihtne eksponentsiaalne silumine ning Holt-Wintersi meetod
(Makridakis et al., 1998; Silver et al., 1998). Eksponentsiaalne silumine on mdeldud
olukordadeks, kus puudub otseselt hooajaline muster ja trend. Selle meetodi abil saab leida
vaid noudluse taseme voi suurusjargu. (Dekker et al., 2004) Holt-Wintersi meetod maérab
aga peale noudluse taseme ka trendi ja hooajalisuse komponendi. Seda meetodit saab
kasutada ainult siis, kui on trend selgelt olemas ning eristatav iilejadnud teguritest. (de Leeuw
et al., 1998; Dekker et al., 2004)

Peale kahe eespool viljatoodud klassikalise meetodi on kasutust leidnud ka kaks
alternatiivset meetodit. Uheks neist on toodete agregeerimise meetod, mille ideeks on
vihendada ndudluse suhtelist ebakindlust, seda sellepérast, et siis on lihtsam eristada

hooajalisust juhuslikkusest. Selle teostamiseks koondatakse koikide samasse tooteperekonda
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kuuluvate toodete ndudlus ning arvutatakse vélja hooajalisuse koefitsiendid. Seejirel
kasutatakse neid koefitsiente prognooside tuletamiseks agregeerimata tasemel. Teiseks
kontseptsiooniks on kahe erineva meetodi kombineerimine. Varasemad uuringud on
ndidanud, et kui kombineerida omavahel erinevaid prognoosimeetodeid, siis selle meetodi
tulemuseks olev prognoositipsuse protsent edestab individuaalse meetodi kasutamise
protsendi (Makridakis & Hibon, 2000). Uheks lihtsaimaks viisiks kahe prognoosimeetodi
kombineerimiseks on votta kahe meetodi prognoosist kaalutud keskmine. (Dekker et al.,
2004)
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1.3.Noudluse prognoosimine joogitoostuses

Eesti joogitodstusettevotete peamisteks klientideks on erinevad edasimiitigikohad,
nagu jaekaubandus-, hulgikaubandus- ja toitlustusasutused. 2022. aasta Alkoholi
Aastaraamatust selgub, et miiiigikohtade arv Eestis on aina kasvamas. Kui vorrelda aastaid
2021 ja 2022, siis aasta jooksul kasvas miitigikohtade arv absoluutselt igas omavalitsuses iile

terve Eesti (Alkoholi_Aastaraamat_2022, n.d.).

Tabel 1
Registreeritud alkoholi miitigikohtade arv kohalikes omavalitsustes
Miitigikohti
kokku Jaemiiiik Hulgimiitik Toitlustusasutused
2021 2022 2021 2022 2021 2022 2021 2022
Harju maakond 3976 4211 1160 1225 619 643 2197 2343
Tallinn 3062 3259 818 874 411 430 1833 1955
Hiiu maakond 126 144 34 39 14 14 78 91
Ida-Viru maakond 635 667 316 341 42 44 277 282
Narva 269 283 134 143 21 23 114 117
Kohtla-Jarve 103 106 61 65 8 7 34 34
Jogeva maakond 181 186 98 100 9 10 74 76
Jarva maakond 172 178 88 88 9 9 75 81
Ladne maakond 195 210 63 69 9 10 123 131
Léaane-Viru
maakond 383 409 167 179 30 33 186 197
Po6lva maakond 148 155 70 73 14 16 64 66
Pédrnu maakond 772 830 321 335 31 32 420 463
Pérnu 542 573 204 209 27 25 311 339
Rapla maakond 193 201 96 99 12 11 85 91
Saare maakond 356 377 154 158 21 22 181 197
Tartu maakond 718 734 266 274 67 69 385 391
Tartu 496 500 159 161 47 47 290 292
Valga maakond 206 217 97 101 10 9 99 107
Viljandi maakond 267 281 129 130 18 18 120 133
Viljandi 136 144 53 54 8 8 75 82
Voru maakond 269 282 138 143 16 16 115 123
Kokku 8 597 9082 3197 3354 921 956 4479 4772

Allikas: Alkoholi Aastaraamat 2022

Eestis oli alkoholi tarbimise tippaeg aastatel 2010-2013. 2013. aasta 1. detsembril
tehtud alkoholiaktsiisitdus pohjustas suure tarbimise languse. Kui 2010-2013 oli dlleturu
kogumaht keskmiselt 101 miljonit liitrit, siis parast seda koos jarkjargulise aktsiisitdusuga

langes 0lle ja dllejookide turu maht 2015. aastaks 87,9 miljoni liitri peale. See maht on
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taaskord samm-sammult tdusnud ning aastaks 2021 oli Eesti dlleturg joudnud 90,47 miljoni
liitri peale. Seda illustreerib ka suurepéraselt olleaktsiisi protsent kogu ollemiiiigi jackdibest
vorreldes ollemiitigiga. Jargnevalt diagrammilt on ndha, et aktsiisimaér ning kogu olle

tarbimise maht on omavahel tugevalt korrelatsioonis (Alkoholi_Aastaraamat_2022, n.d.):
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Joonis 4. Olle tarbimise ja aktsiisimuutuste suhe aastatel 2013—2021

Allikas: Autori koostatud joonis

Nagu ka Eesti nditel tarbimisest saab jareldada, siis peamiseks 0llejookide tarbimist
mdjutavaks teguriks on hind. Aastal 1997 tehti Ameerika Uhendriikdes uuring, milles
analiiiisiti siivitsi Olletarbimist osariigiti ning peale selle ka osariikidevahelist piiriiilest
kaubandust. Seda seetdttu, et erinevates osariikides on erinev alkoholiaktsiisimddr. Uuringust
selgus, et hinnal on 6lle tarbimise juures véga suur roll. Uuringus toodi vilja, et kui dlle
kuuspaki hinda tosta iihe dollari vorra, siis keskmine tarbija vidhendab oma 0lle tarbimist
kolme kuuspaki vorra aastas. Osariikidevahelist kaubandust soosivaks teguriks oli samuti
hind. Tihedam piiriiilene kaubandus oli osariikide vahel, kus aktsiisiméiéra erinevus oli kdige
suurem. Niiteks toodi vélja, et New Hampshire osariigis oli aktsiisimdar kdige odavam ning
sealne piiritilene kaubandus oli ka kdige suurem. (Beard et al., 1997)

Ka mitmed teised uuringud ning regressioonianaliiiisi tulemused on ndidanud, et
tarbija kditumine alkohoolsete jookide hinna suhtes on kiillaltki tundlik. Kui t3sta toote hinda,
siis esimese asjana ei hakka langema mitte alkohoolsete jookide tarbimine, vaid selle asemel

minnakse iile odavamale alternatiivile ning tarbimise hulk jadb samaks. Tarbimine voib
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muutuda joogikategooria siseselt, aga ka tarbija voib hakata eelistama teise kategooria jooki.
(Gruenewald et al., 2006)

Peale hinna on inimeste jaoks 0lle ostmise juures oluline kdttesaadavus. Tarbija
eelistab saada toodet voimalikult odavalt ning voimalikult vdhese ajakuluga. Samas ollakse
valmis tegema jareleandmise toote kéttesaamise ajakulus, Kui see on piisavalt palju odavam
lihtsasti kittesaadavast kaubast. Uuringud on ndidanud, et tarbijad on valmis sditma pikki
vahemaid, et saada kaup tunduvalt odavamalt kitte, kui seda saaks 1dhitimbrusest. Seda voib
pidada ka majanduslikult optimaalseks kditumiseks, kui toote hinnale lisanduvad transpordi-
ning ajakulu ei iileta ostuga sadstetud raha (Bygvra, 2009). Toote hinna ja kéttesaadavuse
suhte ndhtusele pani Euroopas aluse 1993. aastal vastuvdetud iihtse turu pdhimdte, mis
hakkas mojutama alkoholi ndudlust. Selle pdhjuseks on erinevas suuruses riikidevahelised
alkoholiaktsiisimaérad (Johansson et al., 2014). Piiriiilesed ostud on saanud PGhjamaades
tavaks just selle parast, et alkohoolsete jookide puhul on erinevate riikide alkoholiaktsiisid
niivord erinevad. See toob endaga kaasa ka probleeme ning murekohti, sest riikidel on soov
niinimetatud alkoholiturismi piirata, et kaitsta kodumaiseid tarbijaid, kaitsta oma rahva tervist
(aktsiisiméddra tdstmine oma riigi siseselt on enamasti tehtud tagamottega sddsta oma riigi
rahva tervist alkoholi halva mdju eest) ning piiriiilese kaubanduse tottu kaotab riik
markimisvaédrses mahus riiklikku maksutulu alkoholiaktsiisist (Bygvra, 2009).

Peamine hinnaalanduse viis, mida jaekaubanduses kasutatakse, on hinnapunkti
alandavad kampaaniapakkumised. Nendel kampaaniatel ja hinnaalandustel on mitmeid
pohjuseid, miks neid tehakse. Uheks peamiseks on liihiajaline positiivne mdju mahu miiiigile.
Olgu selleks siis elektroonikatdostuses telefonide miiiik voi joogitddstuses Olle miitik.
Olenemata sektorist, on eesmérk ikkagi sama. Seda, et saada eesmérgiparast hinnalangetust
voimendatud miitigikogust, toetavad ka mitmed akadeemilised uurimused (Bijmolt et al.,
2005; Gedenk et al., 2010). Hinnalangetusest saadud miitiginumbrite kasv v3ib ulatuda
mdnest protsendist kuni sadade protsentideni ning varieerub markimisvaérselt segmentide
ning kategooriate vahel. Siiski tuleb tdheldada, et viga harvadel juhtudel annab sdédrane
hinnaalanduskampaania pikaajalist moju. Parast kampaaniaperioodi 16ppu on enamasti
oodata tugevat miiiigi langust. (Chakravarty et al., 2017; Nijs et al., 2001)

Peale voimendatud miitigimahu loodetakse hinnaalanduskampaaniaid tehes saavutada
paremaid suhteid tootva ettevotte ja jaekaubandusketi vahel; piisida tinu hinnakampaaniatele
mahu osas konkurentsis, kasvatades seelédbi turuosa; voita uusi kliente ning séilitada

olemasolevate klientide lojaalsus. Kdikide eelnimetatud eesmarkide tulemuslikkusel puudub
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aga akadeemiline toetus. Seda kas selle tottu, et puuduvad piisavad andmed vai siis on
toestatud hoopis vastupidist. (Bogomolova et al., 2017)

Joogitdostuses enamasti vastutab promoperioodi ning sinna lisatud toodete eest
suurkliendi miiiigijuht. Kampaaniatooted, nende perioodid ning perioodide pikkused on
jaekaubandusketiti erinevad. Kampaaniaperioodid pannakse paika miitigijuhi sisendi alusel,
mis tuleb suurkliendil omakorda kinnitada. Esmased promoperioodi pakutavad tooted tuleb
esitada kliendile enamasti kaheksa nédalat enne kampaaniaperioodi algust. See
kaheksanddalane puhver on oluline, sest kampaaniaperioodi valtel alandatud hinnaga toodete
miiik mitmekordistub vorreldes tavaparaste miiiikidega. Et sellele miiligitdusule reageerida,
selleks ongi vaja tooteid ning perioodi pikkust juba varakult ette teada. Peale mainekahju
ning usaldusvéirsuse langemise vGivad tarneprobleemid endaga ka kaasa tuua rahalist kahju.
Olenevalt klientidega tehtud lepingutest voib tarnimata koguste eest saada kiillaltki suuri

rahatrahve.
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2. Noudluse prognoosimine Saku Olletehase niitel

2.1. Lihteolukord

Saku Olletehas on globaalse haardega {ihe maailma suurima rahvusvahelise lletootja
Carlsberg Group-i kuuluv eestimaine toiduainetéostusettevote. Tallinna kiilje all Sakus
tegutsev Olletodstusettevote on oma toodangut tootnud juba {ile kahesaja aasta. Saku
Olletehase tuntuimateks ja armastatuimateks brindideks on Saku Originaal, Saku Kuld, Karl
Friedrich, Rock, alkoholivabade 6llede sari GO, Somersby siidrid, aga ka Vichy mineraal- ja
lauaveed. Saku Olletehase erinevates osakondades to6tab keskmiselt umbes 300 inimest.
(SAKU OLLETEHASE KESKKONNA-, SOTSIAALMOJU JA VALITSEMISE ARUANNE,
n.d.)

Juhatus
Assistent
Turundus Dk Tootmine Finants
—— Logistika Personal
Ostmine ja hanked Kommunikatsioon

Joonis 5. Saku Olletehase struktuur

Allikas: Autori koostatud joonis

Saku Olletehases kuulub miiiigiplaneerija ametikoht miiiigiosakonna alla ning allub
otse juhatusse kuuluvale miitigidirektorile, kelle alla kuuluvad ka kdik teised miiligiosakonna
litkmed. Miiiigiosakonda kuuluvad lisaks miiiigiplaneerijale veel ekspordijuht, suurklientide

miiligijuhid, piirkondlikud miiiigijuhid, Horeca miiligijuhid, kaubandusturundusjuht,
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miiiligiesindajad, kaubapaigutajad ja miiligisekretdrid. Miiligiosakonna eesmairgiks on
miiliginumbrite ning kasumi kasvatamine. Miiligiosakonna t66 edukust mdddetakse iga kuu
nii mahus kui rahas. Miiiigiplaneerija isiklikeks eesmirkideks ning t66 tulemuslikkuse
mdoddikuteks on peamiselt ennustustépsuse ehk FA ning korvalekalde ehk BIASI tulemus.
Neid moddikuid vorreldakse kas neli nddalat tagasi tehtud ennustuse voi kolm kuud tagasi
tehtud ennustusega. Nelja nddala taguse ennustuse vordluse tulemus kuulub ka
miiiigiplaneerija aastaecesmarkide hulka. Prognoositdpsuse piistitatud eesmirgiks on 71,5%
ning BIASi kdikumispiiriks on seatud +/- 5%.

Saku Olletehas on oma tegevusvaldkonnas iiks kahest Eesti joogitddstuse turu
turuliidritest. Ettevotte miiiigitulu kasvas 2021. aastal ligikaudu 6,7% vdorreldes 2020.
aastaga, mis rahalises modtmes kasvas 65 miljoni euro pealt 69,35 miljoni euroni aastas.
Koos sellega kasvas ka drikasumi méaar, mis kasvas 11% pealt 12,2% peale. Samuti kasvas
Saku Olletehase puhaskasum, mis oli 2020. aastal 6,84 miljonit ning 2021. aasta 15puks 8,10
miljonit eurot. Peale nende kasvas ka ettevotte puhasrentaablus 10,5% pealt 11,7% peale. See
nditab, et ettevote suutis oma kulusid efektiivsemalt kontrollida ning seeldbi ka oma
kasumlikkust tosta. Kokkuvdtlikult voib 2021. aasta majandusaastaaruandest vélja lugeda, et
Saku Olletehas suutis teha suurepérase majandusaasta, kasvatades miiiiki, parandades

kasumlikkust ning kontrollides ka seejuures oma kulusid.

Tabel 2

Saku Olletehase majandusnditajad aastatel 2020-2021
Peamised finantssuhtarvud 2021 2020
Miiiigitulu (tuh € 69 346 65 010
Kiibe muutus 6,7% -1,3%
Arikasumi méaar 12,2% 11,0%
Puhaskasum (tuh €) 8101 6 842
Puhasrentaablus 11,7% 10,5%
Liihiajaliste kohustuste kattekordaja 1,0 0,9
Omakapitali tootlus 8,1% 7,5%

Mrkus: Autori koostatud tabel

Allikas: Saku Olletehase AS majandusaastaaruanne 2021 (Saku_Olletehase Aktsiaselts-

Aruanne_2021, 2022)

Saku Olletehase peamiseks konkurendiks Eesti joogitddstusmaastikul on A. Le Coq.

Need kaks ettevotet on jaganud omavahel sisuliselt kogu Eesti lahja alkoholi turu. Kahepeale
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kuulub neile ettevotetele 2023. aasta aprillikuu andmetel dlleturust 76,7% (millest Saku
Olletehasele 40,6% ning A. Le Cogqile 36,1%), siidriturust 74,36% (millest Saku Olletehasele
45,56% ning A. Le Cogile 28,8%) ning long drinki turust 68,3% (millest Saku Olletehasele
27,6% ning A. Le Coqile 40,7%). Lisaks tegutsetakse nii limonaadide, energiajookide kui ka
vee miiligiga, kuid neis kategooriates on konkurents tihedam ning pilt kirjum. (Nielseni
andmed) Saku Olletehase ja A. Le Coqi vaheline konkurents on tihe ning iga kuu vaideldakse
iga voimaliku protsendipunkti v3itmise nimel. Kuna enamasti on toodete omadused kiillaltki
sarnased, siis peamiseks turuosa voitmise viisiks on hinnapunkti langetus. Seda tehakse kas
plisisoodustuste voi liihemaajaliste hinnakampaaniate kaudu.

Kuna Eesti joogitddstuse turg on suuresti sdltuv hinnast ning hinnakampaaniatest, siis
selle tottu on ka kampaaniate planeerimisel ja prognoosimisel vaga suur roll kogu Saku
Olletehase #ris. Kampaaniaid tehakse, et vdita konkurendilt turuosa vdi saavutada neile
seatud miiligimahu mahuline eesmirk. Kampaaniamahud vdivad Saku Olletehase miiiike
toodete 10ikes mitmekordistada ning kogu aasta 16ikes voib reklaamiperioodil miitidud maht
moodustada kogu mahust iile 50%. Kampaaniate planeerimine Eesti iithes juhtivas

joogitddstuses, Saku Olletehases, kiib jargmiselt:



( 8
Kampaania
¥
E .
Muudatuste
viljapakkumine
& I
] Kartrollitud
oA K=
T sastmine
¥ Majadus kampaaniais (—] (—] Pulgesshretiate
El Sisestatud Feialpee
F Kampasnia aeltl] Estig ’
- ssesamioe —B% Jsafmine angaria :
vastavasse fa rriiigisekretrile kontrollir -=J !
- S H
T i
i H
| H
! |
: !
. v )
. )\ [ Uuendatud Silsteermis
4 e miist Kinnitatud
§ Karnsaariia ‘ — satud| On muudetud?
3 sisestamine —= L) | npasnia
k& vy J L uuendamine b e
= v
Mudstuste
o v
1] Kampaaria Kiritatiid
H kopeerimine Kampaania kamania
| sistesmist sialgne =  kontroll
t prognocsimists | prognoosiming pragnossimists
3 bkt s Prognossitud kempaaria
[Kampasniaglasni
]
prognoeiristd
Gristas

Joonis 6. Saku Olletehase suurklientide kampaaniate planeerimine

Allikas: Autori koostatud joonis




K&nealusel protsessimudelil on kujutatud tiies mahus kogu Saku Olletehase
kampaaniaplaneerimise protsess. Kogu mudelil on iiks paralleelne ning neli vilistavat
véravat. Tegevused on dra jaotatud nelja erineva osapoole vahel. Vilistavaid viravaid
kasutati kontrollpunktidena protsessist tulenevatele tegevustele.

Kogu protsess algab kampaania saatmise vajadusest. Soltuvalt kiill jacketist, kuid
enamasti on lepinguliselt kokku lepitud kampaaniate sagedus ning nende esitamise tihtajad.
Kui tihtaeg on saabumas, paneb suurkliendi miiiigijuht (suurklientideks Saku Olletehas

AS-i puhul on Selver, Coop, Rimi, Maxima, OG Elektra, RR Lektus ning Prisma)
kokku kampaaniapakkumise ning saadab selle oma kliendile. Lisaks tuleb pakutud
kampaania lisada vastavasse Exceli faili dige keti ning kuupéeva jargi. Nendest kahest
tegevusest algab 1dbi kogu iilejadnud protsessi kestvad kaks paralleelset protsessi.

Protsessimudeli alumises osas, mis kdivitub miiligijuhi poolt kampaania sisestamisega
vastavasse faili ning selle saatmisega miitigisekretérile, sisestab miitigisekretar nimetatud
kampaania siisteemi ning seejédrel uuendab seda. Kui see on tehtud, siis tuleb tal saata
sellekohane teavitus miiiigiplaneerijale, kes kopeerib siisteemist kogu kampaaniaplaani oma
kampaania planeerimise tooriista ning seejérel teostab esialgse prognoosi, toetudes
miiligiajaloole. Seejérel jookseb protsess juba kokku iilemise poolega.

Protsessimudeli iilevalpool paiknev protsess hakkab kulgema hetkest, mil miiligijuht
saadab oma kliendile kampaaniapakkumise. Seejérel vaatab klient pakkumise 1dbi. Kui neile
nimetatud pakkumine sobib, siis ei ole muud, kui kampaania omalt poolt kinnitada ning saata
tagasi miitigijuhile. Kui aga otsustatakse, et miski ei sobi, siis saadetakse miitigijuhile tagasi
kinnitus koos omapoolsete muudatustega.

Kui miitigijuht on suurkliendilt vastuse saanud, tuleb tal endal vorrelda tagasi
saadetud kampaaniapakkumist enda poolt esialgu sisestatud kampaaniaga. Kui klient pole
muudatusi teinud, siis liigub kinnitatud kampaania edasi miitigisekretérile. Kui aga klient on
pakkunud omapoolsed muudatused, siis tuleb need sisse viia kampaaniaplaanide Exceli
tabelisse ning seejérel saata muudetud kampaania edasi miitigisekretérile.

Jargmiseks kontrollib miitigisekretir miitigijuhi kéest tulnud kampaaniaplaani
vorreldes seda varem enda poolt siisteemi lisatud plaaniga. Kui erinevusi ei ole, siis kinnitab
miiligisekretdr siisteemis kampaania ning protsess liigub edasi miiligiplaneerija kétte. Kui aga
on varasemas plaanis tehtud muudatusi, siis tuleb miitigisekretéril vastavad muudatused ka
slisteemi sisse viia ning seejarel liigub protsess edasi miiligiplaneerijale. Sealt alates jookseb

tilemine osa kokku alumise osaga.
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Viimaks tuleb miiiigiplaneerijal kontrollida ning vdrrelda varem temani joudnud
kampaaniaplaani praegusega ning kui seal muudatusi pole, siis kinnitab miiligiplaneerija
prognoosimistdoristas nimetatud kampaania ning kampaania planeerimine ongi 16petatud.
Kui seal aga on erinevused sees, siis tuleb miitigiplaneerijal viia sisse muudatused
planeerimistodriista ning seejérel need seal kinnitada. Seejéarel on kampaania planeerimine
16ppenud.

Kampaaniate prognoosimine on ainult {iks osa kogu miiligiplaneerimise operatiivse
plaani koostamisest. Peale kampaania mahtude planeeritakse eraldi veel ka iganddalased
baasmiiligimahud. Seda tehakse puht statistilist ning tunnetuslikku meetodit rakendades.
Statistilise poole pealt jilgitakse enamasti viimase kuu nédalate keskmist miiiiki ning
tunnetusliku poole pealt eelmiste kuude ning sama ajaperioodi miiiike ning trendi. Kuna Saku
Olletehase koduturule miitidavate SKU-de nimekirja kuulub iile kolmesaja SKU, siis pole
ajaliselt voimalik iga nédal siiveneda iga SKU miitiginumbritesse. Seepérast kasutab Saku
Olletehase miiiigiplaneerija Exceli-pdhist tooriista, mis toob esile need SKU-d, mis on
viimased neli vdi kolm nédalat jarjest miilinud kas iile vdi alla planeeritud koguste. See
viélistab ka olukorra, kus iihekordne ebakorrapdraselt suur voi madal miilik mdjutaks kohe ka
edasist prognoosi.

Nagu ka eespool mainitud, siis Saku Olletehas kuulub globaalsesse Carlsberg Groupi.
Ule kogu Carlsberg Groupi toimub kogu planeerimistéd Microsofti viljatodtatud programmis
Excelis. Seda kasutatakse kdikvoimalikes planeerimist vajavates tiksustes. Olgu selleks siis
miiligiplaneerimine, tootmisplaneerimine v3i koguni finantstegevus ja logistika. Toetava
siisteemina kasutatakse kiill SAP tarkvara, kuhu koondatakse koikvoimalikud Excelil
pohinevad andmed kokku. Seda eelkdige seetdttu, et kui kdike koondada kokku kusagile n-6
master Excelisse, siis muutuks see fail liiga kohmakaks ja seetottu ka kasutuskdlbmatuks.

Saku Olletehase planeerimise peamiseks ning esmajirguliseks sisendiks on
miiiigiplaneerija koostatav miitigiplaan. Operatiivse miiiigiplaani pohjal planeeritakse iga
nédal tootmised ning tootmiseks vajaminevate materjalide ja kolmandatest ettevotetest, kas
Carlsberg Groupi siseselt (teised Carlsberg Groupi kuuluvad dlletodstusettevotted) voi
viliselt (Varska ja Poltsamaa), tulenevate toodete/materjalide kogused, kelle turundajaks ja
edasimiiiijaks on Saku Olletehas. Peale selle planeeritakse ka operatiivse ehk kaheteistkiimne
néddala plaani pealt ka logistikaga seotud tegurid, nagu to6tajate arv vahetustes, mis on
planeeritud pievase mahu alusel. Niiteks on Saku Olletehases tekkinud ka olukord, kus

planeeritud mahus suuruse ja ilemiitikide tottu on ka kontoritodlised, eesotsas Saku
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Olletehase miiiigidirektoriga, kutsutud komplekteerimisosakonnale appi viljaminevaid
tellimusi komplekteerima. Et kontorit66lisi motiveerida, siis pandi abiks oldud tunnid
iiletundidena kirja, mis tekitas kiill to6joukuludesse suure tdusu, kuid tdnu sellele suudeti
sdilitada positiivsed kliendisuhted ning maine usaldusvairse ettevottena.

Peale operatiivsete plaanide tuleb Saku Olletehase miiiigiplaneerijal koostada iga kuu
jargneva kaheksateistkiimne kuu miitigiprognoos. See plaan on sisendiks kogu Saku
Olletehase majandustulemuste prognoosimiseks. Niinimetatud pika plaani pdhjal
planeeritakse eelarve ning selle korrektuurid. Samuti pannakse nende numbrite pealt paika
Saku Olletehase mahulised ning rahalised eesmirgid. Hetkel kasutatakse Saku Olletehase
miiligiplaneerimises Exceli-pohist tooriista, mis todtab eksponentsiaalse silumise meetodit
kasutades. Kampaaniaperioodil miitidavaid mahte planeeritakse aga puhtalt eelnevate aastate
statistilisi andmeid vaadeldes ning vorreldes.

Et katta tdies mahus dra kolmas uurimisiilesanne, siis selleks tuleb ka anda iilevaade,
miks on antud teema Saku Olletehase jaoks aktuaalne. Seda seetdttu, sest miiiigiplaneerimine
aitab planeerida teiste tarneahelate tegevust. Ebatipsest ndudluse prognoosist tingituna voib
tekkida olukord, kus ettevote peab kas valmistoote voi tootmises vajalikud materjalid maha
kandma, voi vastupidine olukord, kus laovaru saab otsa ning kaup jadb tarnimata. Aastal
2022 oli Saku Olletehase valmistoote vdi toormaterjalide mahakandmiskulu, mis oli tingitud
puhtalt ebatiipsest ndudluse planeerimisest, 25 363 eurot (Saku Olletehase
sisedokumentatsioon). Peale mahakandmiskulude kandis Saku Olletehas ka trahve tarnimata
toodete eest. 2022. aastal oli trahvide summa umbes 30 000 eurot (Saku Olletehase
sisedokumentatsioon). Lisaks kaasneb tarnimata toodetega mainekahju. Ehk kui k&iki tooteid
suudetaks aasta ldikes nédalast nddalasse prognoosida vihemalt 71,5% tdpsusega (Saku
Olletehase prognoositipsuse eesmirgi tdttu), siis oleks tinu sellele dnnestunud ettevdttel

sddsta umbes 55 000 eurot.
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2.2. Néudluse planeerimise parendamine Saku Olletehase niitel

Jirgnevas alapeatiikis teeb t66 autor kogu Saku Olletehase tooteportfellile ABC-XYZ
analiiiisi ning testib erinevate prognoosimeetodite tulemuslikkust Saku Olletehase niitel.
Sellega saab ka tdidetud neljas uurimistilesanne. Alustuseks, kuna joogitéostusturu
diinaamika Eestis on kiillaltki keerukas ning faktoreid, millest miitigid soltuvad, on palju, siis
ABC-XYZ metoodikat on t66 autor otsustanud mitte vaadata tellimusmustripShiselt, nagu
seda on kirjeldanud oma artiklis Scholz-Reiter, vaid kategoriseerida tooted, tuginedes
statistilistele miiligiandmetele. Esiteks tegi t66 autor ABC analiitisi viisil, kus on miiiikide
jérgi kahanevalt reastatud kogu eelmisel aastal miiiidud ettevotte SKU-d. Seejérel vaatles t66
autor saadud tulemusi: SKU-d, mis moodustavad kogu miiiigist 80%, on A, sealt edasi 80—
95% hulka kuuluvad SKU-d B ning sealt edasi kuni 16puni vilja C. Teiseks kasutas t66 autor
XYZ analiiiisi jaoks samuti sama perioodi miiiike, mida kasutas ka ABC analiiiisiks. XYZ
analiilisi mote on kategoriseerida tooted nende miitigimustri v3i prognoositavuse jirgi.
Nimetatud analiiiisi kontekstis tdhendab see seda, et arvutatakse vilja kogu perioodi
standardhélve ning jagatakse see keskmise miitigiga. Kui protsentides saadud tulemus on alla
50%, siis sellisel juhul liigitatakse see SKU X kategooriasse. Kui saadud tulemus jaab 50% ja
100% vahele, siis on see Y ning kui standardhélve moodustab keskmisest miiligist rohkem
kui 100%, siis on tegu Z kategooriasse ehk viga keeruliselt prognoositavate toodete hulka
kuuluva SKU-ga. Kuna Saku Olletehase tooteportfellis on sadu erinevaid miiiigikoode, siis
magistritdd huvides ning adekvaatsete modtmistulemuste saavutamiseks valis t06 autor AX,
BX, AY jaBY lahtritesse klassifitseeritud toodete seast iga joogikategooria esindaja
(maksimaalselt viis). Valitud SKU-d on oma kategooria enimmiitidud SKU-d. Kuna ABC
analiiiisis C kategooria toodete miiiigid on d44rmiselt madalad ning XYZ analiiiisi tulemusel Z
kategooriasse kuuluvad tooted ddrmiselt etteprognoosimatud, siis prognoosimeetodite
analiitisimise huvides on nende kategooriate tooted asjakohase tulemuse saamiseks edasisest
analliiisist ja testarvutustest vélja jaetud. Testperioodiks olid 2023. aasta esimesed kaksteist
nédalat. Valitud SKU-d on jargmised:
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Tabel 3
Valim testplaneerimiseks
Kategooria X Y
Saku Originaal 0,33l purk MP12 | Karl Friedrich 0,568 purk MP6
Somersby Pirn 0,33l pudel Somershy Pirn 0,51 purk
A SFF Longero Greip 0,51 purk SFF Longero Greip 0,331 purk MP24
Virska Vurtsvasser Oun 11 PET | Karl Friedrich Kali 0,51 purk
Virska Originaal 1,51 PET Virska Originaal 11 PET MP6
Holsten Strong 0,51 pudel Karl Friedrich Mérzen 0,568l purk
Somersby Murakas 11 PET Somersby Pirn 11 PET
B SFF Longero Greip 0,51 PET Garage Hard California Pirn 0,275I pudel
Pdsltsamaa Oun 11 Tetra Virska Vurtsvasser Rabarber 11 PET
Vichy Vitamin Sport 1,51 PET Vichy Fresh Kirss 1,51 PET

Mrkus: vaata Lisa A.
Allikas: Autori koostatud tabel

Testperioodi viltel vordles to66 autor omavahel praegu kasutusel olevat
prognoosimeetodit, mis koosneb peamiselt eksponentsiaalse silumise meetodist, baasmiiiikide
prognoosimiseks ja tunnetuslikust meetodist kampaaniatoodete prognoosimiseks ning kahte
teist prognoosimeetodit, et vdimalusel leida tdhusam ning tdpsem viis dlletehase miiiikide
prognoosimiseks. Uheks testitavaks prognoosimeetodiks on ndudluse agregeerimise meetod
ning teiseks kombineeritud meetod, kus omavahel kombineeritakse praegu kasutusel olev
eksponentsiaalne silumine ning agregeerimise meetod. Kuna 6lletd6stuses on hinnal ja
erinevatel kampaaniategevustel viga suur mdju kogu turule, siis keskendus t66 autor selle
kindla magistritoo raames just baasmiilikide prognoosimise tdhustamisele ja parendamisele.
Et 16puks oleksid tulemused vorreldavad, lisab t66 autor iga meetodi abil kalkuleeritud
baasmiiiigile samas mahus kampaaniamahte. Seejarel vordleb t66 autor omavahel iga meetodi
prognoositapsust, kasutades selleks FA (4) valemit.

Noudluse agregeerimise meetodi tarbeks arvutas t66 autor vélja hooajalisuse
koefitsiendid. Selleks on voetud sama kategooria tooted (nt 5lu) ning nddalapdhiste miiiikide
pohjal arvutatud vélja aasta 16ikes keskmise nddala miiiik, eemaldades miiliginddalad, mil
miitik oli kas ebatavaliselt madal voi korge (olgu siis pdhjusteks nditeks OOS situatsioon voi
ebatavaliselt suur klienditellimus). Hooajalised koefitsiendid said arvutatud 2023. aasta

esimeseks kaheteistkiimneks niddalaks. Hooajalisuse indeksid on jargmised:
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Tabel 4

Hooajalisuse koefitsiendid

W1-w4 W5-W8 W9-W12
Olu 1,12 0,84 1,20
Siider 0,89 0,87 0,97
Longero 0,77 0,80 1,07
Karastusjook 0,71 0,75 1,03
Vesi 0,70 1,00 0,92

Allikas: Autori koostatud tabel

Jargmine samm ndudluse agregeerimise meetodit kasutades on SKU-de 15ikes
nidalapdhise baasmiiligi prognoosi tegemine, kus kasutatakse aasta 15ikes keskmist miiiiki,
mis korrutatakse 14bi hooajalisuse koefitsiendiga. Et tabada voimalikult tdpselt ajaloolised
baasmiitigid, tuleb selleks analiiisida andmeid keskmise viljamiitigihinna alusel ning
eemaldada miiiikidest allahindlusega miitidud kogused. Seejdrel, et tulemused oleks
vorreldavad, siis on agregeerimise meetodi teel saadud baasmiiiikidele lisatud
kampaaniaprognoosid.

Testperioodil testis t66 autor samal ajal kolme erinevat planeerimismeetodit.
Testitavad meetodid olid agregeerimise meetod, eksponentisaalse silumise meetod (hetkel ka
Saku Olletehases iga piev kasutusel olev meetod) ning nendest kahest kokku kombineeritud
meetod. Kombineeritud meetodit on kdige lihtsam rakendada, kasutades prognoosi
viljundina nende kahe meetodi aritmeetilist keskmist. Testperioodi eesmérgiks oli tuvastada,
millise prognoosimeetodi korral on prognoositapsus kdige parem. Modtmisi vorreldi neli
nédalat tagasi tehtud ennustusega. Testperioodiks oli kaheteistkiimne nidala pikkune tsiikkel,
mis kestis 2023. aasta esimesest nddalast kuni kaheteistkiimnenda nidala 16puni. Saku
Olletehase juhtkonna seatud prognoositipsuse eesmirk vorreldes neli nidalat tagasi tehtud
ennustusega on 71,5%.

Esmalt vOrdleb t66 autor omavahel kdigi kolme meetodi tulemust. Kaheteistkiimne

néddala prognoositipsused meetodite ja nddalate 15ikes on jargmised:
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Joonis 7. Prognoosimeetodite vordlusjoonis

Allikas: Autori koostatud joonis

Alustuseks tuleb dra mainida, et testperioodi esimene nédal oli piihade- ja
aastavahetuse jirgne jaanuarikuu esimene néddal, mille ndudlus on végagi ettearvamatu ning
soltub paljuski inimeste sisseostudest sellele eelnenud paaril nddalal. Seetottu on ka selle
néddala prognoosimine viga keerukas. Konealuselt graafikult on selgelt ndha, et suures pildis
on kdik meetodid padevad ning eesmérgi, mida tihistab kollane joon, iiletavad testperioodi
viltel kdik testitud prognoosimeetodid. Kdige stabiilsemalt teevad seda praegu kasutusel olev
eksponentsiaalse silumise meetod ning kombineeritud meetod. Kui vaadata ka detailsemalt
kogu perioodi ennustustédpsust (vt Lisa B), siis agregeerimise meetodil oli see 73,2%,
eksponentsiaalsel silumisel 76,9% ning kombineeritud meetodil oli see kdige kdrgem, milleks
oli 77,2%. Pohjus, miks agregeerimise meetod iiksinda ei ole nii hea, kui seda on
eksponentsiaalne silumine, on see, et eksponentsiaalne silumine aitab kiiremini reageerida
erinevate SKU-de turu trendidele, kuid agregeerimise meetod aitab tdpsemini prognoosida
pigem pikemat perioodi, mis holmab endas hooajalisust. Kiill aga tuleb meeles pidada, et
nimetatud prognoosimeetodite test tehti nelja stabiilsemasse prognoosimustri kategooriasse
kuuluvate toodetega ehk testist jdeti vélja kdik need SKU-d, mis on kas enamasti
tellimuspdhised, on just lisandunud tooteportfelli vO1 on sealt kohe viljumas. Just need
keerukamate noudlusmustritega tooted on need, mis seda prognoositapsust tunduvalt alla
toovad. Noudlusmustri jérgi on 2023. aastaks seatud eesmirgid Saku Olletehase ndudluse

planeerijale jargmised:



NOUDLUSE PROGNOOSIMISE ARENDAMINE SAKU OLLETEHASE AS NAITEL 36

Tabel 5
Prognoositdpsuse eesmdrgid miiiigimustri kategooriate loikes
X Y z Total
A 78,5% 72,0% | 69,0% | 74,8%
B 72,0% 71,0% | 61,0% |66,6%
C 62,0% 50,5% | 45,0% |46,8%
Total | 77,8% 71,0% |61,8% | 71,5%

Allikas: Autori koostatud tabel

Kui aga vorrelda testitud prognoosimeetodeid ndudlusmustri kategooriate 18ikes, siis
tulemustest tuleb selgelt vilja, et eksponentsiaalse silumise meetod on neist kolmest kdige

stabiilsem meetod suuremahuliste ja kiillaltki stabiilsete toodete kategoorias (AX).
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Joonis 8. AX kategooria toodete prognoositipsuse vordlusjoonis

Allikas: Autori koostatud joonis

Graafikult on ndha, et eksponentsiaalse silumise meetodi prognoositépsus ei lange
kordagi alla 70%, kiill aga ei piisi ka eksponentsiaalse silumise meetod pidevalt iile piistitatud
eesmadrkide. Seda erinevate viliste tegurite tottu, mis joogitdostusettevotteid paraku ikka ja
jalle kimbutavad. Vottes aga kokku kogu testperioodi kaksteist nddalat, siis eksponentsiaalse
silumise meetod on kolmest ainuke, mis iiletas prognoositdpsusprotsendiks seatud eesmaérgi,

milleks on AX toodete puhul 78,5% (Lisa B).
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Kui aga vordleme omavahel AY kategooria tooteid, mis on endiselt korge ndudlusega
tooted, kiill aga ajas omajagu kdikuva ndudlusega tooted, siis ka nende prognoosimiseks on
parim meetod kombineeritud meetod. Nende puhul aga aitavad kombineeritud meetodil
prognoositapsust tosta just agregeerimise teel prognoositud prognoos. Seda seetdttu, et

agregeerimise meetod aitab paremini ennustada hooajalisuse mustreid.
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Joonis 9. AY kategooria toodete prognoositépsuse vordlusjoonis

Allikas: Autori koostatud joonis

AY toodete prognoositipsuse eesmirgiks Saku Olletehases on 72%. Kogu
testperioodi koondvaates (Lisa B) selgub, et taaskord on kdik prognoosimeetodid iiletanud
prognoositapsuse eesmargi. Siiski saab ka graafikut vaadates jareldada, et agregeerimise
meetod on stabiilsema prognoosiga ning seda toestab ka kogu testperioodi 16pptulemus, mis
on 2,3% kdrgem vorreldes eksponentsiaalse silumise meetodi kasutusega. Taaskord tuleb
todeda, et kdige edukamalt tootab AY kategooria toodete puhul kombineeritud meetod (on
neist ka kdige stabiilsema koveraga). Seda just seetottu, et agregeerimise meetod ja
eksponentsiaalse silumise meetod tasakaalustavad teineteist suurepéraselt.

BX kategooria toodete puhul (stabiilse ndudlusega tooted, aga mahult tunduvalt
viiksemad, kui seda on AX kategooria tooted) tuleb vilja, et tegu oli testperioodi kdige
stabiilsemini ennustatud kategooriaga (Lisa B). Sellele aitas kaasa asjaolu, et nimetatud
kategooria toodete puhul oli kampaaniamahtude osakaal kogu ndudluse prognoosist madalam
kui teiste kategooriate puhul. Kui AX kategooria toodete puhul on tihtipeale tegu viaga korge

ndudlusega toodetega, mille puhul on ka médrava téhtsusega kampaaniamahtude
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prognoosimine (seda just nende suure osakaalu tdttu kogu prognoosist), siis BX kategooriasse

kuuluvad tooted nii tihti kampaaniaplaanides ei ole just oma vidiksemamahuliste miiiikide

tottu.
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Joonis 10. BX kategooria toodete prognoositipsuse vordlusjoonis

Allikas: Autori koostatud joonis

Testperioodi tulemusi analiilisides tuli vélja, et selle kategooria toodete puhul on
taaskord kdige optimaalsem kasutada kahe meetodi kombineeritud meetodit. Uldpildis olid
koik kasutatud meetodid heade tulemustega ning isegi kui vorrelda omavahel agregeerimise
ning eksponentsiaalse silumise meetodit, siis isegi nende kahe meetodi prognoositipsus oli
testperioodi viltel kokkuvdttes kiillaltki sarnane, vastavalt siis 77,1% ja 78,3% (Lisa B). Mis
aga eriti positiivne, kui vélja jdtta aasta esimene nddal, siis kahe meetodi kombineeritud
meetod oli ainult tihel nddalal allpool sellele seatud eesmérki ning seda ka kdigest 1%.

Testperioodi viltel kdige kehvemate tulemustega prognoositidpsuse protsendi poolest
olid BY kategooria tooted (Lisa B). BY kategooria puhul on tegu toodetega, mille ndudlus on
koikuvam, kui seda on AY kategooria tooted ning nende mahud on ka kordades viiksemad.
Just see teeb ka nimetatud kategooria prognoosimise keerukamaks, kui seda on eelnevad
kategooriad. Nende toodete puhul voib tekkida olukord, kus nédalate vaheline ndudluse
koikumine on mitmekordne. Seda just seetottu, et need tooted ei liigu poeriiulitelt piisavalt
kiiresti dra, et nende ndudlus vdiks olla iga nédal kiillatki sarnane. Ka koondtulemuse poolest
oli tegu ainsa kategooriaga, mille puhul iiks meetoditest ei saavutanud ndutavat
prognoositidpsuse taset. Agregeerimise meetodi prognoositipsuseks jii kaheteistkiimne nédala

koondldikes 67,7% ehk 3,3% alla sellele seatud eesmérgi.
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Joonis 11. BY kategooria toodete prognoositdpsuse vordlusjoonis

Allikas: Autori koostatud joonis

Seda ilmestab ka suurepéraselt testperioodijargne prognoositipsuse graafik, kus on
ndha véga suuri prognoositdpsuse kdikumisi iile seatud eesmirgi joone. Eriti keeruline on
selliste toodete prognoosimine agregeerimise meetodit rakendades. Seda just seetottu, et
agregeerimise meetod kalkuleerib tépselt sama baasmiiiigi mingiks kindlaks ajaperioodiks
(testis kasutati nelja nddalast intervalli). BY toodete puhul aga on viga harv olukord, kus
ndudlus on neli nddalat sarnane, veel vihem sama. Taaskord on kdige paremaks meetodiks
kahe prognoosimeetodi kombineerimine, sest see aitab suurepéraselt tasakaalustada kahe
meetodi eksimist. Seda eriti nddalatel, kus iihe meetodi rakendamisel saadud prognoos on
tunduvalt suurem kui teise oma. Siiski pole ka kombineeritud meetod perfektne ning nende
toodete puhul tulebki arvestada voimaliku moodaennustusega. Et sdilitada siiski ettevotte
voimalikult hea teenindustase, siis selle kategooria toodete puhul tuleks kaaluda kdrgema
laovaru hoidmist.

T606 autori arvates padevad suures pildis koik testitud prognoosimeetodid. Kiill aga on
kombineeritud meetod kdige tdpsem meetod, et saavutada parim tulemus. Siiski tuleb arvesse
votta ka prognoosimeetodite kidepérasust ning sellest aspektist on koige lihtsamini
hoomatavam ning kodige vahem jarelkontrolli ndudvamaks prognoosimeetodiks
eksponentsiaalse silumise meetod. Agregeerimismeetodi puhul, mis tugineb tiksnes eelneva
pikema perioodi ajaloolisele statistikale, tuleb pidevalt kontrollida saadud tulemuse

adekvaatsust. Seda just seetottu, et ajaloolistel andmetel vdivad olla sees (voi esineda hiljem)
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anomaalseid numbreid, mis voivad tulemust vales suunas mdjutada. Naiteks kui iihel nddalal
on tdiesti pohjendamatult korge voi madal miiiik. Kombineeritud meetodi suurimaks
miinuseks on selle ajakulukus, sest see eeldab kahe erineva prognoosimeetodi rakendamist
ning hiljem nende kombineerimist.

Kokkuvdttes, kui vorrelda omavahel ABC-XYZ analiilisi tulemusel saadud
kategooriaid prognoosimismeetodite 13ikes, siis erinevates ndudlusmustrites kdigub
prognoositapsus koige vihem kombineeritud meetodi puhul. Seda peamiselt seetdttu, et nii
agregeerimise kui eksponentisaalse silumise meetodil on omad tugevused ning ndrkused,
kuid nende kahe kombineerimine annab suurepérase kesktee, mis aitab muuta prognoosi
tapsemaks, kuid samas ka stabiilsemaks. Lisaks tuli ka ndudlusmustri jérgi kategoriseeritud
toodete analiiiisist vélja, et agregeerimise meetod on viga hea meetod, et pikemaajaliselt
planeerida stabiilseid hooajalisi tooteid. Eksponentsiaalse silumise meetod on aga parem, et
prognoosida pideva ndudluse kdikumisega tooteid. Tanu sellele meetodile on voimalik
ndudluse kdikumistele kiiremini reageerida. Siiski tuleb tdheldada, et kuna joogitodstuses,
nagu ka kogu toiduainetoostuses, tegeletakse paevast paeva ebastabiilse ning vaga paljudest
teguritest sdltuva ndudlusega, siis paratamatult tuleb selles tegevusvaldkonnas ette olukordi,
kus ebatipne ndudluse prognoos on paratamatu dri osa ning sellest tingitud probleemidega

tuleb tahtes-tahtmata tegeleda.
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2.3.Ettepanekud ndudluse planeerimiseks Saku Olletehases

Kéesolevas alapeatiikis annab magistritoé autor endapoolsed soovitused Saku
Olletehase ndudluse planeerimise parendamiseks. Kuna me elame pidevalt muutuvas
noudluse keskkonnas ning inimeste tarbimist mdjutavaid tegureid on mitmeid, alustades dues
valitsevast ilmast kuni riigi ja kodanike majandusliku olukorrani, siis soovitab t66 autor Saku
Olletehasel edaspidi kasutada ndudluse prognoosimiseks kombineeritud prognoosimeetodit.
Eksponentsiaalse silumise meetod tuleks kombineeritud meetodi vastu vilja vahetada
peamiselt seetdttu, et testperioodi jooksul tehtud uurimus tdestas, et agregeerimise meetodi ja
eksponentsiaalse silumise omavaheline kombineerimine annavad prognoosile kdige tdpsema
ning stabiilsema tulemuse. Kindlasti tuleks miitigiplaneerijal koostods driarendusega vilja
tootada neid meetodeid holmav Power-bi- voi Exceli-pShine todriist, mis aitaks prognoosi
genereerimist tdnu automatiseeritusele kiirendada. Iga nédal kahe t6oriista rakendamine ning
seejarel kombineerimine oleks ilmselgelt liiga ajamahukas tegevus. Lisaks ei ole ka puht
ajaliselt voimalik teostada kahte erimeetodi prognoosi ning teha seda vdoimalikult edukalt,
sest Saku Olletehases on iile kolmesaja erineva miiiidava SKU.

Et prognoositipsust veelgi parandada, siis soovitab magistritdd autor Saku Olletehasel
kaaluda ka miitigikanali-, kliendi- ning hinnapohise prognoosimise rakendamist. Hetkel
testitud meetodi puhul neid tegureid ei kasutatud. Kiill aga elame hetkel ajal, mil hinnatousud
on olnud nii Saku Olletehase tooteportfellile kui ka kdikidele teistele ettevdtetele ning
kaupadele tavapirased ning neid on oodata veelgi. Hetkel Saku Olletehases rakendatav
meetod ei holma samuti isegi mitte kliendipShist prognoosimist (véljaarvatud
hinnakampaaniad). Kui aga oleks vdimalik lihtsasti ning automatiseeritult prognoosida
(rakendades seda sama testitud meetodit) pdhjapiiri, Horeca sektori (erinevad toitlustus- ja
joogipunktid ning iiritused) ning jackaubanduse miiiike ning lisaks ka erinevaid suurkliente,
aitaks see kogu tooteportfelli prognoositépsust markimisvaérsel maéral tosta. Selle jaoks
oleks vaja vilja tootada toimiv ning automatiseeritud siisteem, sest vastasel juhul oleks
prognoositavate SKU-de arv piltlikult mitmekordistatud ning see muudaks miiligiplaneerija
t06 mahu kordades suuremaks ning ajakulukamaks. Paraku oleks selle kisitlemine kidesoleva
magistritdd raames olnud liiga mahukas ning samuti oli fookus baasmiiiikide parendamisel.
Seetdttu seda ka selle magistritod raames ei kasitletud.

Et tiita taielikult viies uurimisiilesanne, siis selleks, et veelgi tdsta miitigiprognoosi
tapsusprotsenti, tuleks selleks tohustada ka hinnakampaaniate planeerimise viisi. Selleks

soovitab magistritdo autor rakendada hinnapdhist ldhenemist, sest hind on kogu
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jaekaubanduses darmiselt olulise tdhtsusega tegur. Hetkel sellist ldhenemisviisi ei rakendata
mitte mingil kujul. Miiiigiplaneerijal puudub enamasti ka sellekohane info. Ainus
miiiigiplaneerijale kéttesaadav info on klient, kelle juures hinnakampaaniat voi
turundustegevusi tehakse ning kampaaniaperioodi algus- ja Idppkuupéev. Lisaks tuleks
teostada siivaanaliiiis suurklientide kampaaniaperioodide tellimusmustritele, et tabada
paremini nddalapdhist ndudlust. Hetkel toimib see pigem tunnetuslikult ning kipub olema
véga vigadele kalduv tegevus kogu miitigiplaneerimise protsessis. Mainitud tellimusmustrid
on igal kliendil erinevad ning nende tabamine on maérava tahtsusega, et saavutada

prognoositipsus.
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Kokkuvote

Noudluse prognoosimine on nii dlletdostusettevotetes kui ka muudes valdkondades
darmiselt oluline tegevus ning tulevikuprognoosile tuginedes tehakse paljud ettevotte
pohitegevusega seotud otsused ning tegevused. Noudluse prognoosist on otseselt mojutatud
strateegiline planeerimine, tootmine, logistika, juhtimine, finants- ja turundusotsused.
Seetdttu on ka ddrmiselt suure kaaluga voimalikult tdpne miitigiprognoos. Et tulla toime
pidevalt muutuvas arikeskkonnas, on jarjepidev prognoositdpsuse parendamine ning selle
kohaldamine voimalike uute turusituatsioonidega vdga suure kaaluga. Noudluse planeerimise
teevad keerukaks erinevad sisemised ja vélised tegurid. Olgu nendeks siis néiteks kehv
tiimisisene kommunikatsioon voi véljas olev ilm.

Kiesoleva magistritdd eesmirgiks oli teha ettepanekud Saku Olletehase ndudluse
prognoosimise parendamiseks. Magistrito6 autor sOnastas eesmérgi saavutamiseks viis
uurimisiilesannet, mis said koik ka tdidetud. Magistritoo fookusettevotteks oli Saku
Olletehase AS.

Eesmaérgi saavutamiseks rakendas ning analiiiisis t66 autor kolme erinevat ndudluse
prognoosimise meetodit: praegu kasutusel olev eksponentsiaalse silumise meetod,
agregeerimise meetod ning kahe eelneva meetodi kombineeritud meetod. Nimetatud
meetodeid testiti kaheteistkiimne néddala viltel, kasutades selleks eelnevalt ABC-XYZ
analiilisi tulemusel saadud AX, AY, BX ja BY kategooria tooteid. Saadud tulemusi vorreldi
kategooriate 10ikes. Valimist jdeti vélja koik tilejadnud kategooriad, sest C ja Z kategooria
tooted on ddrmiselt etteprognoosimatud (paljuski tellimuspdhised), siis prognoosimeetodite
analiiiisimise huvides on nende kategooriate tooted asjakohase tulemuse saamiseks
testperioodil saadud tulemuste analiiiisist ja testarvutustest vélja jaetud.

Magistrit6o tulemusena leiti, et nii agregeerimise kui eksponentisaalse silumise
meetodil on omad tugevused ning ndrkused. Eksponentsiaalset silumist on parem kasutada
olukordades, kus ndudlus on ajas pidevalt muutuv ning just eksponentsiaalne silumine aitab
ndudluste muutustele kiiremini reageerida, kui seda teevad teised meetodid. Norkuseks on
aga pikemaajaliste prognooside tegemine. Agregeerimise meetodi tugevuseks on
pikemaajaline etteplaneerimine. Seda eriti stabiilsete hooajaliste toodete puhul. Norkuseks on
aga ebastabiilsemate toodete planeerimine. Seetdttu annab kahe meetodi kombineerimine
suurepérase kesktee, mis aitab muuta prognoosi tipsemaks, aga ka stabiilsemaks.

Lopetuseks voib oelda, et magistritoo tditis oma eesmirgi ning t66 tulemuste pohjal

tehtud jirelduste pdhjal saab teha ettepanekuid, et muuta Saku Olletehase miiiigiplaneerimine
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efektiivsemaks. Konealusetoo tulem on viirtuslik Saku Olletehasele, sest tipsem

miiligiprognoos aitab ettevdttel olla paindlikum, kuluefektiivsem ning seeldbi ka

kasumlikum.
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71,5%
71,5%
71,5%
71,5%
71,5%
71,5%
71,5%
71,5%
71,5%
71,5%
71,5%
71,5%
71,5%

LISA A
Testperioodi valim detailsemalt
SKU
Kategooria | kood SKU nimi Joogikategooria
AX 16091 | Saku Originaal 0,331 purk MP12 Olu
AX 17231 | Somersby Pirn 0,331 pudel Siider
AX 16613 | SFF Longero Greip 0,51 purk Longero
AX TG10615 | Virska Vurtsvasser Oun 11 PET Karastusjook
AX TG10370 | Vérska Originaal 1,51 PET Vesi
AY 12824 | Karl Friedrich 0,568 purk MP6 Olu
AY 17245 | Somersby Pirn 0,51 purk Siider
AY 16632 | SFF Longero Greip 0,33l purk MP24 Longero
AY 16586 | Karl Friedrich Kali 0,51 purk Karastusjook
AY TG10716 | Vérska Originaal 11 PET MP6 Vesi
BX 16851 | Holsten Strong 0,5 pudel Olu
BX 17118 | Somersby Murakas 11 PET Siider
BX 16710 | SFF Longero Greip 0,51 PET Longero
BX TG10021 | Poltsamaa Oun 11 Tetra Karastusjook
BX 14784 | Vichy Vitamin Sport 1,51 PET Vesi
BY 15790 | Karl Friedrich Mirzen 0,5681 purk Olu
BY 17298 | Somersby Pirn 11 PET Siider
BY 17579 | Garage Hard California Pirn 0,275l pudel |Longero
BY TG10706 | Virska Vurtsvasser Rabarber 11 PET Karastusjook
BY 16798 | Vichy Fresh Kirss 1,51 PET Vesi
LISAB
Detailsem testperioodi prognoositidpsuse vordlustabel
Week ABC-XYZ SKU kood  Agregeerimine Eksponentisaal Kombineeritud Eesmark
202301 AX 16091 51,3% 64,9% 57,3%
16613 72,9% 76,5% 74,6%
17231 85,9% 90,7% 88,2%
TG10370 -5,6% 77,1% 46,2%
TG10615 90,0% 52,5% 74,0%
AX Total 37,9% 72,6% 56,0%
AY 12824 56,0% 71,4% 62,8%
16586 -50,6% -70,1% -60,0%
16632 67,2% 48,5% 56,3%
17245 87,9% 94,1% 91,1%
TG10716 94,3% 59,4% 76,1%
AY Total 56,0% 58,5% 57,8%
BX 14784 89,2% 82,6% 85,8%
16710 57,2% 64,2% 60,5%

71,5%
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16851 62,6% 57,6% 60,0%  71,5%
17118 57,8% 63,8% 60,6%  71,5%
TG10021 82,9% 73,3% 78,3%  71,5%
BX Total 66,5% 66,7% 66,6%  71,5%
BY 15790 69,7% 70,3% 70,0%  71,5%
16798 95,8% 78,2% 92,8%  71,5%
17298 56,0% 76,2% 64,6%  71,5%
17579 18,5% 56,4% 39,7%  71,5%
TG10706 72,8% 86,3% 79,0%  71,5%
BY Total 68,4% 74,4% 72,3% 71,5%
202301
Total 47,4% 68,9% 58,6% 71,5%
202302 AX 16091 78,4% 99,3% 87,6%  71,5%
16613 60,8% 59,4% 60,1%  71,5%
17231 90,4% 99,3% 95,2%  71,5%
TG10370 76,0% 69,5% 72,6%  71,5%
TG10615 47,6% 82,0% 60,2%  71,5%
AX Total 74,7% 82,8% 78,6%  71,5%
AY 12824 54,4% 68,2% 60,6%  71,5%
16586 78,3% 68,0% 73,4%  71,5%
16632 88,2% 63,6% 73,9%  71,5%
17245 90,5% 91,0% 90,8%  71,5%
TG10716 -46,7% 61,4% 22,5%  71,5%
AY Total 51,2% 67,3% 59,3% 71,5%
BX 14784 99,9% 92,7% 96,2%  71,5%
16710 76,6% 86,0% 81,0%  71,5%
16851 90,2% 82,9% 86,4%  71,5%
17118 73,5% 84,2% 78,5%  71,5%
TG10021 48,8% 68,2% 59,2%  71,5%
BX Total 78,1% 82,9% 80,5% 71,5%
BY 15790 51,9% 57,4% 54,6%  71,5%
16798 71,1% 87,9% 78,6%  71,5%
17298 64,5% 99,4% 78,3%  71,5%
17579 99,0% 78,3% 87,5%  71,5%
TG10706 51,1% 90,8% 69,6%  71,5%
BY Total 63,2% 84,4% 73,0% 71,5%
202302
Total 68,2% 79,0% 73,5% 71,5%
202303 AX 16091 78,9% 95,2% 86,3%  71,5%
16613 69,9% 87,0% 775%  71,5%
17231 86,4% 96,6% 94,1%  71,5%
TG10370 96,7% 81,7% 93,6% 71,5%
TG10615 77,3% 45,5% 63,2%  71,5%
AX Total 85,7% 87,7% 88,1% 71,5%
AY 12824 72,3% 76,6% 74,4%  71,5%
16586 91,4% 96,4% 94,0% 71,5%
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16632 84,5% 77,8% 81,0%  71,5%
17245 72,8% 74,8% 73,8%  71,5%
TG10716 35,5% 77,0% 95,1%  71,5%
AY Total 71,8% 78,3% 79,9%  71,5%
BX 14784 89,1% 97,3% 93,3%  71,5%
16710 60,2% 69,1% 64,3%  71,5%
16851 94,3% 86,6% 90,3%  71,5%
17118 73,1% 87,0% 79,5%  71,5%
TG10021 49,8% 48,1% 48,9%  71,5%
BX Total 73,0% 78,5% 75,7%  71,5%
BY 15790 47,3% 54,6% 50,7%  71,5%
16798 52,5% 64,1% 57,8%  71,5%
17298 58,9% 79,8% 67,8%  71,5%
17579 99,8% 79,2% 88,5%  71,5%
TG10706 55,4% 61,6% 58,3%  71,5%
BY Total 56,2% 68,6% 61,8% 71,5%
202303
Total 78,7% 82,6% 82,7%  71,5%
202304 AX 16091 83,4% 92,3% 87,7%  71,5%
16613 74,2% 95,6% 83,6%  71,5%
17231 61,6% 77,7% 68,7%  71,5%
TG10370 94,3% 56,8% 86,3%  71,5%
TG10615 99,4% 72,8% 87,6%  71,5%
AX Total 87,4% 79,0% 86,4% 71,5%
AY 12824 98,6% 95,3% 97,0%  71,5%
16586 95,0% 100,0% 97,4%  71,5%
16632 81,9% 91,2% 86,8%  71,5%
17245 87,9% 86,8% 87,4%  71,5%
TG10716 47,3% 85,8% 90,1%  71,5%
AY Total 91,9% 93,3% 94,5% 71,5%
BX 14784 98,2% 92,6% 95,3%  71,5%
16710 69,4% 79,7% 74,2%  71,5%
16851 92,5% 85,0% 88,6%  71,5%
17118 76,2% 87,7% 90,8%  71,5%
TG10021 92,7% 91,5% 92,1%  71,5%
BX Total 84,6% 86,7% 87,1% 71,5%
BY 15790 88,4% 83,4% 99,4%  71,5%
16798 64,0% 74,5% 68,8%  71,5%
17298 89,5% 49,0% 87,6%  71,5%
17579 95,1% 83,0% 92,7%  71,5%
TG10706 48,4% 53,2% 50,7%  71,5%
BY Total 74,6% 67,7% 77,0% 71,5%
202304
Total 87,5% 83,6% 88,3% 71,5%
202305 AX 16091 93,4% 89,1% 97,0%  71,5%
16613 44,7% 58,1% 50,5% 71,5%
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17231 80,9% 95,0% 87,4%  71,5%

TG10370 59,0% 99,0% 74,5%  71,5%

TG10615 95,1% 67,0% 89,1%  71,5%

AX Total 68,4% 91,8% 81,1% 71,5%

AY 12824 86,2% 74,1% 79,7%  71,5%

16586 72,5% 54,8% 64,2%  71,5%

16632 60,9% 67,2% 64,1%  71,5%

17245 97,7% 94,2% 95,9%  71,5%

TG10716 90,3% 72,6% 80,5%  71,5%

AY Total 84,1% 73,5% 78,4% 71,5%

BX 14784 75,2% 92,4% 82,9%  71,5%

16710 70,1% 80,7% 75,0%  71,5%

16851 74,5% 87,1% 97,1%  71,5%

17118 95,3% 47,7% 82,8%  71,5%

TG10021 75,9% 65,9% 71,1%  71,5%

BX Total 77,7% 78,1% 81,7%  71,5%

BY 15790 84,3% 76,4% 80,5%  71,5%

16798 62,5% 91,6% 79,3%  71,5%

17298 94,2% 42,8% 82,1%  71,5%

17579 71,5% 71,6% 71,6%  71,5%

TG10706 72,4% 87,8% 79,4%  71,5%

BY Total 77,8% 71,1% 79,6%  71,5%
202305

Total 73,2% 84,2% 80,3% 71,5%

202306 AX 16091 95,9% 91,1% 97,2%  71,5%

16613 88,7% 28,1% 83,0%  71,5%

17231 80,6% 76,4% 78,4%  71,5%

TG10370 55,6% 82,4% 66,4%  71,5%

TG10615 78,7% 97,2% 87,0%  71,5%

AX Total 70,5% 84,0% 78,7%  71,5%

AY 12824 68,2% 65,0% 66,6%  71,5%

16586 62,2% 64,5% 63,3%  71,5%

16632 85,5% 90,6% 88,1%  71,5%

17245 71,1% 64,0% 855%  71,5%

TG10716 64,4% 53,0% 58,2%  71,5%

AY Total 68,7% 63,8% 67,2%  71,5%

BX 14784 90,3% 95,0% 97,1%  71,5%

16710 67,9% 78,2% 72,7%  71,5%

16851 87,4% 78,2% 92,3%  71,5%

17118 83,1% 49,1% 68,3% 71,5%

TG10021 92,3% 83,6% 88,1%  71,5%

BX Total 83,3% 79,8% 84,7%  71,5%

BY 15790 68,9% 50,4% 60,3%  71,5%

16798 71,0% 68,2% 92,3%  71,5%

17298 80,2% 74,4% 97,9%  71,5%

17579 98,3% 89,0% 93,4% 71,5%
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TG10706 64,7% 74,7% 69,3%  71,5%
BY Total 75,2% 70,1% 86,1% 71,5%
202306
Total 71,1% 76,5% 76,3% 71,5%
202307 AX 16091 69,0% 85,4% 77,7%  71,5%
16613 89,6% 67,1% 79,4%  71,5%
17231 91,8% 98,8% 95,2%  71,5%
TG10370 80,6% 41,8% 93,2%  71,5%
TG10615 73,1% 82,2% 77,4%  71,5%
AX Total 76,6% 71,9% 84,1% 71,5%
AY 12824 62,8% 85,5% 752%  71,5%
16586 48,6% 51,2% 49,9%  71,5%
16632 67,2% 73,2% 70,3%  71,5%
17245 80,5% 98,1% 90,0%  71,5%
TG10716 72,9% 67,1% 69,9%  71,5%
AY Total 69,9% 73,2% 71,6%  71,5%
BX 14784 81,4% 88,4% 84,8%  71,5%
16710 78,0% 89,8% 83,5% 71,5%
16851 43,3% 91,2% 71,6%  71,5%
17118 42,5% 56,5% 48,5%  71,5%
TG10021 65,8% 55,0% 60,6%  71,5%
BX Total 69,9% 82,5% 76,0% 71,5%
BY 15790 88,9% 73,3% 80,3%  71,5%
16798 79,5% 39,0% 93,6%  71,5%
17298 81,9% 62,1% 97,2%  71,5%
17579 98,1% 92,3% 95,1%  71,5%
TG10706 69,5% 73,6% 71,5%  71,5%
BY Total 81,9% 69,0% 86,2% 71,5%
202307
Total 74,6% 73,0% 79,5%  71,5%
202308 AX 16091 81,2% 96,1% 89,1%  71,5%
16613 73,7% 89,3% 88,5%  71,5%
17231 83,7% 54,8% 70,9%  71,5%
TG10370 97,5% 44,2% 80,1%  71,5%
TG10615 70,1% 79,4% 74,5%  71,5%
AX Total 87,1% 76,7% 84,2% 71,5%
AY 12824 67,9% 54,4% 60,4%  71,5%
16586 80,9% 64,7% 73,3%  71,5%
16632 76,3% 80,6% 78,4%  71,5%
17245 85,8% 85,7% 85,7%  71,5%
TG10716 84,3% 71,4% 773%  71,5%
AY Total 75,6% 63,9% 69,3% 71,5%
BX 14784 99,8% 81,8% 91,5%  71,5%
16710 74,8% 86,1% 80,0%  71,5%
16851 85,3% 79,6% 94,0%  71,5%
17118 87,0% 79,2% 82,9%  71,5%
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TG10021 42,1% 81,4% 64,5%  71,5%
BX Total 82,2% 81,7% 83,8% 71,5%
BY 15790 66,7% 68,8% 67,7%  71,5%
16798 42,8% 85,3% 57,0% 71,5%
17298 57,2% 96,6% 73,7%  71,5%
17579 72,8% 61,2% 67,3%  71,5%
TG10706 56,4% 60,2% 58,2%  71,5%
BY Total 54,7% 77,2% 64,5%  71,5%
202308
Total 79,4% 72,2% 771%  71,5%
202309 AX 16091 80,0% 99,5% 88,7%  71,5%
16613 22,6% 36,4% 27,9%  71,5%
17231 59,7% 85,3% 70,3%  71,5%
TG10370 82,9% 49,0% 93,0% 71,5%
TG10615 64,5% 85,9% 82,4%  71,5%
AX Total 75,1% 78,9% 84,5%  71,5%
AY 12824 71,2% 77,9% 74,4%  71,5%
16586 76,7% 96,8% 85,6%  71,5%
16632 94,4% 62,0% 80,3%  71,5%
17245 85,8% 99,9% 92,3%  71,5%
TG10716 80,9% 90,6% 97,1%  71,5%
AY Total 74,9% 80,6% 79,1%  71,5%
BX 14784 98,7% 90,9% 95,8%  71,5%
16710 63,1% 86,1% 72,8%  71,5%
16851 94,2% 92,9% 93,6%  71,5%
17118 67,4% -12,2% 36,8%  71,5%
TG10021 47,7% -24,9% 18,4%  71,5%
BX Total 75,2% 65,4% 71,0%  71,5%
BY 15790 68,5% 86,2% 76,3%  71,5%
16798 59,9% 78,9% 68,1%  71,5%
17298 84,3% 65,8% 96,4%  71,5%
17579 74,9% 79,7% 77,2%  71,5%
TG10706 83,5% 25,6% 60,3%  71,5%
BY Total 71,8% 72,2% 77,5%  71,5%
202309
Total 74,8% 78,4% 80,9% 71,5%
202310 AX 16091 82,2% 85,6% 83,9%  71,5%
16613 43,6% 51,2% 471%  71,5%
17231 99,2% 90,5% 95,0%  71,5%
TG10370 96,1% 83,1% 89,1%  71,5%
TG10615 53,5% 81,7% 64,6%  71,5%
AX Total 84,8% 82,1% 83,4%  71,5%
AY 12824 92,5% 80,1% 85,8%  71,5%
16586 86,0% 95,5% 94,4%  71,5%
16632 75,6% 87,3% 81,0%  71,5%
17245 70,6% 68,5% 69,5%  71,5%
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TG10716 67,4% 75,0% 95,8%  71,5%
AY Total 86,9% 80,3% 86,3% 71,5%
BX 14784 82,4% 99,2% 92,4%  71,5%
16710 75,3% 98,2% 852%  71,5%
16851 81,9% 73,4% 77,4%  71,5%
17118 98,4% 50,8% 81,4%  71,5%
TG10021 84,1% 87,0% 96,4%  71,5%
BX Total 83,7% 83,8% 86,1% 71,5%
BY 15790 66,8% 77,9% 71,9%  71,5%
16798 61,0% 73,3% 66,6%  71,5%
17298 54,0% 98,9% 70,4%  71,5%
17579 74,8% 90,8% 82,1%  71,5%
TG10706 32,2% 37,1% 345%  71,5%
BY Total 58,6% 80,4% 68,0% 71,5%
202310
Total 82,2% 81,5% 82,8% 71,5%
202311 AX 16091 71,6% 71,3% 71,5%  71,5%
16613 98,0% 39,0% 751%  71,5%
17231 63,0% 64,5% 63,8%  71,5%
TG10370 53,4% 74,5% 62,2%  71,5%
TG10615 61,2% 86,1% 71,6%  71,5%
AX Total 62,2% 71,8% 66,5% 71,5%
AY 12824 80,5% 72,2% 76,1%  71,5%
16586 96,2% 62,0% 81,5%  71,5%
16632 68,3% 68,2% 68,2%  71,5%
17245 71,1% 99,9% 87,4%  71,5%
TG10716 58,6% 72,7% 96,1%  71,5%
AY Total 77,8% 72,8% 78,0%  71,5%
BX 14784 97,6% 96,0% 96,8%  71,5%
16710 74,7% 92,8% 82,8%  71,5%
16851 91,5% 74,6% 82,2%  71,5%
17118 75,4% 10,7% 92,2%  71,5%
TG10021 87,1% 62,2% 75,9%  71,5%
BX Total 83,6% 75,1% 85,3% 71,5%
BY 15790 72,7% 53,1% 63,6%  71,5%
16798 69,2% 85,4% 76,5%  71,5%
17298 69,5% 98,0% 82,6%  71,5%
17579 56,4% 67,4% 61,4%  71,5%
TG10706 44,8% 60,3% 51,4%  71,5%
BY Total 66,7% 81,5% 73,7%  71,5%
202311
Total 67,9% 73,0% 71,6%  71,5%
202312 AX 16091 80,4% 76,3% 78,3%  71,5%
16613 58,7% 80,3% 67,8%  71,5%
17231 79,9% 78,6% 79,2%  71,5%
TG10370 47,5% 65,2% 55,0%  71,5%
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TG10615 75,0% 93,8% 83,4%  71,5%
AX Total 61,9% 72,3% 66,7%  71,5%
AY 12824 94,7% 71,7% 81,6%  71,5%
16586 94,1% 72,1% 84,1%  71,5%
16632 91,5% 98,7% 95,3%  71,5%
17245 64,1% 62,2% 63,1% 71,5%
TG10716 40,9% 74,4% 98,6%  71,5%
AY Total 89,0% 74,1% 84,1% 71,5%
BX 14784 88,7% 96,6% 92,8%  71,5%
16710 53,0% 68,4% 59,7%  71,5%
16851 98,3% 75,4% 86,6%  71,5%
17118 66,6% 76,2% 86,6%  71,5%
TG10021 74,1% 82,3% 78,0%  71,5%
BX Total 70,3% 77,7% 77,4%  71,5%
BY 15790 68,4% -142,1% 86,0%  71,5%
16798 79,9% 90,9% 85,0%  71,5%
17298 68,2% 76,4% 72,0%  71,5%
17579 73,1% 91,2% 81,2%  71,5%
TG10706 41,3% 51,3% 45,7%  71,5%
BY Total 70,7% 56,8% 79,4% 71,5%
202312
Total 70,7% 71,9% 74,2%  71,5%
Kokku 73,2% 76,9% 77,2%  71,5%
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Summary
DEVELOPMENT OF DEMAND FORECASTING AS AN EXAMPLE OF SAKU
BREWERY AS
Henrik Sepp

Demand forecasting is an extremely important activity in beer manufacturing
companies as well as in other fields, and based on future forecast, many decisions and
activities related to company’s core activities are being made. Strategic planning, production,
logistics, management, finance and marketing decisions are directly affected by demand
forecast. Therefore, the most accurate sales forecast is also extremely weighted. In order to
cope with the ever-changing business environment, it is very important to consistently
improve the accuracy of the forecast and apply it to possible new market situations. Demand
planning is complicated by various internal and external factors. Be it, for example, poor
communication within the team or the weather outside.

The aim of this Master's thesis was to make proposals to improve the demand
forecasting of Saku Olletehas The author of the master's thesis formulated five research tasks
to achieve the goal, all of which were fulfilled. The focus company of the Master's thesis was
Saku Olletehase AS.

In order to achieve the goal, the author of the work applied and analyzed three
different methods of demand forecasting — the currently in use exponential smoothing
method, the aggregation method and the combined method of the two previous methods. The
mentioned methods were tested over a period of twelve weeks using products of categories
AX, AY, BX and BY previously derived from the ABC-XYZ analysis. The results obtained
were compared across categories. All other categories were excluded from the sample, as
products of categories C and Z are extremely unpredictable (in many ways order-based), for
the sake of analyzing forecasting methods, products in these categories are excluded from the
analysis of the results obtained during the test period and from the test calculations in order to
obtain an appropriate result.

As a result of the Master's thesis, it was found that both the method of aggregation
and exponential smoothing have their own strengths and weaknesses. Exponential smoothing
is better to use in situations where demand is constantly changing over time, and it is
exponential smoothing that helps to respond to changes in demand faster than other methods
do. The weakness, however, is making longer-term forecasts. The strength of the aggregation

method is long-term advance planning. This is especially true with stable seasonal products.
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The weakness, however, is planning of more unstable products. Therefore, combining the two
methods provides an excellent middle ground, which helps to make the forecast firstly more
accurate, but also more stable.

Finally, it can be said that the Master's thesis fulfilled its purpose, and based on the
conclusions drawn from the results of the work, proposals can be made to make the sales
planning of Saku Olletehas more efficient. The result of this work is valuable to Saku
Olletehas, because a more accurate sales forecast helps the company to be more flexible,

cost-effective and thus more profitable.
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