Handbok i materialstyrning - Del F Prognostisering

— FO1

Valja prognosmetod — En Oversikt

All materialstyrning med avseende pa att bestimma nar nya inleveranser till lager skall
planeras in och hur stora kvantiteter dessa inleveranser skall avse bygger med nédvan-
dighet pa ndgon form av uppskattningar av framtida efterfragan, dvs. pa prognoser. Sa-
dana uppskattningar gors mer eller mindre formellt med hjalp av olika prognosmetoder.
I den hér handboksdelen presenteras en dversikt 6ver forekommande och i praktisk till-
lampning anvanda prognosmetoder som pa olika satt utgor hjalpmedel for att uppskatta
framtida efterfragan. De presenterade metoderna dr uppdelade i bedémningsmetoder
och berakningsmetoder, dvs. i metoder som bygger pa mer eller mindre systematiskt
genomforda bedémningar och metoder som bygger pa berakningar baserade pa historisk
efterfragan.

1 BedOmningsmetoder

Med beddmningsmetoder for prognostisering avses metoder som i forsta hand bygger
pa individers erfarenheter och mer eller mindre valgrundade manuella bedémningar av
framtida efterfragan. De karakteriseras ocksa av att inte alls eller i mycket liten ut-
strackning baseras pa formella berdkningar med utgangspunkt fran efterfragestatistik
och annat bedémningsunderlag. Till gruppen bedomningsmetoder hor allt fran enkla
manuella uppskattningar av exempelvis en forséljningschef till detaljerat utformade
formella rutiner och tillvdgagangssatt med manga individer inblandade.

Ledningsgruppsmetoden

Ett tillvagagangssatt for framtagning av beddmningsprognoser innebar att ledningsper-
sonal samlas for att vid ett eller enstaka moten diskutera fram och faststalla prognoser
Over framtida forséljning eller dylikt. Méten forbereds genom att forsaljningsstatistik
och andra slag av bedémningsunderlag tas fram, bearbetas och distribueras. Tva olika
varianter forekommer. Den ena varianten innebér att foretagets ledningsgrupp samlas
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for att ta fram prognoserna medan den andra varianten innebdr att ledande personer
inom marknads- och forsaljningsorganisationen mots.

Fordelen med ledningsgruppsmetoden ar i forsta hand att det gar snabbt att fa fram nya
prognoser och att man kan uppna en gemensam bedémning och éverenskommelse om
prognoserna. En svaghet med metoden &r att det finns risk for att de ledningspersoner
som har storst inflytande och mest auktoritet far en alltfor stor paverkan pa bedomning-
arna. Av samma skal som galler alla bedémningsmetoder finns det ocksa en risk for att
prognoserna tenderar att bli mer av 6nsketdnkande an realistiska beddmningar.

Grasrotsmetoden

Grésrotsmetoden innebér i princip att alla séljare och andra som har direkt kontakt med
marknaden var for sig gér egna beddmningar och utarbetar egna forslag till prognoser.
Antingen avser dessa prognoser totalforséljningen eller endast forséljningen for den
egna regionen eller produktomradet beroende pa hur forséljningsverksamheten ar orga-
niserad. Dessa bedomningar samlas sedan in och bearbetas centralt. Efter justering och
bearbetning av det insamlade materialet stélls det samman till en gemensam prognos for
hela foretaget.

Den storsta fordelen med grasrotsmetoden &r att prognoserna byggs upp av de personer i
foretaget som har mest kontakt med vad som hander pa marknaden och som darigenom
borde ha bast forutsattningar for att gora korrekta framtidsbedémningar. Metoden har
ocksa fordelen att prognosansvaret laggs pa dem som ocksa har ansvaret for att de for-
verkligas.

Pyramidprognostisering

Med hjalp av ett tillvagagangssatt som kallas pyramidprognostisering kan de bada ovan-
staende metoderna kombineras. Detta tillvadgagangsséatt innebar att den totalprognos som
tagits fram av foretagets ledningsgrupp eller séljledningen betraktas som den mest till-
forlitliga. Om de totalprognoser som sammanstallts baserat pa grasrotsmetoden avviker
fran ledningsprognosen justeras alla individuella och gruppvisa prognoser proportionellt
mot denna skillnad sa att totalprognoserna blir desamma i bada fallen.

Fordelen jamfort med att bara anvénda grasrotsmetoden &r att ledningen i ett foretag
oftast har storre forutsattningar for att bedéma den dvergripande ekonomiska utveck-
lingen och konjunkturutvecklingen. De har darmed storre forutsattningar att géra rattvi-
sande totalprognoser. En nackdel med detta kombinerade arbetssatt &r att de olika sal-
jarna eller produktcheferna som ligger bakom de enskilda prognoserna inte pa samma
sétt blir bundna till sina prognoser.

2 Berakningsmetoder

Berakningsmetoder for prognostisering bygger helt eller nastan helt pa matematiska be-
rakningar med utgangspunkt fran tidsserier éver forsaljning, forbrukning eller andra ty-
per av efterfragehistorik. Man brukar skilja pa betingade och icke-betingade berak-

ningsmetoder. De icke-betingade berdkningsmetoderna karakteriseras av att prognoser-
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na dr uttryckta i samma variabel som den tidsserie berakningarna baseras pa, exempel-
vis att bade prognos och bakomliggande tidsserie avser en artikels forbrukning. Beting-
ade berakningsmetoder baseras i stéllet pa tidsserier som avser nagon annan forklarande
variabel dn den som skall prognostiseras. Exempelvis ar efterfragan pa elektrisk kabel
starkt beroende av husbyggnadsverksamheten. Nedan ges en dversikt dver de vanligast
forekommande berakningsmetoderna fér prognostisering av efterfragan.

Naiv prognos

En naiv prognos ar den enklaste formen av icke-betingade prognosmetoder. Den innebér
helt enkelt att prognosen for en artikel under foljande period satts lika med forbrukning-
en under foregaende period. Metoden ar foljaktligen ett specialfall av glidande medel-
varde. En sadan metod riskerar att bli alltfor kanslig for slumpmassiga variationer, spe-
ciell om prognosperioden &r kort. Ar det frdga om periodlangder pa ett ar eller dylikt
kan den emellertid vara anvandbar om forbrukningen inte varierar sarskilt mycket.

Dess framsta anvandningsomrade ar framfor allt som referensmetod for att jamfora kva-
liteten i andra prognosmetoder.

Glidande medelvarde

Med glidande medelvérde menas att man vid prognostisering tar medelvérdet av for-
brukningen under ett antal perioder. Man far pa sa satt en storre stabilitet mot slump-
maéssiga variationer &n om en-periods naiva prognoser anvéands. Det antal perioder som
bor inkluderas i medelvardesberakningen far avgoras fran fall till fall. Det har bland an-
nat med periodlangder och efterfragevariationernas storlek att géra. Allmant galler, att
om man tar med manga perioders efterfragevarden, far man en god stabilitet mot slump-
fluktuationer men som konsekvens ocksa en forsamrad féljsamhet vid trender och andra
systematiska forandringar. Ju langre perioder man anvander desto féarre perioder beho-
ver inkluderas.

Metoden &r enkel att anvanda och forsta. Den ar framfor allt anvandbar da det endast
forekommer ringa eller mattliga systematiska efterfrageforandringar av typ trender eller
sasongsvangningar. For att kunna anvandas kravs tillgang till datauppgifter om den hi-
storiska efterfragan under minst det antal perioder som ingdr i medelvardeberakningen.

Exponentiell utjamning

Glidande medelvardesmetoden innebaér att alla perioders efterfragevéarden ges samma
vikt vid berakningen, oavsett alder. Vid anvandning av exponentiell utjamning laggs i
stallet storst vikt pa de senaste perioderna och sa att férhallandet mellan pa varandra fol-
jande vikter ar konstant. Om exempelvis forhallandet &r 0,5 fas vikterna 0,5 pa senaste
perioden, 0,25 pa den nast senaste, 0,125 pa den nast nast senaste etc. Detta ar en oand-
lig geometrisk serie vars summa ar lika med 1 om summan av den hogsta vikten och det
konstanta viktférhallandet ar lika med 1. Vikten pa den senaste perioden kallas utjam-
ningskonstanten och betecknas a. Valet av a-varde har samma betydelse som val av
antal perioder att inkludera i berdkningarna av glidande medelvarden. Allméant galler, att
ju lagre varde man véljer, desto béttre stabilitet mot slumpfluktuationer men som kon-
sekvens ocksa en forsamrad foljsamhet vid trender och andra systematiska efterfrage-
forandringar. Vanligt anvénda a-véarden ligger i intervallet 0,05 - 0,3.
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Metoden &r enkel att anvanda och forsta. Den ar framfor allt anvandbar da det endast
forekommer mattliga systematiska efterfrageférandringar av typ trender eller sdsong-
svangningar. For att kunna anvandas kravs i princip endast tillgang till datauppgifter om
den historiska efterfragan under senaste prognosperiod och den gamla prognosen. Den
ar darmed mindre minneskravande an glidande medelvardemetoden.

Grundprognos med trend

Om systematiska trendmaéssiga forandringar inte kan betraktas som férsumbara, kan me-
toder som glidande medelvarde och exponentiell utjamning behdva kompletteras med
olika slag av trendkorrigeringar, dvs. att man gor ett trendtillagg till en grundprognos.
Sadana korrigeringar medfor att man far en snabbare insvangning av prognosen nar den
verkliga efterfragan uppvisar en trendmassig forandring. Att ta hansyn till trender &r
speciellt viktigt om prognosvardena extrapoleras langt in i framtiden, dvs. att prognosti-
seringen inte endast avser foljande period. Hansyn till trendférandringar vid berékning
av prognostiserad efterfragan per period med Iang prognoshorisont kan tas genom att for
varje period addera till en uppskattad trendmassig férandring per period. Om den pro-
gnos som erhalls med hjalp av glidande medelvarde eller exponentiell utjamning kallas
for grundprognos blir den extrapolerade prognosen for period n grundprognosen plus
(n-1) - trenden. Trenden kan uppskattas manuellt eller berdknas med hjélp av exponen-
tiell utjamning.

Metoden ar enkel att forsta och att anvanda. Det finns emellertid en viss risk for att det
uppstar delvis okontrollerbara efterfragesvangningar nar den anvénds for artiklar med
lagfrekvent forbrukning.

Grundprognos med sasongjustering

P& motsvarande sétt som vid forekomst av systematiska trender kan hansyn behova tas
till sasongmassiga efterfragesvangningar. Efterfragan delas da upp i en mer eller mindre
konstant del som exempelvis prognostiseras med hjélp av glidande medelvarde eller ex-
ponentiell utjamning och en sidsongvarierande del som “adderas” till denna grundpro-
gnos. Den sésongvarierande delen hanteras med hjalp av sasongindex som for varje pe-
riod under aret uttrycker forhallandet mellan respektive periods genomsnittliga efterfra-
gan i forhallande till genomsnittlig efterfragan i medeltal under alla arets perioder.

Att sdsongjustera grundprognoser ar ett enkelt satt att dstadkomma prognoser som pa ett
effektivare satt fas att overensstamma med verklig efterfragan. For att undvika att
slumpmassiga efterfragesvangningar far ett alltfor kraftigt genomslag vid berakning av
sésongindex kan sasongindex behdva berdknas per artikelgrupp i stallet for per artikel.

Adaptiv exponentiell utjamning

Vid traditionell exponentiell utjamning for att prognostisera anvands en konstant utjam-
ningskonstant .. Adaptiv exponentiell utjamning ar en prognosmetod som bygger pa
exponentiell utjamning men som innebér att utjamningskonstanten anpassas sa att pro-
gnosen i viss utstrackning automatiskt svanger in sig sa att medelfelet minimeras. For
att astadkomma detta satts utjamningskonstanten lika med absolutvérdet av forhallandet
mellan medelprognosfelet och det absoluta medelprognosfelet.
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Pa samma satt som for traditionell exponentiell utjamning ar metoden framfor allt an-
vandbar da de systematiska efterfrageférandringarna av typ trender eller sasongsvang-
ningar ar mattliga. Eftersom utjamningskonstanten anpassar sig till aktuella prognosfel
kan man i stérre utstrackning forlita sig pa automatiskt prognostisering utan inslag av
nddvéandiga manuella justeringar for att begransa uppkomna prognosfel.

Focus forecasting

Focus forecasting ar en prognosmetod som vid varje prognostiseringstillfalle beréknar
nya prognoser med hjélp av ett antal alternativa enkla prognosmetoder. Den prognosme-
tod som medfdrt minst prognosfel for en viss period véljs dérefter for att prognostisera
efterfragan for den kommande perioden.

Hur val metoden kan fas att fungera beror pa vilka metoder som ingar i berédkningarna
och i vilken utstrackning man kan bygga in hansyn till trender och sé&songvariationer i
dessa metoder.

Bruttobehovsberakning

For artiklar som ingar i produkter, dvs. har harledda behov i motsats till artiklar som
séljs till kunder, kan framtida forbrukning prognostiseras med hjalp av bruttobehovs-
berékning. Det innebér att endast slutprodukternas efterfragan prognostiseras medan
efterfragan pa i produkterna ingdende artiklar berdknas med hjalp av produktstrukturer.
For en fyrbent stol krévs fyra ben. Antalet ben som behdver tillverkas under en viss pe-
riod blir da lika med prognostiserat antal stolar ganger fyra. Metoden innebéar salunda att
behovet av en viss artikel berdknas fran prognostiserad efterfragan for den produkt dar
de ingar.

Regressionsanalys

Samtliga ovanstaende metoder ar sa kallade icke-betingade prognoser, dvs. den progno-
stiserade efterfragan under en period &r en funktion av efterfragan under tidigare perio-
der, dvs. av efterfragehistoriken. Regressionsanalys ar en prognosmetodik som dven kan
anvandas nar efterfragan i stallet utgor en funktion av en eller flera andra variabler, ex-
empelvis att forséljningen av reservdelar till bilar ar en funktion av bilforséljningen med
viss tidsfordrojning. Prognosen ar salunda en beroende variabel som har ett visst sam-
band med andra icke-beroende variabler. Sambandet bestams utifran historiska data.

Dessa prognosmetoder ar i forsta hand tankta att anvandas for nagot mer langsiktig pro-
gnostisering an ovanstaende metoder. De dr ocksa matematiskt mer avancerade.
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