Budgets bei steigenden Rohstoffpreisen:
Auswirkungen auf die Absatzplanung

In jeder integrierten Planung bzw. Bud-
getierung spielen die Absitze und
Umsitze eine wesentliche Rolle. Sie
determinieren die Betriebsgrofle und mit
dieser die daran anschliefende Lager-,
Beschaffungs-, Produktions-, Investiti-
ons- und Personalplanung. In vorlie-
gendem Beitrag wird der Zusammen-
hang zwischen diesen beiden Planungs-
inhalten am Beispiel der Situation in der
Stahlindustrie beschrieben.

Die Entwicklung der Rohstoffmérkte

Besonders die Tatsache, dass in den Jah-
ren vor 2004 durch anhaltend niedrige
Rohstoffpreise kaum Investitionen in
Richtung Expansion von Minen- bzw.
Explorationsaktivitaten getitigt wurden,
fithrte ab der zweiten Jahreshalfte 2003
— einhergehend mit einem rasanten glo-
balen Bedarfsanstieg — zur dramatischen

Preisentwicklung bei verschiedensten
Rohstoffen. Das ist iiberwiegend auf fol-
gende Griinde zuriickzufiihren:

Erstens zeichnet hier, wie bereits hin-
langlich bekannt, das enorm gestiegene
Wirtschaftswachstum im asiatischen
Wirtschaftsraum fiir einen rasant stei-
genden globalen Rohstoffbedarf verant-
wortlich. Vor allem
China hat die
Exporte von diver-
sen  Rohstoffen liertere Planung.
durch den hohen

Eigenbedarf signifikant reduziert. Samt-
liche in China nicht ausreichend oder
nicht abgebaute bzw. produzierte Roh-
stoffe werden zur Eigenbedarfsdeckung
aus dem internationalen Markt gekauft.
Damit wurde das internationale Ange-
bot an Rohstoffen wie Erz, Schrott,
Kohle und Koks wesentlich einge-
schrankt.

Ein weiterer wesentlicher Grund fiir die

wmum

jungste Rohstoffhausse ist in der weit
fortgeschrittenen Konsolidierung der
global positionierten Robstoffhersteller
zu sehen. Speziell dieser Umstand fiihrt
verstarkt dazu, dass seitens der Roh-
stoffhersteller (u. a. durch Produktions-
ausweitung/Produktionseinschrinkung)
verstdrkt auf die jeweiligen Marktver-
~ hiltnisse Einfluss
genommen wird.
Grofle Rohstoffpro-
duzenten wie BHP
Billiton, Rio Tinto,
Anglo American haben angesichts der
Verknappungen im internationalen Erz-,
Kohle- und Koksmarkt ihre Strategien
neu positioniert und forcieren eine wei-
ter fortschreitende Expansion durch wei-
tere Akquisitionen.
Drittens ist auch der schwache US-
Dollar mitverantwortlich, da beinahe
samtliche Rohstoffe und Commodities
in US-Dollar gehandelt werden.
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Die wesentlich gestiegenen Energieprei-
se tragen, viertens, ebenfalls zu dieser
Preisentwicklung bei den Rohstoffen bei.
Schlielich liegt, fiinftens, ein wesentli-
cher Unterschied zwischen Edelstahler-
zeugern und Produzenten von unlegier-
ten bzw. mittellegierten Stihlen in der
Tatsache, dass institutionelle Anleger den
Rohstoffmarkt — und hier speziell die
Legierungen Nickel, Molybdin, Vana-
dium - als Spekulationsobjekt sehen.
Das fiihrt zusatzlich, neben der Ver-
knappung der Rohstoffe, zu einem
Ansteigen der spezifischen Preise.

Die beiden Abbildungen zeigen den gra-
vierenden Anstieg der Rohstoffpreise,
beginnend Mitte 2003.

Diese Entwicklung hat einen enormen
Einfluss auf die Gesamtkostensituation
eines Edelstahlerzeugers und macht
eine intensivere Planung der zukiinftig
erreichbaren Produktion notwendig.
Dabei kommt dem jihrlichen Absatz-
plan als wesentlichen Ausgangspunkt
der Budgetierung und der daraus abge-
leiteten unterjihrigen Rohstoffbeschaf-
fung besondere Bedeutung zu.
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B BOHLER
EDELSTAHL

Notierung Metal Bulletin
2

8885555558 88888888888333333888
TEINTIRELYFIVE N E 1335033385852
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| Abb. 2: Preisentwicklung von Schrott
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Der Planungsablauf bei BOHLER Edelstahl

Die Absatzplanung bei BOHLER Edel-
stahl GmbH (BEG) ist ein hierarchisch
strukturierter Prozess. Das heifit, die Pla-
nung beginnt in den Vertriebsgesell-
schaften auf Basis der jeweiligen Kun-
deneinzelbedarfe unter Beriicksichtigung
der Zukiufe von Drittlieferanten und
endet in der BEG unter Zugrundelegung
der Umsitze mit den Direktkunden. Der
Bereich Vertrieb gliedert sich in vier
Geschiftsfelder, wobei die Geschiftsfel-
der Schnellarbeitsstahl, Werkzeugstahl
und Sonderwerkstoffe in der Gruppe der
Langprodukte zusammengefasst werden.
Das vierte Geschiftsfeld stellt die Frei-
formschmiede dar (Abbildung 3).

Die BEG als Teil des BOHLER-UDDE-
HOLM-Konzerns vertreibt ihre Pro-
dukte — im Wesentlichen Lagerstan-
dardartikel — weltweit tiber die ver-
schiedenen Vertriebsgesellschaften des
Konzerns. Kundeneinzelfertigungen im
Bereich der Sonderwerkstoffe und der
Freiformschmiede werden iiber den
Direktvertrieb abgewickelt.

Der jahrliche Absatzplan wird in
Abstimmung mit den Verkaufsleitern in
den Vertriebsgesellschaften erarbeitet.
Die Planung erfolgt bottom-up und die
strategischen Ziele der Produkt-/Markt-
Strategie werden dabei konsequent
umgesetzt. Im Detail wird auf Stahl-
markenebene und Produktgruppe sowie
in Abhingigkeit des Vertriebsweges, d.h.
iiber Lager oder Strecke geplant. In der
Edelstahlbranche unterscheidet man im
Vergleich zu Baustahlproduzenten zwi-
schen einem Basispreis und einem Legie-
rungsanhinger. Dieser berechnet die
Mehrkosten der Legierungen, welche im
Basispreis enthalten sind, in Relation zu
den aktuellen Legierungspreisen. Nach-
dem auch die Schrottpreise in den ver-
gangenen zwei Jahren dramatisch gestie-
gen sind, wird seit 2004 auch ein
Zuschlag fiir Schrott berechnet. Bedingt
durch den Stahlmarken- als auch Pro-
duktmix ergibt sich am Ende der Absatz-
planung eine duflerst komplexe Matrix.
In den Jahren geringer Rohstoffpreis-
schwankungen war der Ansatz der
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Zukunftsaussichten

Da die Rohstoffkosten einen wesentli-
chen Ergebnisfaktor darstellen und in
nichster Zukunft keine signifikante
Preissenkung zu erwarten ist, bleibt als
einzige Moglichkeit — aus der Sicht der
Planung wohlgemerkt —, die Detailliert-
heit im Absatzplan zu erhéhen. Das
heiflt, dass der Absatzplan auf Artikel-

ebene zu erstellen ist, was zu einem

grofleren administrativen Aufwand
fithrt, aber gleichzeitig eine Verbesse-

BEG Absatzplanung

rung der Abweichungsanalyse und damit

| Abb. 3: Schematische Vertriebsstruktur der BEG

eine preissensitive Steuerung ermoglicht.
Im Gegensatz zu der allgemeinen Erwar-
Legierungspreise fiir die Planung des fol-
genden Jahres kein essentielles Thema.
Ab dem zweiten
Halbjahr 2003
war durch die

gen Budgets miissen mit jenen der aktu-
ellen Vorschaurechnung des laufenden

; Jahres harmonisiert

. sein, da sonst eine plan-
iﬂ m m w ‘ - miflige Abweichung

tung von stabilen Rohstoffpreisen wiirde
deren deutliche Senkung einen signifi-
kanten Abwertungsbedarf der Halbfer-
tig- und Fertigfabrikate in der BEG erge-

dargestellte Ent- ‘ “ w, zwischen Budget und ben, welcher durch den niedrigen Mate-
wicklung der m und ‘ﬁt u % Vorschaurechnung die rialeinsatz der Produktion nicht kom-
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bei den Vorri-
ten eine men-

oo JEIER M S '~ Bewertung von halbfer-

tigen und fertigen Pro-

wird im Wesentlichen vom Faktor Zeit
beeinflusst.

genmiflige Steigerung von 2002 auf
2003 von ca. 16 % zu verzeichnen,
wahrend sich der Wert um ca. 51 %
erhohte.

Die Rohstoffpreisansitze des zukiinfti-

dukten sowie Materialeinsatz als auch
Standardpreiskalkulation miissen auf
derselben Rohstoff (preis)basis kalku-
liert werden, um einen geschlossenen
Budgetprozess zu gewihrleisten.

Fertig und Unfertige Erzeugnisse
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| Abb.4: Entwicklung der Vorrite
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