
So wenig wie möglich, 
so viel wie nötig
Die britische Supermarktkette prognostiziert 
die Kundennachfrage, um den Lagerbestand zu optimieren 
und den Ausschuss zu senken

SAS® IN DER PRAXIS



Der Name „Waitrose“ steht in Großbri­
tannien für höchste Qualität, frischste 
Produkte und die größte Produktaus­
wahl. Die hohe Warenqualität sowie 
ein außergewöhnlicher Kundenservice 
bilden den Kern des Markenverspre­
chens. Waitrose ist aus zwei Gründen 
ein ganz besonderes Handelsunter­
nehmen: Zum einen trägt Waitrose als 
einzige Supermarktkette den Titel  
„Königlicher Hoflieferant“ Queen Eli‑ 
zabeths II. Zum anderen sind die 
39.000 Beschäftigten Miteigentümer 
des Unternehmens.

Mit etwa 190 Filialen und über 15.500 
Produktgruppen – von denen fast ein 
Drittel jedes Jahr ausgetauscht wird – 
ist es für Waitrose unverzichtbar, die 
Warennachfrage präzise zu prognosti­
zieren. Nur so kann das Unternehmen 
sicherstellen, dass die richtigen Pro­
dukte zur richtigen Zeit im richtigen La­
den stehen. Dabei gilt es auch, kalen­
darische Besonderheiten oder spezielle 
Promotionaktionen zu berücksichtigen: 
Tiefkühltruhen müssen auch im Hoch­
sommer bei größter Nachfrage umfas­
send mit Eiscreme bestückt sein, in den 
ersten Dezembertagen müssen aus­
reichend Schokonikoläuse auf Käufer 
warten. 

Mit Hilfe einer Prognoselösung von SAS 
und der Unterstützung von SAS Part­
nern kann Waitrose jetzt seine Regale 
in den Filialen optimal bestücken – zum 
Vorteil der Kunden genauso wie der  
eigenen Bilanz. Seit Einführung des Sy­
stems ist es dem Handelsunternehmen 
gelungen, den Lagerbestand um acht 
und den Ausschuss um vier Prozent zu 
senken.

Angebot und Nachfrage 
im Gleichgewicht

„Mein Team hat die Aufgabe, die Filialen 
bei ihren Bestellungen zu unterstützen – 
etwa durch die Vorhersage der Kun­
dennachfrage“, erläutert Gail Richmond, 
Manager Branch Ordering Development 
bei Waitrose. „Wir entwickeln Lösungen, 
die dann von den Fachanwendern in 
ihrem Alltagsgeschäft genutzt werden.“ 
Waitrose hatte bereits Ende der 80er 
Jahre Forecasting-Funktionen in sein 
Filialbestellsystem integriert, die, so 
Richmond, „für Standardprognosen 
recht gut geeignet waren, jedoch saiso‑ 
nale Faktoren wie Halloween oder  
Muttertag und auch besondere Promo­
tions nicht berücksichtigen konnten“. 
Die Kunst besteht darin, ergänzt Rich­
mond, das richtige Maß zu finden: „So 
wenig Produkte wie möglich in Regal 
und Lager, so viele wie nötig.“

Waitrose nahm zunächst sechs Soft­
wareanbieter unter die Lupe, zwei 
davon kamen in die engere Auswahl. 
„Wir haben schnell gesehen, dass 
Lösungen wie SAS perfekt für unsere 
Aufgaben geeignet sind: Mit ihnen 
können wir auf Basis historischer Daten 
genauere Standardprognosen durch­
führen, auf saisonale Besonderheiten 
reagieren und die Event-bezogenen 
Vorhersagen verbessern“, erklärt Rich­
mond. Waitrose hatte SAS zuvor nicht 
im Einsatz. „Ein Grund für SAS war, 
dass die andere Lösung eine ‚Black 
Box‘ war. Zwar ist SAS auch als ‚Black 
Box‘ einsetzbar. Doch zugleich ist die 
Lösung sehr flexibel, lässt sie sich doch 
perfekt an besondere Forecasting- 
Anforderungen anpassen. Nicht zuletzt 

„Wir können jetzt erkennen, welche Fehler wir früher gemacht  

haben, und verhindern, dass sie ein zweites Mal passieren.  

Genauso können wir nun unsere Erfolge replizieren. SAS sorgt für 

präzise, nachvollziehbare Prognosen der Kundennachfrage.“

Gail Richmond

Manager Branch Ordering Development bei Waitrose
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	 Handel

n	Aufgabe
	� Die besten Produkte in ausreichen-

der Menge bei minimalem Ausschuss 

und maximaler Kostenkontrolle. 

Warenbestands- und Kundenservice-

Optimierung in den Filialen.

n	Lösung
	 Waitrose prognostiziert die Kunden-

nachfrage mit Modelling- und Predic-

tive-Analytics-Lösungen von SAS® – 

als Day-to-Day Forecast unter 

Berücksichtigung saisonaler Beson-

derheiten und Promotionaktionen.

n	TOP Nutzen
	� Mit schnelleren und genaueren Vor-

hersagen optimiert Waitrose Bestel-

lungen und Lieferungen von Waren 

sowie das Auffüllen der Regale. Der 

Lagerbestand konnte um acht Pro-

zent, der Ausschuss um vier Prozent 

gesenkt werden. Mit der besseren 

Verfügbarkeit der Produkte verbesser

ten sich zudem Kundenservice und 

-zufriedenheit.



haben wir uns für SAS entschieden, 
weil wir gesehen haben, dass wir mit 
dem Unternehmen partnerschaftlich 
zusammenarbeiten können.“

„Wir wollten unser eigenentwickeltes 
Filialbestellsystem weiterverwenden, 
jedoch einen neuen Ansatz bei der 
Nachfrageprognose verfolgen“, erklärt 
Kim Newark, Forecasting Systems 
Manager bei Waitrose. „Allerdings tra­
ten während des Testbetriebs Pro‑ 
bleme mit der Performance des Sys-
tems sowie mit den Modellen auf“, so  
Newark. „Deshalb haben wir StatApp, 
einen SAS Partner mit Retail-Expertise, 
zu Rate gezogen, um unser Modell  
zu verbessern. Dies führte zu einer Art 
Partnerschaft zwischen Waitrose, SAS, 
StatApp und einem weiteren SAS Part­
ner namens Amadeus, der uns half,  
unsere Performance in Ordnung zu brin- 
gen. Das Ergebnis: Wir konnten schließ- 
lich für jede Warengruppe, für jeden 
Tag, für jede Filiale über Nacht Progno­
sen durchführen.“ Nach weiteren, er­
folgreichen Tests wurde das System 
dann für alle Filialen live geschaltet. Mit 
Hilfe der SAS Modelle werden jetzt 
über Nacht die Prognosen erstellt, die 
dann automatisch in das Bestandskon­
troll- und Bestellsystem eingespeist 
werden.

Volle Regale, leere Lager

„Wenn wir wissen, dass sich die Nach­
frage nach einem bestimmten Produkt 
wegen eines besonderen Events verän­
dern wird, können wir mit unseren 
historischen Daten eine Prognose er­
stellen“, sagt Gail Richmond. „Wenn 
nicht, sind wir in der Lage, kurzfristig mit 
den Daten ähnlicher Produkte Model-
lierungenvorzunehmen.“ Mit Erfolg: Fi-
lialen melden, dass sie weniger Tief­
kühlprodukte wegwerfen müssen, 
andere konnten ihren Absatz von Tro­
ckenprodukten steigern. Die verbes­
serte Vorhersagegenauigkeit steigert 
zudem die Produktivität, ist doch die 
Zahl nachträglicher Bestelländerungen 
um 40 Prozent gefallen. Die Mitarbeiter 
in den Filialen haben damit mehr Zeit, 
sich um die Kunden zu kümmern – 
auch dieser nicht unmittelbar messbare 
Nutzen trägt zum Erfolg des Systems 
bei.

„Wir sind im ganzen Unternehmen pro­
duktiver, effizienter und profitabler ge­
worden“, fasst Richmond zusammen. 
„Mit SAS konnten wir unseren Lagerbe­
stand um acht und unseren Ausschuss 
um bis zu vier Prozent senken. Bei 
Letzterem hatten wir ursprünglich nur 
mit zwei Prozent gerechnet, wir schnei­
den also weit besser ab. Zudem ver-
meiden wir jetzt Fehler, die wir in der 
Vergangenheit, etwa bei der Bestel­
lung von Weihnachtsartikeln, gemacht 
haben, und können Erfolge wiederho­
len. SAS sorgt für präzise, nachvollzieh­
bare Prognosen der Kundennachfrage.“

Davon könnte sogar die ganze Branche 
profitieren, macht Richmond deutlich – 
durch eine gemeinsame Infrastruktur, 
die auch für andere Retailer im In- und 
Ausland nutzbar wäre: „Zusammen mit 
SAS würden wir uns über einen Aus­
tausch mit anderen Handelsunterneh­
men freuen. Wir wissen jetzt sehr genau, 
wie sich Prognosen dieser Größenord­
nung – wir schlagen jeden Tag Millionen 
von SKUs um – bewerkstelligen lassen. 
Wir können anderen Retailern dabei 
helfen, Herausforderungen zu meistern, 
vor denen auch wir standen.“

Im nächsten Schritt, so Richmond, gehe 
es darum, das Forecasting auch an  
anderen Stellen der Lieferkette zu ver­
ankern: Die Lieferanten sollen in der 
Lage sein vorherzusagen, was Waitrose 
bei ihnen ordern wird. „Als wir das 
Thema Forecasting angegangen sind, 
haben wir uns gefragt, wo wir sehr 
schnell den größten Nutzen erzielen 
können. Das waren die Filialen. Jetzt 
geht es darum, wie wir noch weiter  
von unseren Daten und dem Prognose­
system profitieren können“, schließt 
Kim Newark.
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