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KONTAKT

Szkolenia otwarte:
info@akademiacontrollingu.pl

tel. + 48 61 852 33 53

Szkolenia zamkniete:

Marta Elimer
marta.elimer@akademiacontrollingu.pl
tel. + 48 536 111 571

TRENERZY
Adam tazarski, DBA(PhD), MBA

Opis szkolenia

Sales and Operations Planning (S&amp;OP) jest narzedziem planistycznym stosowanym
przez nowoczesne przedsiebiorstwa. Narzedziem, ktére integruje zespét pracownikéw
reprezentujacych rézne dziaty jak i np. odrebne lokalizacje firmy. Strategia produkgji,
zakupéw, sprzedazy, marketingu i finanséw poddawana jest stopniowej i systematycznej
integracji. Realizacja planowania operacji i sprzedazy wymaga zaangazowania
pracownikéw wielu dziatéw, co wydatnie wptywa na poprawe komunikacji i przyczynia sie
do wzrostu odpowiedzialnosci za: jakos¢ prognoz, planéw sprzedazy, jak i zobowigzan
produkcji i zakupow, co do wykonalnosci planu. S&amp;OP staje sie réwniez ,pomostem”
miedzy strategicznym planowaniem biznesu, a dziataniami o charakterze operacyjnym.
Jest rowniez doskonatym narzedziem integrujagcym planowanie w rozproszonej grupie
zaktaddw produkcyjnych.

Dlaczego warto

Korzysci dla uczestnikow:

- opanowanie zasada wdrazania S&amp;OP,

- prze¢wiczenie 5'u krokéw prowadzacych do aktualizacji planow;

- poznanie dobrych praktyk tworzenia i audytu systemdw prognozowania i planowania
sprzedazy w ramach S&amp;OP,

- opanowanie ilodciowych i jakosciowych metod stosowanych w prognozowaniu i
planowaniu,

- podniesienie poziomu satysfakcji klienta i redukcja btednego poziomu zapaséw,

- nabycie umiejetnosci koordynacji pracy miedzy dziatami firmy poprzez S&amp;OP,

- integracja danych z POS'éw (punkty sprzedazy) w ramach planowania potrzeb
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dystrybucji (DRP),

- poznanie gtéwnych czynnikédw majacych wptyw na sukces lub porazke w stosowaniu
planowania operacji i sprzedazy - przyktady z zycia,

- zrozumienie powigzan S&amp;OP z innymi zadaniami planistycznymi np. MPS -
gtéwnym harmonogramem produkgji i zakupow,

- poprawa wspotpracy miedzy dziatami poprzez praktyczne uzywanie wskaznika ATP
(dostepne do obiecania), PAB (planowana dostepnos¢ magazynowa), minimalnych
zapasoéw i zapasdw bezpieczenstwa,

- zaangazowanie pracownikow, szefostwa réznych dziatéw w poszczegblne zadania/etapy
prac S&amp;OP - redukcja ryzyka pracy w ,odrebnych silosach”.

Cele szkolenia

Celem szkolenia jest warsztatowe przeéwiczenie procesu wdrozenia S&amp;OP w firmie,
jak i opanowanie iloSciowych i jakosciowych metod tworzenia planéw operadji i
sprzedazy. Metody te sg poznawane na przyktadach indywidualnie dziatajgcych
przedsiebiorstw, jak i koordynujacych planowanie w ramach tafcucha dostaw. Prognozy i
plany sprzedazy wykorzystywane sg do ustalenia dziatan w catym zakresie prac
przedsiebiorstwa. Nacisk potozony jest na poprawe doktadnosci tworzonych planéw
sprzedazy - maksymalizacje wskaznikéw obstugi klienta i minimalizacje powigzanych
kosztéw logistycznych.

Program

Dzien 1/2

- Wprowadzenie do logistyki przeptywu informacji:

- rola prognozowania i planowania sprzedazy w tgcznym procesie planowania dziatalnosci
przedsiebiorstwa,

- obiektywne przyczyny dla realizacji prognozowania - ,$wiaty” Pull i Push,

- spojne i rozbiezne cele wewnatrz i na zewnatrz firmy,

- prognoza i plan sprzedazy, jako podstawa procesu obstugi klienta.

- Strategiczne zarzgdzanie zasobami

- gtbwne strategie wytworcze,

- elastycznos¢ i klasyfikacja proceséw produkcyjnych,

- charakterystyka naszych proceséw w ramach MTO, ATO, MTS, CTO, MC - specyficzne
zadania planistyczne.

- Integracja planowania strategicznego i procesow planistycznych wewnatrz S&amp;OP
&#8211; ogblnie

- S&amp;OP - plan operacji i sprzedazy,

- SPi PP - plan sprzedazy i plan produkgji,

- RP/RRP - planowanie zapotrzebowania na zasoby,

- MPS - gtéwny harmonogram produkcji i zakupow,

- RCCP - zgrubne planowanie zdolnosci produkcyjnych.

- SOP - plan operacji i sprzedazy:

- S&amp;OP jako narzedzie strategicznego zarzgdzania biznesem, realizacji biznes planu,
- rozwigzania typu DRP (planowanie potrzeb dystrybucji),

- popyt utracony,

- popyt zalezny i niezalezny,

- organizacja zespotu S&amp;OP,

- definiowanie rodzin produktéw, ilos¢ poziomdw, zasady podziatu,

- formutowanie SP - planu sprzedazy i PP - planu produkgji/zakupéw (produkty
S&amp;OP).

- czestotliwos¢ pracy nad S&amp;OP,

- granica popytu i planowania (horyzont planistyczny),

- unikanie konfliktéw miedzy dziatami firmy przez S&amp;OP i wykorzystanie go jako
narzedzia tgczacego procesy planowania réznych dziatow,

- rola marketingu i dziatu handlowego,
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- cztery strategie realizacji planu sprzedazy i produkcji/zakupéw,

- rozwijanie, doskonalenia i walidowanie procesu S&amp;OP.

- Beer Game - symulacja pracy poszczegélnych podmiotéw tancucha logistycznego dla
uzyskania maksymalnego poziomu trafnosci planu sprzedazy (udziat w rynku i satysfakcja
klienta) przy jednocze$nie najmniejszym btednym poziomie zapasu. Uzycie w
prognozowaniu analizy ilosciowej i jakosciowej. Cel to wykazanie, jak jako$¢ przeptywu
informacji wptywa na mozliwos¢ wykonania procesu SO&amp;P.

- identyfikacja czynnikéw podnoszacych koszty,

- propozycja rozwigzan majacych podnies¢ efektywno$¢ wewnetrznych, jak i
zewnetrznych tancuchoéw logistycznych,

- agregacja wynikow i ich obrdbka statystyczna.

Dzien 2/2

- Omoéwienie wynikéw warsztatu Beer Game:

- konsekwencje braku identyfikacji popytu niezaleznego i zaleznego,

- wystepowanie efektu Forestera, czyli tzw. efektu bicza w praktyce prognozowania,
- skutki dla przedsiebiorstwa, jak i dla catego taricucha logistycznego,

- sposoby ograniczania efektu Forestera,

- prezentacja tzw. ,Bullwhip Effect” i jego wptyw na S&amp;OP.

- Symulacja 5'u krokéw procesu S&amp;OP.

- Zastosowanie wybranych metod analizy iloSciowej w prognozowaniu i planowaniu
sprzedazy (przyktady):

- zasady pracy z modelami matematycznymi np. identyfikacja i obstuga btedu,

- okreslenie zakresu i analiza danych historycznych,

- model naiwny,

- indeks sezonowosci,

- $rednia ruchoma,

- $rednia wazona,

- wygtadzanie wykfadnicze,

- identyfikacja i potwierdzanie wspétczynnikéw sezonowosci,

- nieciggte zamdwienia (losowe) tzw. szeregi rzadkie,

- analiza regresiji,

- metoda Z-Chart (wykres Z),

- kalkulacja poziomu btedu prognozy i wykorzystanie jego w usprawnianiu systemu
prognozowania.

- Analiza jako$ciowa w planowaniu sprzedazy:

- dlaczego analiza ilosciowa sama w sobie nie jest wystarczajaca,

- kiedy krytycznym jest stosowanie analizy jakoSciowej,

- analiza jakosciowa - metody heurystyczne.

- Utworzenie MPS - harmonogram produkcyjny i zakupowy:

- zalezno$¢ miedzy PP (planem produkcji - produkt S&amp;OP), a MPS,

- MPS jako narzedzie zarzadzania poziomem obstugi klienta,

- planowanie potrzeb materiatowych,

- planowanie zdolnosci dostawcy,

- planowanie zdolnosci transportowych.

- Zakonczenie zajec:

- podsumowanie i Zrédta wiedzy, réwniez rekomendowane formularze audytu,

- wskazanie zasad prowadzenia follow-up dla dalszego rozwoju wiedzy,

- sesja ocen.
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