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METODA S&OP W LOGISTYCE PRZEDSIEBIORSTW

Sales and Operations Planning (SOP) sprowadza si¢ do zorganizowanej i skoordynowanej wspoipracy obszaréw odpowie-
dzialnych za zarzgdzanie popytem i podazg W przedsigbiorstwie. SOP pozwala niwelowacé negatywne skutki dezintegracji w
planowaniu i podejmowaniu decyzji operacyjnych, do ktorych zaliczamy przede wszystkim konflikt celow (trade off) i zmniej-
szong efektywnosé dziatan tak po stronie marketingu i sprzedazy (promocja sprzedazy, reklama), jak réwniez, a moze przede
wszystkim po stronie operacji (produkcja, transport, magazynowanie, sterowanie zapasami, logistyczna obstuga klienta, zaopa-
trzenie). W referacie autorzy wskazujg na istote SOP, pokazujg giowne reguly jego projektowania i elementy sktadowe, podkre-
Slajg efekty jego wdrozenia, jednak przede wszystkim skupiajq Si¢ na wpfywie SOP na relacje migdzy obszarami popytowymi i

podazowymi w przedsigbiorstwie i w catym fancuchu dostaw.

WSTEP

Zadania zwigzane z planowaniem sprzedazy i operacji to proces
realizowany przez kierownictwo wysokiego szczebla, ktére najcze-
$ciej co miesigc ocenia zaktualizowane podzielone na okresy pro-
gnozy podazy, popytu i wynikdw finansowych. Zwigzane jest to z pro-
cesem decyzyjnym, dzieki ktéremu plany taktyczne wszystkich jed-
nostek funkcjonalnych przedsiebiorstwa sg ze sobg skoordynowane,
a ich wykonanie przyczynia si¢ do realizacji catego biznesplanu.

Gtéwnym celem S&OP (Sales & Operations Planning) jest osig-
gniecie konsensusu w ramach jednego planu operacyjnego, okresla-
jacego sposéb podziatu najwazniejszych zasobdw ludzkich, mocy
produkcyjnych, materiatowych, a takze czasu i pieniedzy pozwalaja-
cych na jak najbardziej efektywne zaspokojenie potrzeb rynku i wy-
pracowanie zysku. Wykorzystanie S&OP pozwala niwelowaé nega-
tywne skutki dezintegracji w planowaniu i podejmowaniu decyzji ope-
racyjnych, do ktérych zaliczamy przede wszystkim konflikt celéw
(trade off) i zmniejszong efektywno$¢ dziatan tak po stronie marke-
tingu i sprzedazy (promocja sprzedazy, reklama),jak rdwniez, a moze
przede wszystkim po stronie operaciji (produkcja, transport, magazy-
nowanie, sterowanie zapasami, logistyczna obstuga klienta, zaopa-
trzenie).

1. S&OP JAKO NARZEDZIE KOORDYNACJI
PROCESOW W LOGISTYCE PRZEDSIEBIORSTW

M. Muzumdar i J. Fontanella S&OP definiujg jest jako zbiér pro-
cesow biznesowych i technologicznych umozliwiajacych przedsie-
biorstwu najbardziej efektywne zestawianie popytu rynkowego z
mozliwo$ciami produkcyjnymi i zaopatrzeniowymi przedsiebiorstwa
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Istota Sales and Operations Planning (S&0OP) sprowadza sie
réwniez do zorganizowane;j i skoordynowanej wspdtpracy obszardw
odpowiedzialnych za zarzadzanie popytem i podaza w przedsigbior-
stwie. Obserwowane obecnie trendy integracyjne w dziatalno$ci firm
i zwigzany z nig rozwéj koncepcji zarzadzania taricuchem dostaw
zwieksza popularno$¢ S&OP jako skutecznego narzedzia integracii,
ktore dzieki swoim procedurom pozwala doskonali¢ procesy logi-
styczne, produkcyjne i marketingowo-sprzedazowe. Jest to mozliwe
nie tylko dzieki okreslonym regutom rzadzacym w S&OP, ale przede
wszystkim dzigki uzyskanej podczas ich wdrazania istotnej poprawie
jakosci zasobdw ludzkich na poziomie przedsigbiorstwa.
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Najczesciej wskazywane efekty S&OP to[2]:

— S&OP jest skutecznym narzedziem komunikacii,

— S&OP jest sposobem wyszukiwania usprawnien,

— S&OP pozwala szybko reagowa¢ na zmiany popytu i przy wspot-
pracy z ideg lean manufacturing umozliwia firmie podnoszenie
poziomu obstugi klienta (dostepno$¢) przy jednoczesnej redukcii
kosztow,

— S&OP pozwala w bardziej zorganizowany spsoéb ,trzymac reke
na pulsie popytu",

— S&OP jest skutecznym sposobem uzyskiwania konsensusu w
konfliktach miedzy sprzedazq i operacjami.

S&OP, okreslany czesto jako planowanie zintegrowane, gdyz fa-
czy plany strategiczne z produkcjg i pozwala na koordynacje wielu
dziatan planistycznych podejmowanych w ramach firmy, takich jak:
plany marketingowe, plany finansowe, plany operacji, plany doty-
czace zasobow ludzkich. Jest tym samym niezwykle skutecznym po-
wigzaniem komunikacyjnym dla zarzadu, wspierajacym koordynacje
wielu planéw dziatalno$ci biznesowych [3].

Bezposrednio celem planowania sprzedazy i operacji jest umoz-
liwienie firmie opracowania jak najlepszych planéw taktycznych, co
oznacza ze [4]:

— S&OP wskazuije, jak organizacja powinna wykorzysta¢ swoja tak-
tyczng zdolno$¢ produkcyjng w celu zaspokojenia oczekiwanego
popytu. Przyktadami zasobow taktycznych sq sita robocza (wraz
z podziatem na zmiany), zapasy, a nawet dyspozycyjno$¢ pod-
wykonawcow.

— S&OP réwnowazy rézne potrzeby i ograniczenia partneréw w
tancuchu dostaw. Na przyktad w S&OP nalezy uwzglednia¢ nie
tylko popyt zgtaszany przez klientdw, ale tez zdolno$¢ produk-
cyjng dostawcow, zaktadéw produkcyjnych i przedsigbiorstw lo-
gistycznych, ktore wspotpracujg ze sobg w celu dostarczenia pro-
duktu lub wykonania ustugi. Wynikiem jest plan, ktéry jest nie
tylko wykonalny, ale tez pozwala zréwnowazy¢ koszty, liczbe do-
staw, jako$¢ i elastycznose.

— S&OP stuzy jako mechanizm koordynaciji dziatan partnerow z
taricucha dostaw. Koricowym wynikiem procesu S&OP powinien
by¢ ogdIny konsensus w sprawie tego, co kazda z zainteresowa-
nych stron — dziat sprzedazy, dziat operacji i dziat finanséw, a
takze najwazniejsi dostawcy i firmy transportowe — powinna zro-
bi¢, zeby urzeczywistnic¢ plan. Dobry S&OP jasno okresla, co na-
lezy zrobi¢, a czego nie. Osiggniecie konsensusu pozwala
wszystkim  zainteresowanym stronom podejmowac bardzie]



szczegblowe decyzje z pewnoscia, ze podejmowane dziatania
bedg spdjne z wysitkami partneréw.

— S&OP wyraza plany firmy w sposéb zrozumialy dla kazdego. Pra-
cownicy dziatu finanséw zazwyczaj myslg o firmie w kategoriach
przeptywow pienieznych, wskaznikdw finansowych i innych mier-
nikdw rentownosci.

Menedzerowie do spraw marketingu koncentrujg sie na wielko-

§ci sprzedazy i segmentach rynku, a menedzerowie zajmujacy sie

operacjami i fancuchem dostaw skupiajg sie raczej na dziataniach

zwigzanych z konkretnymi produktami lub ustugami wytwarzanymi
przez firme.

2. ETAPY PLANOWANIA S&OP

Planowanie sprzedazy i operacji ma istotne znaczenie z punktu
widzenia efektywnosci przedsigbiorstwa oraz tancucha dostaw.
Dzigki zintegrowanemu procesowi opracowywania planu mozliwe
jest zlikwidowanie barier przeptywu informaciji. Dziatanie to pozwala
na zwiekszenie stopnia integracji wewnetrznej oraz zewnetrznej (w
tancuchu dostaw)]. Likwidowanie barier ma miejsce w piecioetapo-
wym procesie powstania planu S&OP [5]:

Etap 1 - zbieranie danych — ma szczegdlne znaczenie zaréwno
dla tworzenia planu jak i jego jakosci; czesto w przedsigbiorstwach
dane gromadzone sg w sposob niezinstytucjonalizowany przez coich
zebranie na potrzeby S&OP jest utrudnione;

Etap 2 - prognozowanie popytu — tworzenie planu sprzedazy na
kolejne miesigce na podstawie zebranych danych historycznych oraz
informacji od klientow;

Etap 3 — planowanie przeptywu materiatéw — uwzgledniajace
planowanie produkcji, zaopatrzenia, utrzymywanych zapasow;

Etap 4 — spotkanie robocze - na ktérym menedzerowie poziomu
taktycznego z roznych dziatéw przedsiebiorstwa wypracowujg roz-
wigzania i rekomendacje dla zarzadu przedsiebiorstwa; gtowne de-
cyzje dotycza: okreslenia najlepszego wariantu planu sprzedazy z
uwzglednieniem planéw produkcji i zaopatrzenia;

Etap 5 - na spotkaniu menedzerowie zapoznaja kierownictwo z
aktualnym stanem firmy oraz prezentujg wypracowane rozwigzania;
zadaniem zarzadu jest wybranie ich zdaniem najlepszych oraz za-
twierdzenie planu do realizacji.

Zaprezentowane etapy opracowywania planu pokazujg jak sze-
rokie jest spectrum dziatah w tym zakresie. W proces tworzenia planu
S&OP powinien by¢ zaangazowany interdyscyplinarny zespét, w ktd-
rego sktad wchodziliby specjaliéci z obszaréw [6]: planowania pro-
dukciji i logistyki, taicucha dostaw, marketingu, sprzedazy, finanséw.
Na etapie S&OP planowana jest sprzedaz w poszczegoinych kana-
tach dystrybuciji oraz dostosowanie do niej dziatar operacyjnych, ta-
kich jak: logika przeptywu materiatowego, potencjat produkcyjny i
transportowy poszczegoinych ogniw w tancuch oraz przepustowosci
magazynow. Z punktu widzenia efektywnosci przedsigbiorstwa lub
tancucha dostaw kluczowymi danymi analizowanym na poziomie
S&0P sg [7]:

— lokalizacja dostawcow i sformutowane zapytania ofertowe,
— kryteria oceny wstepnych ofert i wyboru ofert,

—  kryteria kwalifikacji dostawcow,

— kryteria rankingu i oceny dostawcow.

Wymienione zalety planowania sprzedazy i operacji wymagaja
jednak od organizacji podjecia szeregu dziatarn umozliwiajacych two-
rzenie planéw w ujeciu S&OP. Podstawowymi barierami stosowania
planowania sprzedazy i operaciji sa; brak narzedzi transformacji ce-
l6w strategicznych na cele operacyjne wraz z przekazywaniem zaso-
béw na ich realizacje oraz brak narzedzi kontroli dziatalnosci opera-
cyjnej, umozliwiajacych przekazywanie wynikéw tej kontroli na po-
trzeby korekty plandw taktycznych i strategicznych [8].
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Niektére przedsiebiorstwa osiggajg w koricu punkt, w ktérym
proces planowania sprzedazy i operacji staje si¢ zrédtem przewagi
konkurencyjnej. Organizacja wie, ze doszta do tego punktu gdy[9]:

— istnieje zintegrowany proces planowania popytu z wykorzysta-
niem modeli prognostycznych,

— nieodigczng czescig procesu planowania sprzedazy i operacji
jest planowanie i kontrola ciggtego doskonalenia,

— w dowolnym momencie mozna rozpocza¢ planowanie zmian w
aktywach trwatych,

— regularnie przeprowadzane sg analizy réznych wariantéw roz-
woju wydarzen, a dostepna przez siec komputerowg baza da-
nych S&OP umozliwia tatwy dostep do potrzebnych informacii
S&OP.

Przewaga konkurencyjna dzieki wykorzystaniu S&OP uzalez-
niona jest od przestanek wykorzystania tego rozwigzania, ktore po-
winny wynika¢ z dtugoterminowej wizji rozwoju firmy na bazie zarza-
dzania taricuchem dostaw. W proces wdrazania S&OP powinny mu-
szg by¢ zaangazowane wszystkie obszary funkcjonowania firmy, a
kontrole nad jej efektami powinno sprawowaé najwyzsze kierownic-
two.

PODSUMOWANIE

Skutecznie wdrozony S&OP pozwala niwelowaC negatywne
skutki dezintegracji w planowaniu i podejmowaniu decyzji operacyj-
nych, do ktorych zaliczamy przede wszystkim konflikt celéw (trade
off) i zmniejszong, efektywno$¢ dziatan, tak po stronie marketingu i
sprzedazy (promocja sprzedazy, reklama), jak réwniez, a moze
przede wszystkim, po stronie operacji (produkcja, transport, magazy-
nowanie, sterowanie zapasami, logistyczna obstuga klienta, zaopa-
trzenie).

Wprowadzenie metody S&OP pozwala doskonali¢ procesy logi-
styczne, produkcyjne i marketingowo-sprzedazowe. Dzieje sie tak nie
tylko dzigki okre$lonym regutom nig rzadzacym w S&OP, ale przede
wszystkim dzieki uzyskanej podczas ich wdrazania istotnej poprawie
kapitatu spotecznego na poziomie firmy.

Metoda S&OP pozwala wyrazi¢ wynikowe plany w formie zrozu-
miatej dla wszystkich partneréw i moze by¢ podstawg do tworzenia
szczegotowych planéw jednostek funkcjonalnych, pod warunkiem, ze
w przedsiebiorstwie wystepujq takie elementy jak struktura i kultura
organizacyjna, wewnetrzny kapitat zasob6w ludzkich, systemy kosz-
téw czy infrastruktura informatyczna. Rozumiejac to i uwzgledniajac
uwarunkowania jako jeden z elementow projektow usprawniajgcych,
przedsiebiorstwa sg w stanie zwigkszy¢ ich skutecznos¢ i efektyw-
nos¢, przyspieszy¢ aplikacje i dluzej utrzymac efekty.
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S&OP Method in Enterprise Logistics

Sales and Operations Planning (SOP) comes down to the
organized and coordinated cooperation of areas responsible
for managing the supply and demand in the enterprise SOP
lets eliminate adverse effects of the disintegration in the plan-
ning and for the decision making operating which we recog-
nize conflict of purposes above all as (trade off) and reduced
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effectiveness of action so on the side of marketing and the sale
(sales promotion, advertisement), as well as, and can above
all on the side of the operation (production, transport, storing,
stocks management, logistic customer service, procurement).

In the paper the author is pointing at the SOP being, he is
showing main rules of designing it and building blocks, he is
underlining effects of accustoming him, however above all he
is focusing on the SOP influence on the relations between de-
mand and supply areas in the enterprise and in the whole chain
add.
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