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19. Definering af Key Behavioral
Indicators (KBl’er)




Formal, deltagere og anvendelse

* Formal

e At fa skabt en proces hvor man
italeseetter, hvilken adfaerd der forventes i
Sales & Operations Planning (S&OP)
processen.

e Deltagere
e Alle deltagere i S&OP processen.

* Anvendelsestidspunkt
e | definering af S&OP processen.




Definering af KBl'er

| en virksomhed vil der typisk veere en vis
adfaerdsforventning til virksomhedens
medarbejdere.

* Denne proces seetter fokus pa at identificere
de adfeerdsindikatorer, der betragtes som
saerligt veesentlige i S&OP processen.

e KBl’erne udtrykker en szerligt gnsket adfaerd
for den enkelte medarbejdere og/eller for
teamet som helhed.

e Processen med at identificere og definere
KBl’er kan med fordel ske pa en eller flere
workshops.




Eksempler pa KBl'er

» Respekter kollegers personprofil  Magd til aftalt tid

* Respekter kollegers holdninger * Veer forberedt til mgder

* Afbryd ikke og Iyt pa lytteniveau 2 * Fremmgde

e St fokus pa Igsninger fremfor Veer til stede under mgder
problemer e Sluk mobiltelefonen

e Overhold aftaler i S&OP processen e Konstruktiv uenighed og feedback

e Fokus pa det faglige (sagen) og ikke e Fokus pa fakta fremfor fglelser

personen e Foresla Igsninger, der gavner
* Overhold deadlines virksomheden og ikke siloerne
 Talietordentligt sprog —veerreni * Fejrsucceserne

dit ord

e Sigtil og sig fra
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