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Hold balancen

Der er en voksende interesse for disciplinen planlaegning pa tveers af salg og forsyningskade
i dansk erhvervsliv - eller sales & operations planning (S&OP). Det vidner fremmgdet i et stop-
fyldt auditorium pa Syddansk Universitets afdeling i Kolding den 27. marts om. Mere end 200
deltagere var mgdt frem til det afsluttende arrangement for det todrige forskningsprojekt
"Styrket konkurrencekraft gennem implementering af sales and operations planning”. Pro-
jektet er drevet af Syddansk Universitet i samarbejde med en raekke partner og finansieret af
Industriens Fond.

200 deltagere, hvor mange kommer fra det praktiske erhvervsliv, til et arrangement pa en
dansk forskningsinstitution er mange. Det vidner om bade behovet for bedre planlaagning
pa tvaers af veerdikeeden og relevansen af et praktisk orienteret forskningsprojekt, der kan
inspirere og opsamle erfaringer til gavn for en bred skare af virksomheder.

"Den overordnede konklusion pa projektet er, at selvom der naeppe kan vaere tvivl om, at det

er en udfordring at implementere S&OP i virksomhederne, sa er fordelene ikke vanskelige at

fa gje pd", fortaeller professor Jan Stentoft.

Han fremhaever flere lzeringer af projektet:

« Forarbejdet og opndelse af en faelles forstaelse for, hvad S&OP er, og hvordan den kan ska-
be vaerdi for virksomheden, er afggrende for succes med at implementere S&OP.

* Salg skal vaere med fra dag 1. Mange S&OP implementeringer bliver drevet fra operations,
og det kan vaere en ulempe.

 Projektet viser tydeligt, at adfaerd herunder KBl'er (key behaviourial indicators), personpro-
filer og teamsammensatning spiller en stor rolle for implementering af S&OP.

De fleste store virksomheder arbejder i dag med en form for S&OP, men dette projekt viser,

at det ogsa er bade realistisk og vaerdiskabende for mindre og mellemstore virksomheder at

indfgre S&OP.

"Det kom derfor som sendt fra himlen, da vores relativt nyansatte logistikchef Jan Hansen
kom til mig og fortalte, at vi kunne blive en del af et praktisk forskningsprojekt med Syddansk
Universitet. Her skulle vi arbejde med at stremline samarbejdet mellem salg, markedsfaring
og logistik, produktion samt indkeb i afdelingerne Team og Business", fortaeller Thomas B. Sg-
rensen, der som divisions- og sponsorchef i Sport24 arbejder med det kommercielle salg. Han
supplerer: "Vikastede os begejstrede over deltagelsen i projektet, som gav os bade teoretisk
viden, struktur, ressourcer, gode veerktgjer og endda to eksterne konsulenter, der kunne in-
spirere os i eksekveringen”.

En af de nye faktorer, dette projekt kaster lys pd, er, hvor stor betydning den menneskelige
adfzerd har for en god S&OP proces, ligesom projektet bidrager med nogle bud pa, hvordan
virksomheder kan arbejde med adfaerd. Bevidst arbejde med adfaerd og personprofiler har
gjort en forskel hos de deltagende case-virksomheder samtidig med, at de finder det vanske-
ligt at identificere og arbejde med KBl'erne og adfaerd i hverdagen.

Laes i denne udgave af magasinet om hvordan KBl'er skal supplere KPl'er, hvordan operati-
ons-ledere skal blive bedre til at “saelge”, hvordan banen for it-systemer til supply chain plan-
ning i disse ar oplever store forandringer og hvordan en robust model for implementering af
sales & operations planning kan se ud.
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