OPERACJEW PARZE Z FINANSAMI )
JAKAUTOMATYZOWAC Z GLOWA,AWYDAWAC Z SENSEM?”

WIESLAW MAJEWSKI —WM PROJEKT ANDRZE] JANKOWSKI — RHENUS




PO CO NAMTAAUTOMATYZACJA?

= Wazrost biznesu, koniecznos¢ obstugi rosnacych wolumenow

= Obnizenie kosztow operacyjnych, szczegolnie kosztéw osobowych

= Niedobdr pracownikéw, niestabilnos¢ zatogi

= Poprawa jakosci obstugi: eliminacja btedow i szybkosc obstugi

= Efekt marketingowy, prestiz, podazanie zgodnie z rynkowymi trendami



AUTOMATYZACJA MAGAZYNU NIE JEST PROJEKTEM LOGISTYCZNYM

'y e = O 9 &

Znaczenie wiasciwych Zaangazowanie zespotu Kluczowa rola IT Logistyka to ludzie — HR Jesli przeptyw towaréw jest Niepowodzenie projektu
zatozen tj. planow techniczno- wspierajacy kluczowe krwioobiegiem firmy, to nie jest problemem
finansowych, handlowych i administracyjnego i zmiany personalne magazyny sg jej sercami logistyki, a catej organizacji

oczekiwan operacyjnych prawnego



PYTANIA NA

START

Horyzont zycia instalacji
oczekiwany start i okres
uzytkowania

Inwestycja etapowana czy
catosciowa

Green field
czy rozbudowa-
modernizacja

Projekt realizowany
zasobami wtasnymi,
Zewnetrznymi czy weg.
zasady projektuj i buduj?

Takie ustalenia powinny by¢

Oczekiwany zakres
automatyzacji — wybrane
procesy czy maksymalny

mozliwy?

Inne kluczowe zatozenia,
np. asortymentowe i
kanatow sprzedazy

na mozliwie wysokim poziomie organizacji.




ZESPOL. PROJEKTOWY | STRUKTURA INTERESARIUSZY

Sponsor -
Zarzad

I

Dyrektor Wihasciciel
hni Dyrektor rojektu —
Dyrektor IT techniczny- administracyjny proj A i Dyrektor HR Dyrektor finansowy Dyrektor handlowy
Dyr.logistyki

property

Zespot automatyzacji
lub projektant-
doradca

zewngtrzny

Kierownik

projektu Lider operacyjny

ety Lider obszaru Dostawca systemu

Lider / PM IT Dostawca systemow Lider buc:iowlano Administracyjno- Lider HR Lider ana!ityki i S 4
IT techniczny prawny kontrolingu komercyjnego automatyki




FAZY PROJEKTU

Opracowanie
koncepcji —
masterplan

Wybor Dopracowanie Podpisanie
dostawcow i koncepcji — umowy z
analiza ofert detailed plan dostawca

Definiowanie Przygotowanie
celu danych

Opracowanie Zatwierdzenie Realizacja i Przejecie Opieka

business case koncepcji i BC uruchomienie operacyjne powdrozeniowa




Doskonate wdrozenie

Zle dobranego
rozwigzania, moze byc
sukcesem Project
Managera,
ale problemem
/arzadu i udziatowcow.




KLUCZOWE STRUMIENIE PROJEKTOWE

Strumien
Koncepcyjny i analityczny
Operacyjny logistyczny
IT software & hardware
Budowlano -techniczny
Systemowo-techniczny
Prawny - umowy
Human resources
Handlowy zapas i asort
Administracyjny+BHP/ppoz

12-36 mcy | 1-6 mcy
Start Go Live Wsparcie
mcO0 mc1l mc 2 mc3 mc4 mc5 mc6 mc7 ... mcn-3 mcn-2 mcn-1 mcn mc n+1 mc.... mc n+3




DANE | ANALIZA —

Horyzont planowania — finansowy plan sprzedazy, poziom zarzadu

Asortymentowy i kanatow sprzedazy — zespot handlowy i logistyczny — nie sam logistyczny!

Przetworzenie zatozen dtugoterminowych na wolumeny, struktury — zespot projektowy.

Opracowanie danych historycznych i ich przeksztatcenie w zatozenia projektowe — zespot
projektowy

Unikanie srednich — analiza ekstremow, przypadkow szczegolnych, normalizacja danych

Opracowanie bazy projektowej



KTO POWINIEN = Nikt nie zna biznesu najlepiej niz my sami. Ildeat to wiasny,
7 doswiadczony zespot projektowy.

OPRACOWAC = Jesli go nie mamy? Wsparcie zewnetrzne. Nie zdejmuje

. odpowiedzialnosci z wiasciciela projektu i kierownika — uzupetnia

KONCEPCJ E jedynie wiedze i zasoby czasowe, ktorych organizacja moze nie
KLIENT? posiadaé.

= Czy dostawca systemow, integrator moze opracowac koncepcje!

KONSU LTANT? Oczywiscie, ale opracuje koncepcje korzystna dla siebie. To nie

DOSTAWCA} oznacza, ze zl3, ale niekoniecznie optymalna dla nas.




BUSINESS CASE - START

sModele finansowe |
=Projekcja P&L, cash flow, ROI
=Dyskontowanie tj. 100 zt dzis # 100 zt zt za rok

=|nwestycja dzis, a oszczednosc jutro e LR

mRoztozenia ptatnosci w czasie — zabezpieczenie inwestydji

®Modele ,,logistyczne”

m(0d szczegotu do ogotu

=Putapki w planowaniu



BUSINESS CASE - BUDZETOWANIE

mPeten obraz— czyli od szczegotu do ogotu

Wﬁﬁlﬁm "AS IS" WKREANT "TO BE" ® Rozbicie na procesy

PRO szt/ godz. sztuki godziny PROC szt/ godz. sztuki godziny = Identyfikacia ob . ) .
Inbound 150 | 1000000 6667 Inbound 153 | 1000000 6557 entyfikacja obszaru zmiany i wplywu na inne
PutAway 150 1000 000 6667 Sort-in 200 1000000 5000 = Dziatania okofoprocesowe
Picking 54 1000000 18622 Sort-out 100 1000000 10000 P ,
Pack 120 | 1000000 8333 Pack 120 | 1000000 sass | ™ VVskazniki vs szczegoty
Outbound 200 | 1000000 5000 Outbound 200 | 1000000 5000 = Szczegély do wskaznika (uop vs apt)
Okotoprocesowe 4529 Okotoprocesowe 4187
RAZEM 49818 39078 = [dentyfikacja nowych obszardw i stanowisk

7t RBH z®dz 45 45 = Redukgja istniejqcych (case brygadzista)
koszt zmienny/ sztuke 2,24 kosztzmienny/ sztuke 1,76 . .
= Kompensacja k. zmienne vs k. state

= Nowe pozycje np. Zespot Utrzymania Ruchu oraz serwis

®Po co to wszystko!?
= Kompensacja k. zmienne vs k. state
= Nowe pozycje np. serwis

= BGT vs ACT (zmiany w operacji vs zmiany w projekcie)



BUSINESS CASE — PIERWSZE PULAPKI

=Finanse
=Produktywnos¢ = sztuki / godzine

= \Wartos¢ brutto

D uKoszt /godzine IOPeracje
El)ostawca
®Produktywnos¢ = sztuki / godzine
®Produktywnos¢ = wydajnos¢ urzqdzenia /.
= Wartosc netto
=" Max wydajnos¢ techniczna -

- J o® ( (o =Dziatania okofoprocesowe

=\Wzrost produktywnos$é¢ # oszczednos¢
"Brak redukgji k. personalnych
"Wzrost OPEX np. serwis, energia

= Catlosciowy obraz



PULAPKI 2 — CO WARTO WIEDZIEC

= Nadmierny optymizm - krzywa uczenia si¢
= Automatyka - ,.fine tuning”

®Pracownicy — nauka nowych procesow

wydajnosc szt/godz. wydajnosc szt/godz.
45,0 45,0 45,0
40,0 40,0 40,0
’ - — L] -
-
- -
35,0 A 35,0 35,0 -
-
-
30,0 30,0 < 300 - <V o -
25,0 25,0 25,0
Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Jan Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec

= r0gnozal oo live ———— rognozal —e————cpliye == e regl



PULAPKI — O CZYMWARTO NIE ZAPOMNIEC

= Samooszukiwanie si¢ — syndrom ,,bo nowe”

mKoszty dostosowania i pierwsze usterki
mKoszty serwisu
mKoszty czesci zapasowych

= Niedoszacowanie kosztow zuzycia energii

= Zapominanie
= |nwestycje towarzyszqce np. dostosowanie infrastruktury popz
mKoszty prowadzenia réwnoleglych operacji (dublowanie stanowisk, dodatkowa powierzchnia, spadek efektywnosci)
mKoszty kadry technicznej (wraz z biurem)
®[ntegracja z istniejgcymi systemami

mKoszty zwiqzane z prowadzeniem projektu



4 )
KOSZTY
PERSONALNE
o J
4 )
OPEX
o J
CAPEX

D —

* ptatnosci dla dostawcy; cash flow w firmie w zaleznosci od przyjetego modelu finansowania

FAZY PROJEKTU —
i | PRZEJECIE )
WDRAZANIE [ PELNE WDROZENIE ]
! ) OPERACYJNE |
4 ) o , ( )
BC — stabilizacja, powrot do Znaczacy spadek BC
Mozliwy wzrost kosztow BC wartosci wyjsciowych Mozliwy wzrost WC
(dziatanie na dwie operacje) Mozliwe pierwsze oszczednosci (obstuga techniczna)
\ D zgodnie z faza uczenia sig ) U )
(" N\ ( 4 )
Pi . Wzrost kosztow
- ierwsze zmiany L )
Stabilnie (serwis, najem, energia) utrzymania i serwisu
» Najem, & Mozliwy spadek kosztow najmu
\_ J G J
4 . . (-
) Srodki trwate w budowie
Srodki trwate w budowie Mozliwe dodatkowe inwestycje na Amortyzacja (wzrost)
Platnosci zaliczel* dostosowanie infrastruktury Optacony*
\ \ Ptatnosci w toku™ 9




KONKLUZJE

= Podstawa sukcesu jest okreslenie celow w oparciu o posiadane dane i
zaangazowanie kluczowych interesariuszy.

= Unikajmy hurraoptymizmu i wypetniania braku danych uproszczeniami.
® Jeden zsynchronizowany harmonogram i regularne spotkania statusowe.

m Zasada ograniczonego zaufania do interesariuszy zewnetrznych. Ich cele
nie sa identyczne z naszymi, ale ich kompetencje czesto niezbedne.

= Czy warto automatyzowaé? Oczywiscie, ze tak, ale rozsadnie.




PYTANIA | ODPOWIED/ZI

N

O o
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