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Od autora

Mam 15 letnie doswiadczenie w przemysle,
obejmujace zarzadzanie produkcja, rozwoj
technologii oraz realizacje projektow zwiekszajgcych
efektywnos$¢ operacyjng organizaciji.

Jedna z najwazniejszych lekcji, jaka wyniostem
brzmi prosto: firma, ktéra nie mierzy, nie zarzadza,
tylko reaguje. A reagowanie jest duzo drozsze niz
zarzadzanie.

Obecnie pomagam firmom produkcyjnym poprawiac
efektywnos¢ operacyjng oraz zwieksza¢ rentownosci
organizacji.

Ten ebook powstat z realnej potrzeby. Managerowie mowia mi: ,wiem, ze powinnismy
wdrozy¢ wskazniki, ale nie wiem, od czego zacza¢ i ktorych uzyé”. Dlatego zebratem w
tym dokumencie 125 wskaznikow z 10 kluczowych obszarow firmy produkcyjnej. Kazdy
opisatem tak, zeby mozna byto szybko zrozumie¢, po co go stosowacé i jakich wartosci
oczekiwac.

Nie jest to ksigzka akademicka. To dokument roboczy, cos, co mozesz wzig¢ ze soba

na spotkanie z zespotem, zaznaczy¢ 5-10 wskaznikow, ktore sag dla Ciebie istotne i
zaczgt je wdrazac praktycznie od zaraz

W wielu firmach produkcyjnych nie brakuje danych. Brakuje wtasciwej

interpretacji tych danych i odwagi, zeby na ich podstawie podejmowacd
decyzje.

Jesli po lekturze pojawia sie pytania, chetnie porozmawiam.

EKSPERT DOSKONALENIA PROCESOW
+48 661 84 84 84

maciej.jerzak@perfectusgroup.pl
LINKEDIN
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CZESC 1

Dlaczego wskazniki

SA DZISIAJ WAZNIEJSZE NIZ KIEDYKOLWIEK?

Kilkanascie lat temu dobrego managera produkcji poznawato sie po tym, ze ,czut hale”.
Wiedziat po samym szumie, czy linia pracuje dobrze, czy co$ sie psuje. Znat swoich
ludzi, widziat, kiedy jeden jest zmeczony, a drugi ma zty dzien. Podejmowat decyzje
w oparciu o doswiadczenie i intuicje.

Ta umiejetnos¢ nadal ma wartosé. Ale sama juz nie wystarcza.

Rynek sie zmienit. Klient oczekuje kréotszych czasow realizacji, wyzszej jakosci, petnej
transparentnosci dostaw. Koszty materiatdw i energii rosng nieprzewidywalnie.
Pracownicy odchodzg, a ich wiedza - razem z nimi. Firmy konkuruja nie tylko
produktem, ale tez sposobem pracy.

W tym kontekscie intuicja przestaje wystarczaé. Zaczynasz potrzebowaé systemu,
ktory pokaze Ci obiektywnie, co sie dzieje w firmie, niezaleznie od tego, czy akurat
jestes$ na hali, czy nie.

Co daje Ci dobrze zbudowany system wskaznikow

Obiektywna ocena sytuacji
Przestajesz zgadywac. Masz dane, a nie opinie - to fundament dobrych decyzji.

Wczesne sygnaty ostrzegawcze

Problemy widac¢, zanim stang sie kryzysami. Masz czas na reakcje, nie tylko na
naprawe.

Skupienie na tym, co istotne

Zamiast reagowac¢ na kazde zgtoszenie, koncentrujesz sie na 5-10 rzeczach,
ktore realnie wptywajg na wynik.

Zaangazowanie zespotu

Ludzie, ktérzy widzg wynik swojej pracy, pracuja inaczej. Wskaznik to nie
kontrola - to feedback.

Przestrzen dla wtasciciela

Kiedy firma jest zarzadzana skuteczniej z pomoca wskaznikow, Ty masz czas
na strategie. Nie na ,gaszenie pozarow”.

perfectusgroup.pl 01
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Wskaznik sam w sobie niczego nie zmienia. Zmienia go
dopiero decyzja podjeta na jego podstawie i dziatanie, ktore
po tej decyzji nastepuje.

W mojej praktyce widziatem firmy, ktére zainwestowaty
tysiagce PLN w systemy Bl i dashboardy - po czym nikt ich nie
uzywat. Dobry system wskaznikéw to nie narzedzie IT. To
sposob pracy zespotu.

perfectusgroup.pl
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CZESC 2

Trzy rodzaje wskaznikow

KRI, KPI, PI - | DLACZEGO TO ROZROZNIENIE MA ZNACZENIE

W codziennym jezyku biznesu wszystkie wskazniki nazywamy ,KPI” - podobnie jak
wszystkie pieluszki nazywamy ,pampersami”, a wszystkie chusteczki ,kleenexami”. To
skrot myslowy, ktéry w praktyce bardzo utrudnia zarzadzanie.

Dlaczego? Bo te trzy rodzaje wskaznikow stuzg do zupetnie réznych rzeczy. Uzywanie
ich zamiennie prowadzi do sytuacji, w ktérej zarzad dostaje dashboardy petne danych,
ale brakuje informacji, na podstawie ktérych mozna podejmowac decyzje.

Key Result Indicator Key Performance Indicator Performance Indicator

Pokazuje OBSZARY
Pokazuje EFEKT juz 24

. . KLUCZOWE, na ktérych Wptywa na skutecznosc
zrealizowany - historyczny. . . ., L S
L . . musisz sie skupic¢, aby dziatan, ale samodzielnie nie
Nic nie zmienisz w jego osiggnacé pozadany rezultat generuje rezultatu
wartosci, bo czas juz minat. agnac pozadany ’ ) ’
Wynik finansowy za zamkniety Liczba podpisanych umow Liczba rozmow telefonicznych
kwartat w ostatnim tygodniu handlowca

Dla kierownikoéw liniowych

Dla zarzadu i rady nadzorczej Dla manageréw i dyrektoréw . .
i zespotow

Prosty test - do jakiej kategorii nalezy Twoj wskaznik?

Zadaj sobie trzy pytania:

1.Czy na tym wskazniku moge jeszcze cos zmienic¢? Jesli NIE - to jest KRI.

2.Czy ten wskaznik opisuje kluczowy obszar mojej dziatalnosci? Jesli TAK - to
prawdopodobnie KPI.

3.Czy ten wskaznik pokazuje aktywnos¢, ktora powinna prowadzi¢ do rezultatu? To PI
- wspiera prace zespotu.

perfectusgroup.pl 03



http://perfectusgroup.pl/

4 125 wskaznikéw dla firmy produkcyjnej
{ PERFECTUS

ROUP

W matych i srednich firmach produkcyjnych zalecam
strukture: 3-5 KRI dla zarzadu, 8-12 KPI dla kadry
kierowniczej, 15-20 Pl dla zespotow operacyjnych.

Wiecej nie znaczy lepiej. Kazdy dodatkowy wskaznik to
dodatkowy koszt - zbierania danych, analizy, raportowania.
Jesli nie uzywasz go do podejmowania decyzji - zlikwiduj go.

perfectusgroup.pl 04
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CZESC 3

Cechy dobrego wskaznika

5 KRYTERIOW, KTORE MUSI SPELNIAC KAZDY WSKAZNIK

W TWOJEJ FIRMIE

Nie kazdy wskaznik jest dobry. Widziatem firmy, w ktérych raportowano 40 wskaznikow
miesiecznie - z czego 30 nikt nie czytat, a 5 byto wzajemnie sprzecznych. Dobry
wskaznik to ten, ktéry spetnia konkretne kryteria.

PROSTY

Zrozumiaty dla oséb, ktérych dotyczy. Powinni wiedzieé: skad sie bierze,
co na niego wptywa i co nalezy zrobi¢, kiedy odchyla sie od celu. Jesli
pracownik nie rozumie wskaznika - nie moze go poprawic.

AKTUALNY

Mierzony z odpowiednig czestotliwoscig. Dla produkcji - na zmiane lub
dzien. Dla marketingu - tydzien lub miesigc. Dla finanséw - miesiac lub
kwartat. Wskaznik mierzony zbyt rzadko nie pozwala reagowac.

WAZNY

Wynika ze strategii firmy. Jesli strategia to ,rosnac¢ przez jakos$¢” -
mierzysz FPY, COPQ, reklamacje. Jesli strategia to ,rosngc¢ przez skale”
- mierzysz wolumen, przepustowos¢, wykorzystanie mocy.

NADZOROWANY
Ma swojego wtasciciela - konkretng osobe, ktéra za niego odpowiada.
Bez wtasciciela wskaznik staje sie ,niczyj” i szybko umiera. Imie i

nazwisko, nie dziat.

NIESTEROWALNY

Nie pozwala na manipulacje. Jesli mozna go ,podrasowac” bez realnej
poprawy - przestaje by¢ miara, a staje sie gra. Klasyczny przyktad: cel
»100% OTD (On Time Delivery)” prowadzi do sztucznego wydtuzania
terminéw w ofertach.

perfectusgroup.pl
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Trzy dodatkowe zasady, ktore robia réznice

DLACZEGO - Zanim stworzysz nowy wskaznik, odpowiedz na pytanie: dlaczego go
potrzebujesz? Jaka decyzje bedziesz na jego podstawie podejmowac? Jesli nie umiesz
odpowiedzie¢ - nie twoérz tego wskaznika.

ELIMINACJA - Przy kazdym nowym wskazniku zastandéw sie, ktory stary wskaznik
mozesz usung¢. Utrzymuj stata, ograniczong liczbe wskaznikow. Inaczej zamulisz
system.

SPOJNOSC - Wszystkie wskazniki w firmie powinny by¢ opisywane, mierzone i
komunikowane wedtug tego samego standardu. Ludzie wtedy rozumieja je od razu, bez
ttumaczenia.

perfectusgroup.pl 06
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CZESC 4

Metryka wskaznika

SZABLON DO OPISANIA KAZDEGO WSKAZNIKA W TWOJEJ FIRMIE

Przy tworzeniu

wskaznika jednorazowa

inwestycja w dobry opis zwraca sig

wielokrotnie. Pozwala unikngé niekonczacych sie dyskusji ,jak wtasciwie to liczymy”
i przyspiesza wdrozenie nowych os6b do procesu.

Ponizszy szablon pokazuje, jak powinien wyglada¢ kompletny opis wskaznika w Twojej
firmie. Polecam wypetnia¢ go dla kazdego nowego KPI i KRI - dla Pl mozna stosowac

uproszczong wersje.

1. Unikatowa nazwa
wskaznika

2. Wtasciciel

3. Czego dotyczy

4. Definicja

5. Na co ma wptyw

6. Sposdb pomiaru

7. Zrédto danych

8. Czestotliwosce
pomiaru

Krétka, jednoznaczna nazwa, ktéra nie pomyli sie z innym
wskaznikiem. Unikaj skrotéw zrozumiatych tylko dla jednego dziatu.

Konkretna osoba (imie i nazwisko), ktora odpowiada za monitorowanie
i reagowanie. Nie ,dziat”, nie ,,zarzad”

Obszar, produkt, proces lub zespoét objety pomiarem. Wyklucz to,
czego wskaznik NIE obejmuje.

Precyzyjny opis, co wskaznik mierzy. Jesli sg niejasnosci - rozstrzygnij
je w definicji.

Czego zmiana wartosci wskaznika jest sygnatem. Jakie decyzje
powinny by¢ podjete przy odchyleniu.

Czy mierzysz bezposrednio (odczyt), czy obliczasz (formuta). W
przypadku obliczen - petny wzér.

Skad pochodza dane. System (ERP, MES), arkusz, reczny odczyt. Kto
dostarcza dane i kiedy.

Co ile dokonujesz pomiaru. Nie myli¢ z czestotliwoscig raportowania.

perfectusgroup.pl
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9. Czestotliwose
raportowania

10. Miejsce
raportowania

11. Metoda monitoringu

12. Cel

13. Poziomy alarmowe

14. Sposob wizualizacji

Jak czesto i do kogo raportujesz wartos$¢ wskaznika.

Gdzie pojawia sie wynik - dashboard, tablica na hali, raport
miesieczny, system BI.

Jak analizujesz trendy. Czy uzywasz kart kontrolnych, wykresow
trendu, benchmarkow.

Konkretna docelowa wartos¢ wskaznika wraz z terminem osiggniecia.

Od jakich wartosci wskaznik wymaga reakcji. Zielony / z6tty /
czerwony.

Jak pokazujesz wskaznik - wykres liniowy, tachometr, tabela, tablica
andon.

Najwazniejsze punkty metryki to: 2 (wtasciciel), 4 (definicja), 12
(cel) i 13 (poziomy alarmowe).

Te cztery elementy decyduja o tym, czy wskaznik ,zyje”

w firmie,

czy jest tylko kosmetyczng informacjga na

dashboardzie. W moich projektach zaczynam od zbudowania
tych czterech punktéow dla kazdego wskaznika - reszta
wyptywa naturalnie.

perfectusgroup.pl
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7 putapek

NAJCZESTSZE BLEDY WE WDRAZANIU WSKAZNIKOW

125 wskaznikéw dla firmy produkcyjnej

Przez lata pracy obserwuje te same btedy powtarzane niezaleznie od branzy i wielkosci
firmy. Ponizej siedem najczestszych putapek - $wiadomosc¢ ich istnienia to pierwszy
krok do ich unikniecia.

MIERZENIE TEGO, CO tATWO ZMIERZYC

Zamiast tego, co istotne. Klasyczny przyktad: mierzenie liczby rozmow
handlowca zamiast konwers;ji. Jesli wskaznik jest tatwy, ale nie napedza
decyzji - nie warto go wprowadzac.

ZBYT WIELE WSKAZNIKOW

Przy 30+ wskaznikach uwaga zespotu sie rozprasza. W efekcie ludzie
nie wiedzg, na czym sie skupi¢ - i robig to, co mierzalne, a nie co
wazne. 10-15 dobrze dobranych wskaznikéw pokonuje 50 przecietnych.

BRAK WLASCICIELA

Wskaznik bez konkretnej osoby odpowiedzialnej ,umiera” w 3 miesigce.
Wszyscy go widzg, nikt nie reaguje. Wtasciciel to osoba z imienia
i nazwiska, nie ,dziat sprzedazy”.

BRAK POWIAZANIA ZE STRATEGIA

Wskazniki mierzymy ,bo sie mierzy”, a nie dlatego, ze wynikajg ze
strategii. Sprawdz kazdy wskaznik pytaniem: ,w jaki sposéb to nas
przybliza do celéw firmy?”.

CELE BEZ ANALIZY BAZY

Ustawienie celu ,70% OEE” bez wiedzy, ile ma teraz. Cel wynikajacy
z zyczen, nie z danych - demotywuje, gdy okazuje sie nierealny lub jest
bezwartosciowy, gdy okazuje sie zbyt tatwy.

perfectusgroup.pl
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POMIAR BEZ DZIALANIA

Mierzymy, raportujemy - ale nic sie nie zmienia. Wskaznik bez
powigzanego procesu reagowania to marnotrawstwo czasu wszystkich
zaangazowanych.

KARA ZAMIAST SYGNALU

Traktowanie wskaznikéw jako narzedzia do rozliczania ludzi, a nie do
wspierania ich pracy. W takiej kulturze pracownicy zaczynaja
manipulowaé¢ danymi. Wskazniki majg pokazywac, gdzie jest problem -
nie kto go spowodowat.

125 wskaznikéw dla firmy produkcyjnej

perfectusgroup.pl
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Od wskaznika do dziatania

SYSTEM W 4 KROKACH, KTORY RZECZYWISCIE DZIALA

Sam wskaznik nie zmieni Twojej firmy. Zmieni ja dopiero system pracy, w ktorym
wskaznik staje sie punktem startowym codziennych decyzji i dziatan doskonalgcych.
Ponizej 4-stopniowy system, ktory w mojej praktyce daje najlepsze efekty - stosuje go
zaréwno w matych firmach 30-osobowych, jak i w organizacjach produkcyjnych z 250
pracownikami.

MIERZYSZ

Codziennie, nie raz w miesigcu

1 Wskaznik operacyjny powinien by¢ mierzony z taka sama
czestotliwoscia, z jaka chcesz na niego reagowaé. Dla produkcji -
zmiana lub dzien. Pomiar raz w miesigcu oznacza reakcje miesigc za
pdézno. Wykorzystaj to, co masz: prosty arkusz, tablice na hali, istniejacy
system.

ANALIZUJESZ

Szukasz przyczyn, nie winnych

2 Kiedy wskaznik odchyla sie od celu - zadaj 5x pytanie ,dlaczego?”.
Najczesciej dojdziesz do przyczyny zrédtowej na 3. lub 4. poziomie.
Uwaga: szukasz przyczyny w procesie, nie w cztowieku. ,Kto zawinit” to

putapka, ktora zabija kulture doskonalenia.
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DZIALASZ

Krotko, konkretnie, z terminem

Kazde odchylenie wymaga akcji - nawet jesli to tylko ,obserwujemy
w nastepnym tygodniu”. Akcja musi mie¢ wtasciciela (imie i nazwisko),
termin realizacji i jasny rezultat. Bez tego zostajesz z listg dobrych
intenciji.

STANDARYZUJESZ

Utrzymujesz zmiane w czasie

4 Jesli dziatanie zadziatato - musi sta¢ sie standardem. Nowa procedura,
zmiana instrukcji, przeszkolenie zespotu. Inaczej za 3 miesigce wrécisz
do punktu wyjscia. Standaryzacja to najczesciej pomijany,

a najwazniejszy krok.

Wdrozenie systemu wskaznikow to nie projekt IT. To zmiana
kultury pracy. | jak kazda zmiana kultury - wymaga czasu,

konsekwencji i dobrego przywodztwa

perfectusgroup.pl 12
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CZESC 7

Piramida wskaznikow

JAK KASKADOWAC STRATEGIE DO CODZIENNEJ PRACY ZESPOLU

Jeden z najczestszych btedow we wdrazaniu wskaznikéw to brak spdjnosci pomiedzy
poziomami organizacji. Zarzad mierzy rentownos$¢, ale kierownik produkcji $ledzi liczbe
sztuk, a operator - swoje nadgodziny. Nie ma logicznego potaczenia miedzy tymi
danymi, wiec kazdy optymalizuje ,swdj” fragment bez swiadomosci kontekstu.

Rozwigzaniem jest piramida wskaznikéw - logiczna kaskada od celu strategicznego po
codzienne dziatania na hali. Kazdy poziom odpowiada za inne dane, ale wszystkie tacza
sie w spojng opowiesc o tym, gdzie firma zmierza.

Przyktad kaskady: firma produkcyjna 150 osdb

POZIOM 1 - STRATEGIA * Zarzad / Wtasciciel « Kwartalnie
EBITDA ¢ ROE ¢ Wzrost przychodow

Cele finansowe wynikajace ze strategii 3-letniej. Zmiana raz w roku (przy
przegladzie strategii).

POZIOM 2 - KIERUNKI ¢ Dyrektorzy pionow ¢ Miesiecznie
Marza brutto ¢ Rotacja zapasow ¢ eNPS « OTIF

Wskazniki kluczowych obszarow, ktére razem buduja wynik strategiczny. Kazdy
dyrektor ma 3-5 KPI.

POZIOM 3 - PROCESY ¢ Kierownicy dziatow * Tygodniowo
OEE * FPY ¢ Scrap * MTBF * Wydajnos¢ zespotu

Wskazniki operacyjne, ktore napedzajga KPI poziomu wyzej. Kierownik realnie
wptywa na ich wartosc.
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POZIOM 4 - STANOWISKA ¢ Brygadzisci / operatorzy ¢ Na zmiane / dziennie
Przepustowosc¢ linii * Czas cyklu ¢ Liczba sztuk ¢ Problemy jakosciowe

Konkretne liczby dla stanowiska lub zmiany. To, co zespdt widzi na tablicy na hali w
czasie rzeczywistym.

Kazdy wskaznik na nizszym poziomie powinien miecC jasne
potaczenie ze wskaznikiem wyzszego poziomu. Jesli operator
nie potrafi powiedziec, jak jego liczba sztuk na zmiane wptywa
na wynik firmy - kaskada jest zerwana.

W projektach zawsze zaczynam wdrozenie od budowy tej
piramidy. Dopiero po jej uzgodnieniu schodzimy do szczegotow
technicznych. Inaczej ryzykujemy, ze po 6 miesigcach kazdy
dziat bedzie raportowat piekne dane, ktore tacznie nie tworza
sensu.
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CZESC 8

Monitorowanie wskaznikow

RYTM SPOTKAN, TABLICE, DASHBOARDY - JAK ZBUDOWAC
SYSTEM, KTORY DZIAEA

Sam pomiar wskaznika nic nie zmieni, jesli nikt na niego nie patrzy we wtasciwym
momencie. Monitorowanie to nie ,tadny dashboard” - to system ludzi, rytmow i decyzji,
w ktérym wskaznik staje sie punktem startowym dziatania.

Dobra praktyka zaktada trzy poziomy monitoringu, $cisle powigzane z piramida
wskaznikow z poprzedniego rozdziatu:

Monitoring operacyjny - na hali, w czasie rzeczywistym

Tablica wizualna (papierowa lub cyfrowa) przy kazdej linii/zespole.
Aktualizacja na zmiane. Wskazniki zielone/zo6tte/czerwone manager od
razu widzi, jak pracuje jego zespot. Formalne codzienne spotkania: 10—
15 min przy tablicy.

Monitoring taktyczny - kierownicy i szefowie dziatow

Dashboard tygodniowy w systemie lub w Excelu. Przeglad trenddw,
identyfikacja odchylen, uzgodnienie akcji korygujacych. Tygodniowy
przeglad 40-60 min z udziatem wszystkich kierownikow. Decyzje
podejmowane od razu.

Monitoring strategiczny - zarzad

Miesieczny przeglad 90-120 min. Przeglad KRI, status projektow
strategicznych, decyzje o alokacji zasobow. Dashboard zarzadczy: 10-15
kluczowych wskaznikéw, nie wiece;j.

perfectusgroup.pl 15



http://perfectusgroup.pl/

4 125 wskaznikéw dla firmy produkcyjnej
{ PERFECTUS

ROUP

Jak projektowaé¢ dashboard - 5 zasad

1. JEDEN WIDOK = JEDNA DECYZJA.
Dashboard ma prowadzi¢ do konkretnej akcji. Jesli po obejrzeniu nie wiadomo, co
zrobi¢ - trzeba go przerobic.

2. MAKSYMALNIE 7 WSKAZNIKOW NA EKRANIE.
Wiecej = uwaga sie rozprasza. Lepiej 2 dashboardy po 7 niz jeden z 15.

3. ZIELONE/ZOLTE/CZERWONE - ZAWSZE.
Ludzki modzg najszybciej czyta kolor, potem liczbe, potem wykres. Wykorzystaj te
kolejnosc.

4. TREND WAZNIEJSZY OD WARTOSCI PUNKTOWEJ.
Jedna liczba nic nie moéwi. Strzatka w gore/dot obok niej - juz tak.

5. AKTUALIZACJA W RYTMIE DECYZJI.
Dashboard operacyjny: co zmiane. Taktyczny: co tydzien. Strategiczny: co miesigc.
Przesuniecie tego rytmu w dowolng strone psuje skutecznos¢.

Firma inwestuje tysigce PLN w system Bl (Power BI, Tableau,
QlikView), konfiguruje dziesigtki dashboardéw - i po 3
miesigcach nikt z nich nie korzysta, bo wymagaja logowania,
wysytaja raporty mailem, a ludzie nie maja tego w rytmie
pracy.

Dobry monitoring zaczyna sie od rytmu spotkan, nie od
narzedzia. Najpierw ustalasz, kto, kiedy i po co patrzy na
wskazniki. Dopiero potem dobierasz narzedzie - czesto
wystarczy Excel lub proste tablice na hali.
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CZESC 9

Automatyzacjai Al

JAK ZBIERAC, ANALIZOWAC | WIZUALIZOWAC DANE
BEZ PRACY RECZNEJ

Przez lata praca ze wskaznikami w firmach produkcyjnych wygladata tak: kto$ co
tydzien otwierat plik Excel, kopiowat liczby z 4 rdéznych systemow, liczyt wzory,
aktualizowat wykresy i rozsytat mailem. 80% tej pracy da sie dzi$ zautomatyzowac -
reszte mozna wesprzec Al.

Kluczowe pytanie nie brzmi ,czy warto?", tylko ,od czego zaczaé?". Ponizej cztery
poziomy dojrzatosci automatyzacji - zacznij od tego, na ktérym obecnie jestes.

POZIOM 0 - Brak automatyzacji - wszystko recznie

Operatorzy notujg dane na kartkach lub w zeszytach na hali. Pod koniec zmiany
albo dnia kto$ siada i przepisuje to wszystko do Excela. Firma nie ma jednego
programu, w ktérym bytaby cata produkcja, magazyn i sprzedaz - albo cos jest, ale
nie taczy sie ze sobg i ludzie i tak prowadza wszystko ,,obok" w arkuszach. Kazdy
raport to godziny recznej pracy: kopiowanie, klejenie, poprawianie literowek,
ganianie ludzi z prosba ,przyslij mi te liczby". Dane sa sp6znione o dzien lub tydzien
i w dwéch roznych arkuszach prawie nigdy nie zgadzaja sie ze soba.

Przyktady: papierowe karty zmianowe i raporty produkcyjne < Excel jako jedyne
»centrum dowodzenia” firmg < reczne odczyty licznikdw i standw z maszyn -
raportowanie po staremu: telefon, mail, SMS, kartka na biurku szefa

Co zrobi¢ z tego poziomu: zanim w ogole pomyslisz o automatyzacji raportow
albo o sztucznej inteligencji, musisz mie¢ skad bra¢ dane. Pierwszy krok to
choéby tablet zamiast kartki na hali - operator klika w formularz, dane od
razu lecg do bazy. W kolejnym kroku mozna pomysle¢ nad systemem klasy
ERP lub MES
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Gdzie Al realnie pomaga w firmie produkcyjnej

» Ostrzeganie przed awariami maszyn

Czujniki na maszynie caty czas mierza drgania, temperature i pobdr pradu. Komputer
uczy sie, jak maszyna ,brzmi” i grzeje sie, gdy jest zdrowa - i kiedy zaczyna ,kulec",
wysyta ostrzezenie 2-14 dni wczesniej. Zamiast naprawia¢ po awarii w srodku zmiany,
planujesz remont na spokojnie. Efekt: o0 30-50% mniej nieplanowanych przestojow.

» Wytapywanie nietypowych sytuacji w jakosci

Komputer zauwaza to, czego cztowiek by nie wychwycit przy patrzeniu w arkusz. Na
przyktad: ze btedow przybywa zawsze w pigtki po potudniu, na konkretnej zmianie albo
zawsze po zmianie partii surowca od dostawcy X. Sygnat przychodzi, zanim ktokolwiek
zaczatby sie domyslac.

» Kontrola jakosci kamera

Kamera nad linig oglada kazda wyprodukowana sztuke - wszystkie 100%, a nie tylko
probki. Wytapuje rysy, plamy, krzywe spoiny czy braki, ktorych kontroler reczny by nie
zauwazyt albo nie zdazyt sprawdzi¢. Trafnos¢ powyzej 99,5%.

» Pytanie do komputera zwyktym jezykiem

Zamiast samemu klika¢ po raportach - pytasz po polsku: ,Jak szta linia 3 w zesztym
tygodniu i czemu spadta wydajnosc¢?". W 5 sekund dostajesz odpowiedz z wykresem i
krotkim komentarzem. Tak jakbys pisat do kogos$ na czacie.

» Automatyczne pisanie podsumowan

Komputer sam czyta dane i pisze krotki raport w zrozumiatym jezyku: ,W tym miesigcu
wydajnos¢ wzrosta o 3 punkty dzieki szybszym przezbrojeniom na linii 2. Nadal
najwiekszym problemem jest awaryjnos¢ maszyny X". Gotowe do wystania zarzadowi -
bez godzin spedzonych w Excelu.

» Uktadanie planu produkcji

Zamiast planisty siedzacego 2 dni nad Excelem - komputer uktada harmonogram w 10
minut. Bierze pod uwage wszystko naraz: dostepnos¢ materiatow, ile osob jest na
zmianie, ile trwa przezbrojenie, ktorzy klienci sg najwazniejsi. Cztowiek tylko sprawdza
i akceptuje.
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Al nie zastgpi braku dobrego systemu wskaznikow - ono go
rozszerza. Jesli nie masz jeszcze piramidy wskaznikow, rytmu
spotkan i dziatajgcego monitoringu, wdrozenie Al bedzie tylko
kosztowng zabawka.

Witasciwa kolejnos¢ wdrazania:

1.Najpierw zbuduj system wskaznikow (co mierzymy, po co,
kto za to odpowiada).

2.Potem zautomatyzuj zbieranie danych - wyjdz z papieru
i Excela.

3.Nastepnie zautomatyzuj wizualizacje i raporty.

4.Na koncu - i tylko tam, gdzie naprawde wnosi wartosc¢ -
dodawaj Al.

Kazdy etap to 3—-6 miesiecy pracy. Nie pomijaj krokdw - to sie
zemsci.
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CzZESC 10

125 wskaznikow

BAZA WIEDZY UPORZADKOWANA WEDLUG 10 OBSZAROW FIRMY

Ponizej znajdziesz 125 wskaznikdw uporzadkowanych wedtug 10 obszarow typowej
firmy produkcyjnej. Nie jest to lista wskaznikéw ,do wdrozenia wszystkich naraz” - to
katalog, z ktérego wybierzesz te, ktére s3g istotne dla Twojej firmy, strategii i etapu
rozwoju.

Kazdy wskaznik opisatem w trzech warstwach: krotka definicja, dlaczego warto go
stosowaé, oraz benchmark lub wskazowka z praktyki - zeby$ miat punkt odniesienia
przy ustalaniu celow.

1.Przejrzyj wszystkie 10 obszarow, zaznaczajac wskazniki,
ktore wydaja sie dla Ciebie istotne.

2.Z zaznaczonych wybierz 3-5 KRI (dla zarzadu) i 8-12 KPI
(dla kadry kierowniczej).

3.Dla kazdego wybranego wskaznika uzupetnij metryke
z rozdziatu 4.

4.Zacznij od matego - wdrazaj maksymalnie 3-5 nowych
wskaznikow naraz.

5.Po 3 miesigcach zrob przeglad: ktore wskazniki faktycznie
napedzaja decyzje, a ktore s3g tylko ozdoba?
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OBSZAR 1/10

Logistyka i magazyn

13 WSKAZNIKOW W TEJ SEKCJI

Logistyka i magazyn to krwiobieg firmy produkcyjnej. Dobrze dobrane wskazniki
pozwalajg zapanowac¢ nad zapasami, skroci¢ czas realizacji zamowien i wytapac straty,
ktorych nie wida¢ gotym okiem. W mojej praktyce to wtasnie w tym obszarze
najczesciej znajduje ,,zamrozony kapitat” liczony w setkach tysiecy ztotych.

ROTACJA ZAPASOW
Inventory Turnover Ratio (ITR)

Okresla, ile razy w ciggu roku petny stan zapaséw zostaje ,odnowiony”.
Liczymy jako stosunek kosztu sprzedanych towaréw do sredniej wartosci
zapasow.

Dlaczego to wazne: Niska rotacja to zamrozony kapitat, zajeta powierzchnia
magazynu i rosnace ryzyko przeterminowania. Wysoka - ryzyko brakéw.

Cel / benchmark: Branzowo réznie: FMCG 8-12x/rok, produkcja
przemystowa 4-8x/rok, wyroby specjalistyczne 2-4x/rok.

DOKLADNOSC ZAMOWIEN
Order Accuracy Rate (OAR)

Procent zamoéwien zrealizowanych bez pomytek - doktadna zawartosc,
prawidtowe ilosci, wtasciwy adres dostawy, prawidtowe dokumenty.
Dlaczego to wazne: Kazda pomytka to koszt poprawki, zwrotu i przede
wszystkim nadwatlone zaufanie klienta.

Cel / benchmark: Cel to zawsze 299%. Ponizej 97% firma ,niejawnie”
finansuje btedy.

CZAS DOSTAWY
Delivery Time (DT)

Czas od momentu wysytki z magazynu do momentu odbioru przez klienta.
Dlaczego to wazne: Bezposrednio wptywa na satysfakcje i retencje klienta.
Krétszy czas dostawy to czesto przewaga konkurencyjna wazniejsza niz
cena.

Cel / benchmark: Monitoruj medianeg
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WYDAJNOSC SRODKOW TRANSPORTU MAGAZYNOWEGO
Warehouse Transport Efficiency

Stopien wykorzystania wozkéw widtowych, paletowych i innego sprzetu
transportu wewnetrznego w stosunku do dostepnego czasu pracy.

Dlaczego to wazne: Niedobor sprzetu tworzy kolejki i waskie gardta;
nadmiar to zbedny CAPEX i koszty utrzymania.

Cel / benchmark: Optymalny zakres wykorzystania: 65-80%. Powyzej 85%
brak rezerwy na szczyty.

WYKORZYSTANIE POJEMNOSCI MAGAZYNU
Usable Capacity of the Warehouse

Procent powierzchni uzytkowej magazynu przeznaczonej na sktadowanie
towarow w stosunku do catkowitej powierzchni.

Dlaczego to wazne: Ponizej 60% - marnujesz przestrzen i pieniadze.
Powyzej 90% - brak miejsca manewrowego paralizuje operacje.

Cel / benchmark: Zdrowy zakres: 75-85%.

DOSTAWA NA CZAS | W KOMPLECIE
On Time In Full (OTIF)

Procent dostaw dostarczonych jednoczesnie w terminie i w petnej ilosci
zamoéwionej. Jesli cho¢ jeden z tych dwdch warunkéw nie jest spetniony -
dostawa liczy sie jako ,,nie OTIF”.

Dlaczego to wazne: Jeden z najwazniejszych wskaznikow obstugi klienta
B2B. W produkcji czesto zapisany w SLA z klientem.

Cel / benchmark: Klasa $wiatowa: 295%. Rynek MSP w Polsce: 80-90% to
realny poziom wyjsciowy.

WSKAZNIK BRAKOW W MAGAZYNIE
Stockout Rate

Liczba zdarzen, w ktérych zapotrzebowanie nie mogto zosta¢ zaspokojone
z powodu braku towaru na stanie.

Dlaczego to wazne: Kazdy stockout to potencjalnie utracona sprzedaz lub
zatrzymana produkcja. Monitoruj w rozbiciu na produkty/SKU.

Cel / benchmark: Dla kluczowych SKU cel to <1% linii zamowien z brakiem.

125 wskaznikéw dla firmy produkcyjnej
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WSKAZNIK ZWROTOW
Return Rate

Odsetek sprzedanych towaréw zwracanych do magazynu (pomytki w
8 dostawie, wady jakosciowe, btedy w kompletacji).

Dlaczego to wazne: Zwroty to wysoki koszt ukryty - transport powrotny,

sortowanie, potencjalna utylizacja, praca administracyjna.

Cel / benchmark: Monitoruj przyczyny w rozbiciu, nie tylko taczna liczbe.

80% zwrotéw pochodzi zwykle z 20% przyczyn.

CYKL ZAPASOW
Days Sales of Inventory (DSI)

Sredni czas, przez jaki konkretny produkt pozostaje na magazynie, zanim
9 zostanie sprzedany lub zuzyty w produkcji.

Dlaczego to wazne: Pozwala zidentyfikowaé produkty-pozeracze gotéwki

i zaplanowac polityke uzupetniania zapasow.

Cel / benchmark: Obliczaj na poziomie SKU, nie catego magazynu - $rednia

wprowadza w btad.

STRATY MAGAZYNOWE
Inventory Shrinkage

llos¢ lub wartos¢ zapaséw utraconych (wartosciowo lub procentowo)
1 o z powodu uszkodzen, przeterminowania, kradziezy lub btedow

inwentaryzacyjnych.

Dlaczego to wazne: To s3 pienigdze, ktore firma po prostu traci. Czesto

niewidoczne w P&L, bo ukryte w kosztach.

Cel / benchmark: Cel: <1% wartosci obrotu magazynowego rocznie.

SREDNIA LICZBA POZYCJI W ZAMOWIENIU
Average Order Lines

Srednia liczba pozycji asortymentowych w pojedynczym zaméwieniu -

1 1 wazne dla planowania kompletacji.
Dlaczego to wazne: Determinuje wybor metody kompletacji (pick-to-order

vs. batch picking) i uktad magazynu.
Cel / benchmark: Mierzony narastajgco, wptywa na decyzje o layoutcie
strefy pickingu.
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WYDAJNOSC MAGAZYNIERA
Picker Productivity

Srednia liczba pozycji lub linii zamdéwien skompletowanych przez jednego
pracownika w zadanej jednostce czasu (najczesciej na godzine lub zmianeg).
Dlaczego to wazne: Obiektywne narzedzie do oceny wydajnosci
i planowania obsady. Uwaga: sam wskaznik bez kontekstu demotywuje.

Cel / benchmark: Mierz razem z jakoscig (btedy kompletacji) - inaczej
zachecasz do ,szybciej i gorzej”.

POZIOM ZAPASOW NIEROTUJACYCH
Non-Moving Inventory

Wartos¢ towardow lub wyrobéw gotowych, ktoére nie byty pobrane
z magazynu przez okreslony czas (najczesciej >90, 180 lub 365 dni).
Dlaczego to wazne: Zamrozony kapitat + koszty magazynowania. Czesto
ukryte ,miny” w bilansie - przestarzate komponenty wymagajg odpiséw.

Cel / benchmark: Cel: <5% wartosci catkowitych zapasow. Powyzej 10% -
potrzebny plan likwidacji.

125 wskaznikéw dla firmy produkcyjnej
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Wskazniki okiem praktyka

Kiedy i dlaczego Twoja firma zdecydowata
sie¢ wdrozy¢ system wskaznikow? Co byto
sygnatem, ze zarzadzanie "na wyczucie"
przestato wystarczac?

W moim doswiadczeniu punkt zwrotny pojawia
sie zwykle po etapie uruchomienia i stabilizacji
operacji. W  projektach  typu greenfield
organizacja poczatkowo koncentruje sie na
budowie zaktadu, uruchomieniu technologii
i zapewnieniu bezpieczenstwa, jednak z czasem

pojawia sie potrzeba przejscia z etapu Joanna Pawlicka
‘uruchamiamy’ do etapu ‘Swiadomie zarzadzamy Former Vice GM
i rozwijamy biznes’. Capchem Poland

Wtedy intuicja przestaje wystarczac. Ja m Zelsrez e Lieledlln
wychodze 2z zatozenia, ze jesli czego$ nie

monitorujemy, to tak naprawde nie wiemy, gdzie

jestesmy jako organizacja.

W pewnym sensie bliskie jest mi podejscie Sokratesa: ,wiem, ze nic nie wiem” —
dlatego zarzadzanie powinno opierac¢ sie na faktach, a nie wytgcznie na przekonaniach
czy intuicji.

Dlatego po wstepnej standaryzacji procesow naturalnym krokiem staje sie wdrozenie
KPI oraz regularnych przegladow operacyjnych. Wskazniki pozwalajg monitorowaé
efektywnos¢ operacyjna, jakos¢, bezpieczenstwo, koszty czy niezawodnos¢ procesow,
a przede wszystkim szybciej identyfikowac ryzyka, ustalac¢ priorytety i budowaé kulture
odpowiedzialnosci oraz ciggtego doskonalenia.

Co firmy produkcyjne najczesciej robia zle na starcie - w doborze wskaznikow,
architekturze danych lub kulturze organizacyjnej wokot pomiaru?

Jednym z najwiekszych wyzwan na poczatku jest odpowiedZz na podstawowe pytania:
dokad jako organizacja zmierzamy i po czym poznamy, ze osiggneliSmy cel? Dopiero
wtedy mozna $wiadomie okresli¢, jakie procesy warto mierzy¢ i jakie wskazniki
rzeczywiscie majg znaczenie.

Czasem spotykam sie z sytuacja, w ktorej KPl sg wdrazane ,bo powinny by¢”, bez
realnego powigzania z procesami, odpowiedzialnosciag czy celami biznesowymi
organizacji. Tymczasem same wskazniki nie tworza wartosci — wartos¢ daje dopiero
ich wtasciwe zrozumienie i wykorzystanie w podejmowaniu decyzji.

Z mojego doswiadczenia kluczowe jest powigzanie KPl ze strategig organizacji, np.
poprzez podejscie Balanced Scorecard (BSC), oraz uzgodnienie wskaznikow
z wtascicielami procesow, tak aby byty zrozumiate, mierzalne i miaty realny sens
biznesowy.
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Bardzo wazne jest rowniez budowanie poczucia odpowiedzialnosci za wynik organizacji
jako catosci, a nie wytacznie za wtasny obszar. Jednym z czestszych bteddéw jest brak
spojrzenia procesowego — poszczegolne dziaty realizujg wtasne cele, nie zawsze
dostrzegajac wzajemne zaleznosci i wptyw na koncowy wynik organizacji.

Czy jest cos, co jako menedzer stracitas lub musiatas sie nauczy¢ odpuszczac,
gdy "liczby zaczety mowic¢"? Intuicja, elastycznos¢, cos innego?

Wskazniki zdecydowanie wiecej mi daty niz zabraty. Sama wiedza o tym, gdzie jestesSmy
jako organizacja, jest ogromnag wartoscia, poniewaz daje mozliwos$¢ s$swiadomego
podejmowania decyzji, korygowania dziatan oraz skuteczniejszego rozwijania
organizacji.

Osobiscie wole wiedzie¢ niz dziata¢ w niepewnosci. Dzieki wskaznikom moge szybciej
identyfikowa¢ problemy, wycigga¢ wnioski i lepiej wspiera¢ realizacje celow
biznesowych.

Nie czuje, ze jako manager co$ stracitam — wrecz przeciwnie. Praca z KPl wzmocnita
mnie jako lidera, poniewaz nauczyta mnie wiekszej swiadomosci biznesowej, lepszego
priorytetyzowania dziatan oraz podejmowania decyzji w oparciu o fakty, a nie wytacznie
intuicje.
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OBSZAR 2/10

Produkcja

18 WSKAZNIKOW W TEJ SEKCJI

Produkcja to serce firmy. Mierzenie tego, co dzieje sie na hali, wymaga dyscypliny, bo
pokusg jest $ledzenie zbyt wielu wskaznikéw jednoczesnie. W moich projektach zawsze
zaczynam od pytania: ,ktéry z tych wskaznikdéw realnie napedza decyzje operacyjne?”.
Reszta to szum - piekne dashboardy, na ktére nikt nie patrzy. Ponizej 18 wskaznikow,
ktore faktycznie pomagaja zarzadza¢ produkcja.

3

CZAS PRZEJSCIA
Lead Time (LT)

Czas realizacji zapotrzebowania klienta - najczesciej od momentu ztozenia
zamoéwienia do dostarczenia. Moze by¢ mierzony réwniez wewnetrznie (od
rozpoczecia produkcji do jej zakonczenia).

Dlaczego to wazne: Krotszy Lead Time = wieksza elastycznosé, nizsze
zapasy WIP, wyzsza rotacja gotowki. To jeden =z najwazniejszych
wskaznikow w lean.

Cel / benchmark: Redukcja LT o 30% jest realna w przypadku wdrazania
narzedzi Lean Management

CZAS CYKLU
Cycle Time (CT)

Sredni czas potrzebny do wytworzenia jednej sztuki produktu. Mierzymy
w petnym, zamknietym cyklu (od rozpoczecia czynnosci A do jej ponownego
rozpoczecia).

Dlaczego to wazne: Podstawa wszelkiego balansowania linii, planowania
zdolnosci i wyceny zlecen.

Cel / benchmark: Poréwnuj CT z Takt Time - réznica pokazuje potencjat lub
ryzyko waskiego gardta.

CZAS TAKTU
Takt Time (TT)

Rytm produkcji wynikajacy z zapotrzebowania klienta. Obliczany jako:
dostepny czas produkcji + zapotrzebowanie klienta.

Dlaczego to wazne: Wyznacza docelowy rytm linii. Jesli CT > TT - nie
wyrobisz sie z zamowieniami. Jesli CT < TT - produkujesz nadmiar.

Cel / benchmark: Cel: CT = TT (x5%). Stabilnos¢ jest wazniejsza niz
maksymalna predkosc.
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PRZESTOJE PRODUKCYJNE
Production Downtime

taczny czas, w ktérym produkcja nie jest realizowana z réznych powoddéw:

4 brak materiatu, awaria, przezbrojenie, btad jakosciowy, brak operatora itp.
Dlaczego to wazne: Kategoryzacja przestojow (ABC/Pareto) to zwykle
pierwszy krok do odzyskania 10-20% zdolnosci produkcyjnej bez inwestycji.
Cel / benchmark: Top 3 przyczyny przestojow zwykle odpowiadajg za 60—
70% strat. Tam kieruj uwage.

CZAS PRZEZBROJENIA
Changeover / SMED

Czas od zejscia z linii ostatniej dobrej sztuki produktu A do wyjscia
5 pierwszej dobrej sztuki produktu B.

Dlaczego to wazne: Dtugie przezbrojenia wymuszajg duze partie i wysokie

zapasy. Krotkie - umozliwiajg produkcje ,pod zamdwienie”.

Cel / benchmark: Metodologia SMED pozwala zredukowac¢ przezbrojenia

0 50-75%.

PRODUKCJA W TOKU
Work in Progress (WIP)

jeszcze ukonczone.

Dlaczego to wazne: Im wiekszy WIP, tym dtuzszy LT i wiecej ukrytych strat.
Cel / benchmark: Redukcja WIP to czesto jeden z pierwszych efektéw
wdrazania narzedzi Lean Management.

6 Ilos¢ produktéw, ktore sg w trakcie procesu produkcyjnego, ale nie zostaty

WIELKOSC PRODUKCJI
Production Volume

Liczba sztuk wyprodukowanych w zadanej jednostce czasu (zmianie, dniu,

7 tygodniu).
Dlaczego to wazne: Podstawowy wskaznik zarzadczy. Porownuj z planem
i zapotrzebowaniem - nie produkuj ,na magazyn”.
Cel / benchmark: Optymalizacja pod rzeczywisty popyt, nie pod
abstrakcyjng zdolnos¢ maksymalna.
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KOSZTY PRODUKCJI
Production Cost

Catkowity koszt wytworzenia jednostki produktu - materiaty, robocizna,
8 energia, amortyzacja, koszty posrednie.

Dlaczego to wazne: Bez znajomosci struktury kosztéw nie wiesz, na czym

zarabiasz, a na czym tracisz. Czesto 20% SKU generuje catg marze.

Cel / benchmark: Rozbij na sktadowe: materiaty (zwykle 55-70%), robocizna

(10-20%), koszty posrednie (15-25%).

OGOLNA EFEKTYWNOSC SPRZETU
Overall Equipment Effectiveness (OEE)

lloczyn trzech sktadowych: Dostepnosé x Wydajnos¢ x Jakoscé.
Kompleksowo obrazuje, ile z teoretycznej zdolnosci maszyny faktycznie

9 wykorzystujesz.

Dlaczego to wazne: Jeden z najwazniejszych wskaznikow w produkcji.
Uwaga: mylony na poziomie operacyjnym - $wietny dla kadry zarzadczej,
gorszy jako motywator na hali.

Cel / benchmark: Swiatowa klasa: 285%. Dobra produkcja: 70-85%. Typowe
wyniki MSP produkcyjnych w Polsce: 50-70%.

CALKOWITA EFEKTYWNA WYDAJNOSC SPRZETU
Total Effective Equipment Performance (TEEP)

Uwzglednia wszystkie cztery czynniki: Dostepnos$¢ x Wydajnos¢ x Jakos¢ x

1 o Wykorzystanie (czas pracy vs. kalendarzowy).
Dlaczego to wazne: Pokazuje prawdziwy ,sufit” potencjatu. Jesli TEEP
wynosi 35%, to masz 65% rezerwy - zanim kupisz druga maszyne.

Cel / benchmark: Przed zakupem nowej linii zawsze policz TEEP istniejacej.
Zwykle to wystarczy.

PRZEPUSTOWOSC
Throughput

w danej jednostce czasu.
Dlaczego to wazne: Monitoruj w czasie rzeczywistym - spadki pokazujg
problem szybciej niz jakikolwiek inny wskaznik.

11 lo$¢ jednostek wyprodukowanych przez maszyne, komoérke lub linie
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SZYBKOSC ZWROTOW
Rate of Return

Tempo, w jakim wystane produkty wracajg jako zwroty lub reklamacje.
Dlaczego to wazne: Wczesny sygnat problemu jakosciowego. Wazniejsza niz
absolutna liczba jest kategoryzacja przyczyn.

Cel / benchmark: Monitoruj w oknie 30/60/90 dni od wysytki.

DOSTAWA NA CZAS
On-Time Delivery (OTD)

Procent dostaw zrealizowanych zgodnie z uzgodnionym terminem.

13 Dlaczego to wazne: W B2B to czesto parametr kontraktowy. Spadek OTD
ponizej progu SLA skutkuje karami finansowymi.
Cel / benchmark: Dla klientoéw strategicznych cel: 298%. Dazenie do 100%
jest wartoscia, nawet jesli petne 100% jest niemozliwe.

KOSZT JEDNOSTKI
Unit Cost

Catkowity koszt wytworzenia jednej jednostki produktu, z podziatem na

1 4 koszty state i zmienne.
Dlaczego to wazne: Pozwala identyfikowa¢ procesy do optymalizacji.

Konsekwentna redukcja o 2-3% rocznie to realny cel.
Cel / benchmark: Monitoruj trend, nie warto$s¢ bezwzgledng - inflacja
wypacza poréwnania rok do roku.

KOSZTY UTRZYMANIA SPRZETU
Maintenance Cost

Koszt utrzymania maszyn i urzadzen w stanie zapewniajacym ich
prawidtowe funkcjonowanie - czes$ci zamienne, robocizna, serwisy
zewnetrzne.

Dlaczego to wazne: Analiza wg maszyny pokazuje, ktéore urzadzenia
»pozeraja” budzet. Czesto warto wymieni¢ zamiast utrzymywac.

Cel / benchmark: Klasa swiatowa: 2-4% wartosci odtworzeniowej maszyn
rocznie.
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17

18

PRZYCHOD NA PRACOWNIKA
Revenue per Employee

Roczny przychdéd firmy w przeliczeniu na jednego petnoetatowego
pracownika.

Dlaczego to wazne: Makro-miernik produktywnosci. Wzrost pokazuje, ze
firma skaluje sie efektywnie - bez proporcjonalnego wzrostu zatrudnienia.

ODPAD
Scrap

Poziom odpadu generowanego przez Llinie produkcyjng - mierzony
w jednostkach wagi, objetosci lub kosztu.

Dlaczego to wazne: Kazdy odpad to: zmarnowany materiat + energia + czas
+ miejsce w kontenerze na odpady. Srednio 2-4x wiecej niz warto$é
surowca.

Cel / benchmark: Cel: <2% dla produkcji precyzyjnej, <6% dla masowej.
Zero brakoéw jako kierunek

WYDAJNOSC PIERWSZEGO PRZEJSCIA
First Pass Yield (FPY)

Procent sztuk, ktére przeszty caty proces produkcji bez Zadnych
dodatkowych operacji (napraw, poprawek, przerébek).

Dlaczego to wazne: FPY vs. finalna zgodnos$¢ - rdznica pokazuje, ile
faktycznie poprawiamy po drodze. To ,ukryte koszty jakosci”.

Cel / benchmark: Cel: >295% dla procesow dojrzatych. Dla nowych
uruchomien: start od 70-80%, wzrost przez 6-12 miesiecy.
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Wskazniki okiem praktyka

Kiedy i dlaczego Twoja firma zdecydowata sie
wdrozy¢ system wskaznikbw? Co byto
sygnatem, ze zarzadzanie "na wyczucie"
przestato wystarczac?

Firma rozwijata sie = dynamicznie, urosta
i potrzebowata precyzyjniej nadzorowac¢ procesy
a takze taczyc ich efektywnos$¢ z wynikami w P&L.

Od czego zaczeliscie zbieranie danych - co
dziatato od razu, a co okazato si¢ martwym
punktem? Jakie zrodta danych zaskoczyty
Was jakoscia lub jej brakiem? Hanna Glinka
Production Director

IKANO Industry Sp. z o.o0.

Zaczelismy od prostych plikow Excel
wypetnianych  przez lideréw. Wazne byto
zrozumienie definicji i zrédet danych i kalibracja m Zobacz na LinkedIn
podejscia w organizacji.

Jak zareagowali kierownicy liniowi i pracownicy produkcji, gdy wskazniki staty
sie czescia codziennej pracy? Co pomogto przetamac opor lub nieufnosc?

Jako Dyrektor Produkcji kalibruje podejscie i wiedze mojego zespotu prowadzac
spotkanie tzw. ,Lean Academy” (1 x tydzien). Podczas tych spotkan uzupetniam wiedze
z zakresu zarzadzania produkcjg, lean management, odpowiadam tez na biezace
pytania lideréw i kierownikow. Gdy dotgczytam do zespotu lkano w 2023 roku,
wprowadzitam takze system odpraw produkcyjnych, ktérych podstawa jest LMT
(spotkanie poziomu kierownikéw - ,local management team?”). System spotkan
kanalizuje i strukturyzuje przeptyw informacji pomiedzy szczeblami struktury oraz
pomiedzy procesem gtéwnym i procesami wspierajagcymi, usprawnia zarzadzanie
priorytetami, oddaje sprawstwo i odpowiedzialno$¢ na nizsze poziomy decyzyjne oraz
co bardzo wazne - burzy silosy dziatowe - integruje wokot wspdlnych celéw. Dzienna
analiza odchylen wuczy takze zespdt liderow i kierownikow jak analizowa¢ KPI
przekrojowo, dopasowujgc odpowiednio plan dziatan.

Jakie wskazniki odrzuciliscie, ktore dodaliscie, a ktore catkowicie
przedefiniowaliscie - i dlaczego? Co z perspektywy czasu zrobilibyscie inaczej?
OEE - pierwotna definicja zostata zrewidowana, a zrdodta danych uscislone,
uwspolnianie dla obu zaktaddw, zautomatyzowalismy tez raportowanie i pozyskiwanie
danych do analizy.

Produktywnos$¢ - zaczelismy od wskaznika opartego na ilosci sztuk (byto najprosciej
rozpoczac), nastepnie przeszlismy na wskaznik oparty na czasach technologicznych. To
podejscie precyzyjniej pomaga nam oceni¢ poziom wykorzystania dostepnych mocy
produkcyjnych (koszt robocizny bezposredniej).
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Z perspektywy czasu: mysle, ze lepiej przygotowalibysmy sie pod wzgledem wiedzy o
wskaznikach i ich roli w procesie podejmowania decyzji managerskich oraz zaplanowali
szerszy pakiet szkolen dla lideréw i kierownikow, takze dziatdw wspierajacych. Mysle
takze, ze wyszlibysmy od razu od powigzania KPI ze strategiag firmy.

W ktorym momencie dane produkcyjne (OEE, czas cyklu, braki) zaczety realnie
wptywa¢ na decyzje budzetowe lub inwestycyjne? Jak zbudowaliscie te
Sciezke?

Zbudowalismy kaskade celow strategicznych do poziomu operatora maszyny. W ten
sposob kazdy wie, jak jego praca wptywa na EBIT, powigzali$my to w produkcji takze z
bonusem miesiecznym, a w dziatach wspierajacych proces produkcji - z celami
kwartalnymi pracownikow. Ten ruch sprawit, ze zespoty zaczety wspolnie rozmawiac¢ o
wynikach KPI na LMT, weryfikowac z czego one wynikajg, a dalej jak mozna je poprawic.

Gdybys miata wybra¢ 3-5 KPI dla dyrektora operacyjnego w firmie
produkcyjnej, ktore daja petny obraz sytuacji - jakie by to byty i dlaczego?

OTIF dostaw do klienta albo precyzja dostaw/ wysytek (w zaleznosci w jakim modelu
dziata firma ,make to stock” czy ,make to order” albo mix obu).

Zapas wyrobéw gotowych i /lub komponentéw - wskazuje zamrozone srodki
finansowe, przeptyw. Szczegdlnie istotny jesli produkty majg okreslony czas
przydatnosci do zuzycia albo produkt jest narazony na czeste zmiane wersji (np.
zmiany etykiet przez klienta, zmiana konstrukcji) lub konczy sie sprzedaz danej wers;ji
produktu.

Produktywnos$¢ - moéwi, jak dobrze wykorzystujemy dostepny czas pracownikow
bezposrednio produkcyjnych (koszt robocizny bezposredniej)
OEE - wskaznik szczegolnie istotny dla oceny przeptywu przez ,waskie gardta”

procesu, nie powinno by¢ maksymalizowane lokalnie, na kazdej maszynie, czesto jest
taka pokusa.

Odpadowosc¢ i koszty utylizacji — monitorowanie zuzycia surowcow, komponentow,
poétwyrobow vs BOM, oraz co jest kierowane do utylizacji.

Jakos¢ - wskaznik reklamacji - jak widzi firme rynek, a takze jak sama firma sie
sprawdza wewnetrznie. W tym, ile jest poprawek.

Absencja — wskaznik istotny szczegdélnie dla produkcji dotknietych sezonowoscia,
pozwalajacy prowadzi¢ i mierzy¢ efekty strategii personalne;j.

Co firmy produkcyjne najczesciej robia zle na starcie - w doborze wskaznikow,
architekturze danych lub kulturze organizacyjnej wokot pomiaru?

Chca bardzo szybko wdrozy¢ KPI i uzyskiwac realne efekty widoczne w P&L.

Czesto brakuje dobrej kalibracji definicji (danych zrédtowych) i tzw ,poziomu zero”,
przez co cel wyznaczany czesto nie ma szans by¢é SMART.

Brakuje wystarczajagcej liczby szkolen i przeprowadzenia ludzi przez zmiane
(przedstawienie kontekstu, po co nam KPI? Co chcemy osiggnaé?) oraz powigzania KPI
ze strategia firmy.
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Czy jest cos, co jako menedzerka stracitas lub musiatas sie nauczyc
odpuszczagé, gdy "liczby zaczety mowic"? Intuicja, elastycznos¢, cos innego?

Wskazniki, poprawnie zdefiniowane, dajg informacje z roznych perspektyw, i polecam
nauczy¢ sie patrzec¢ na nie, jak na deske rozdzielczg w aucie. A dalej wycigga¢ wnioski

przekrojowo, podejmowac decyzje ze zrozumieniem ryzyka, majac na celu przeptyw w
procesie i cel dtugofalowy, zamiast oczekiwac, ze wszystkie ,lampki” bedg na zielono.

Czesto ludzie uwazajg, ze wystarczy patrze¢ na wskaznik i jest sie zwolnionym z
myslenia, np. zamiast skupienia na przeptywie w catosci, pojawia sie tendencja do
silosowosci i koncentracji na lokalnych optymalizacjach. Czyli np. na produkcji nie
uruchomiono dodatkowej maszyny (nie wykonano zlecenia ale utrzymano wskaznik
OEE w celu lokalnym), ale w konsekwencji nie zrealizowano wysytki zamowienia klienta
(ucierpiat OTIF zaktadu).
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OBSZAR 3/10

Jakos¢é

14 WSKAZNIKOW W TEJ SEKCJI

Koszt ztej jakosci w sredniej firmie produkcyjnej to 15-25% przychodow. Wiekszos¢
z tego jest ukryta - w poprawkach, reklamacjach, zwrotach, nadprodukcji ,bufora
jakosci”. Dobre wskazniki pomagajag wyja¢ to na swiatto dzienne i zacza¢ odzyskiwac

pienigdze.

3

KOSZT ZLEJ JAKOSCI
Cost of Poor Quality (COPQ)

Suma wszystkich kosztow spowodowanych problemami z jakoscig -
wewnetrznych (scrap, rework, przerobki) i zewnetrznych (reklamacje,
zwroty, utrata klientow).

Dlaczego to wazne: Jeden z najwazniejszych wskaznikow finansowo-
jakosciowych. Czesto zanizany, bo wiekszos¢ firm mierzy tylko widoczne
koszty.

Cel / benchmark: Klasa $wiatowa: <5% przychodéw. Typowy MSP
produkcyjny: 15-25%. Redukcja COPQ o 30% w 2 lata to realny cel.

WSKAZNIK REKLAMACJI
Customer Complaints

Liczba lub wartos¢ reklamacji od klientéw w stosunku do liczby
dostarczonych produktéw lub wartosci sprzedazy.

Dlaczego to wazne: Monitorowanie w rozbiciu na typ, produkt, klienta
pozwala identyfikowac systematyczne przyczyny.

Cel / benchmark: Ponizej 0,5% liczby wysytek jest bardzo dobrym wynikiem
w produkcji przemystowej.

REKLAMACJE KRYTYCZNE
Critical Customer Complaints

Reklamacje dotyczace produktéw lub klientéw o kluczowym znaczeniu
(najwyzsza wartos¢, strategiczni klienci, bezpieczenstwo uzytkowania).
Dlaczego to wazne: Jeden krytyczny problem moze ,zjes¢” wynik finansowy
catego kwartatu i zniszczyc¢ relacje budowang latami.

Cel / benchmark: Cel: zero. Kazda krytyczna reklamacja powinna
uruchamia¢ natychmiastowy proces problem solving
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CZAS ROZPATRYWANIA REKLAMACJI
Complaint Handling Time

Sredni czas od zgtoszenia reklamacji do jej zamkniecia - w tym analizy,
decyzji i komunikacji do klienta.

Dlaczego to wazne: Klient toleruje problemy, nie toleruje milczenia. Szybka
odpowiedz czesto ratuje relacje, mimo wady produktu.

Cel / benchmark: Pierwszy kontakt: <24h. Rozwigzanie: <14 dni dla
standardowych, <48h dla krytycznych.

POWTARZAJACE SIE REKLAMACJE
Repeated Customer Complaints

Reklamacje dotyczace tego samego defektu lub problemu, ktéry juz
wczesniej zostat zgtoszony.

Dlaczego to wazne: To jednoznaczny sygnat, ze firma nie poradzita sobie
z rzeczywista przyczyna zrodtowa. Pokazuje stabos¢ analizy root cause.

Cel / benchmark: Cel: <10% wszystkich reklamacji. Powyzej 20% - wskaznik
problemu systemowego.

WYNIKI AUDYTOW
Audit Rates (AR)

Wyniki audytow wewnetrznych i zewnetrznych - liczba i kategoryzacja
niezgodnosci.

Dlaczego to wazne: Audyt to tylko pot pracy - petna wartos¢ pojawia sie
dopiero we wdrozeniu akcji korygujacych.

Cel / benchmark: Monitoruj trend niezgodnosci krytycznych (major) vs.
drobnych (minor) - pierwsze muszg spadac.

CZAS WDROZENIA AKCJI KORYGUJACYCH
Corrective Action Implementation Lead Time

Czas od wykrycia niezgodnosci (audyt, reklamacja) do petnego wdrozenia
dziatania korygujacego.

Dlaczego to wazne: Najczesciej zapomniany wskaznik. Firmy planuja akcje,
ale nie mierzg ich realizacji - efekt: potowa wisi w zawieszeniu.

Cel / benchmark: Standardowy cel: 80% dziatan zamknietych
w uzgodnionym terminie.
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WSKAZNIK BRAKOW
Scrap Rate

Procent produktéw wadliwych nie nadajacych sie do naprawy w stosunku
do wszystkich wyprodukowanych.

8 Dlaczego to wazne: Odpad to strata materiatu, produkt nadajacy sie do
naprawy to strata czasu.
Cel / benchmark: Zaleznie od branzy: 0,5-3%.

WYDAJNOSC PIERWSZEGO PRZEJSCIA
First Pass Yield / Throughput Yield (FPY/TPY)

dodatkowych operacji (napraw, poprawek).

Dlaczego to wazne: Najuczciwszy wskaznik jakosci procesu - nie da sie go
»przykry¢” przerdbkami.

Cel / benchmark: Dla wielokrokowych proceséw licz FPY na kazdym etapie
osobno - iloczyn pokazuje prawdziwe straty.

9 Procent sztuk, ktore przeszty proces produkcyjny bez Zadnych

WSKAZNIK NAPRAW
Rework Rate

Procent produktow wymagajacych poprawek w celu spetnienia oczekiwan

klienta.

1 o Dlaczego to wazne: Rework jest czesto ,ukryty” w kosztach produkcji, bo
nie wida¢ go jako odpad. A kosztuje nawet 3x wiecej niz poprawne
wykonanie od razu.

Cel / benchmark: Cel: <3%. Kazdy rework to marnotrawstwo w rozumieniu
lean.

BLEDY NA MILION MOZLIWOSCI
Defects Per Million Opportunities (DPMO)

Liczba btedéw na milion szans ich wystgpienia - fundament metodologii Six

Sigma.

1 1 Dlaczego to wazne: Pozwala poréwnywac jakos¢ procesdéw o roznej
ztozonosci. Im wiecej operacji, tym wiecej szans na btad.
Cel / benchmark: Six Sigma = 3,4 DPMO. Typowy MSP startuje od 10 000-50
000 DPMO.
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BLEDY NA JEDNOSTKE
Defects Per Unit (DPU)

Srednia liczba btedéw na wyprodukowang jednostke.

Dlaczego to wazne: Prostszy do zrozumienia niz DPMO. Dobry na poziomie
operacyjnym.

Cel / benchmark: Stosowany gtéwnie w produkcji elektroniki, mechaniki
precyzyjnej, montazach.

CZESCI NA MILION
Parts Per Million (PPM)

Liczba czesci niezgodnych na milion wyprodukowanych. Prostszy niz DPMO
- nie uwzglednia mozliwosci powstawania btedow.

Dlaczego to wazne: Standard wymagany przez klientow z automotive.
i przemystu elektronicznego

Cel / benchmark: Automotive tier-1: <25 PPM. Tier-2: <100 PPM. Inne branze
przemystowe: <500 PPM.

ZABLOKOWANE PARTIE
Blocked Batches

Liczba partii wstrzymanych w procesie z powodu toczacych sie decyzji
jakosciowych.

Dlaczego to wazne: Kazda partia w ,kwarantannie” to zamrozony kapitat +
ryzyko blokady linii + koszt ponownego testowania.

Cel / benchmark: Monitoruj czas blokady - powyzej 48h wymaga eskalacji.

perfectusgroup.pl
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Wskazniki okiem praktyka

Kiedy i dlaczego Twoja firma zdecydowata sie
wdrozy¢ system wskaznikow? Co byto
sygnatem, ze zarzadzanie "na wyczucie"
przestato wystarczac?
W mojej praktyce zawodowej punktem zwrotnym
byt moment, w ktérym organizacja produkcyjna —
jako jeden system - przestawata realizowac
zobowigzania wobec klientéw, pomimo pozornie
stabilnych wynikéw operacyjnych.
Typowe sygnaty ostrzegawcze:
e stabilna produkcja ,na papierze” przy
jednoczes$nie rosnacych opdznieniach dostaw, _s"aW°mir Zembs.ki
e narastajgce  konflikty = miedzy  dziatami Director of Operations
.. L . . Interak Printing House
(produkcja, jakos¢, planowanie, sprzedaz),
e brak powtarzalnosci wynikdéw -  okresy m Zobacz na Linkedin
poprawnej realizacji przeplatane spadkami /
jakosci i terminowosci.

W jednym z zaktadodw momentem krytycznym byta sytuacja, w ktérej OEE utrzymywato
sie na poziomie ok. 70%, podczas gdy jednoczes$nie Lead Time wydtuzat sie, a liczba
reklamacji rosta.

To jasno pokazato, ze: organizacja byta zarzgdzana w oparciu o wskazniki poprawne
formalnie, ale nieodzwierciedlajace rzeczywistej kondycji procesu ani przeptywu
wartosci.

Od czego zaczeliscie zbieranie danych - co dziatato od razu, a co okazato sie
martwym punktem? Jakie zrodta danych zaskoczyly Was jakoscia lub jej
brakiem?

Pierwsze dane byty pozyskiwane =z istniejgcych Zrodet operacyjnych, czesto
rozproszonych i niespojnych, m.in.:

e arkuszy Excel funkcjonujacych na poziomie dziatow,

e recznych zapisow prowadzonych na stanowiskach pracy i pdzniej wprowadzanych

do systemdéw MRP/ERP,

e danych z utrzymania ruchu (tablice TPM, lokalne narzedzia — Access/Excel),

e systemoéw jakosci,

e prostych pomiaréow czasu realizowanych bezposrednio na produkcji,

e uproszczonych systemow MES tworzonych ad hoc na potrzeby zaktadu.

Whnioski z pierwszego etapu pracy z danymi byty dla mnie bardzo jednoznaczne:
e reczne pomiary okazywaty sie najbardziej wiarygodnym zZrodtem danych
operacyjnych,
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e dane jakosciowe byty stosunkowo doktadne, ale nie wskazywaty przyczyn
zrodtowych,

e dane z utrzymania ruchu dobrze opisywaty zdarzenia, natomiast rzadko pozwalaty
zidentyfikowac ich przyczyny,

e dane z systemdéw ERP byty poprawne formalnie, jednak czesto oderwane od
rzeczywistego przebiegu procesu,

e normy czasowe w wielu przypadkach byty nierealistyczne - tworzone poza
miejscem powstawania wartosci.

Jak zareagowali kierownicy liniowi i pracownicy produkcji, gdy wskazniki staty
sie czescia codziennej pracy? Co pomogto przetamac opor lub nieufnosc?

Opor wobec zmiany byt naturalny i pojawiat sie w kazdej organizacji — szczegolnie
wsrod liderow gniazd produkceyjnych i kierownikdéw zmianowych.

Najczestsze reakcje:

e ,to kolejny system kontroli”,

e ,to bedzie uzyte przeciwko nam?”,

¢ ,kolejna zmiana, ktéra nic nie wniesie”,

e ,dodatkowa praca do wykonania”.

Kluczowym wyzwaniem byto wiec nie wdrozenie wskaznikow jako narzedzia kontroli,
ale zmiana ich percepcji na narzedzie wspierajace prace operacyjna.

Co zadziatato:
e transparentne pokazanie rzeczywistych danych operacyjnych,
e wtaczenie liderow w definiowanie i interpretacje wskaznikéw,
e szybkie osiggniecie widocznych efektéw (np. skrécenie przezbrojen dzieki SMED),
¢ silna wizualizacja danych na shopfloor (tablice zamiast raportéow, ograniczenie do
maks. 3 KPI na obszar).

Najwazniejsza lekcja:
wskazniki zostaty zaakceptowane dopiero wtedy, gdy zaczety by¢ postrzegane jako
narzedzie utatwiajgce codzienng prace, a nie system kontroli i rozliczania ludzi

Jakie wskazniki odrzuciliscie, ktore dodaliscie, a ktore catkowicie
przedefiniowaliscie - i dlaczego? Co z perspektywy czasu zrobilibyscie inaczej?

Po pierwszym roku funkcjonowania systemu wskaznikow dokonaliSmy jego istotnej
korekty, koncentrujac sie na uproszczeniu i powiazaniu KPI z rzeczywistym przebiegiem
procesu.
Odrzucilismy:
e wskazniki tworzone gtownie na potrzeby zarzadcze, ktére nie miaty bezposredniego
przetozenia na codzienna prace operacyjna,
e nadmiar KPI - redukujac ich liczbe do maksymalnie 3-4 na obszar.
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Dodalismy:

e wskazniki przeptywu (Lead Time, WIP),

e jakos¢ w procesie (a nie tylko kontrole koncows),
e wskazniki stabilnosci procesu.

Przedefiniowalismy:

e OEE - z poziomu lokalnego (gniazda/dziatu) na wskaznik powiazany z catym
procesem i przeptywem wartosci,
e wydajnos¢ - z podejscia lokalnego na podejscie end-to-end, obejmujace caty

proces od wejscia do wyjscia.

Co zrobitem inaczej:

Od poczatku potozytem nacisk na prace u podstaw - angazujac zespoty operacyjne w
definiowanie kluczowych wskaznikéw, tak aby byty one bezposrednio powigzane z ich
codzienng praca oraz zaleznosciami miedzy dziatami.

Gdybys miat wybra¢ 3-5 KPI dla dyrektora operacyjnego w firmie produkcyjnej,
ktore daja petny obraz sytuacji - jakie by to byty i dlaczego?

W mojej praktyce skuteczny system zarzadzania operacyjnego mozna oprze¢ na 4-5
kluczowych wskaznikach, ktore odzwierciedlaja funkcjonowanie catego systemu
produkcyjnego, bez generowania zbednego szumu informacyjnego.

Moje ,top 5” uzywane na codzien:

1.0EE (Overall Equipment Effectiveness) - pod warunkiem, ze jest wtasciwie
zdefiniowane i powigzane z przeptywem, a nie tylko lokalng wydajnoscia.

2.Lead Time (end-to-end) - najwazniejszy wskaznik z perspektywy klienta,
pokazujgcy rzeczywistg sprawnos¢ catego procesu.

3.WIP (Work In Progress) — bezposredni miernik ptynnosci procesu i poziomu
»~Zzamrozonego kapitatu”.

4.FTQ / RFT (First Time Quality / Right First Time) — jakos¢ w procesie, eliminujaca
koniecznos$¢ poprawek i stabilizujgca przeptyw.

5.Throughput (TOC) - rzeczywista zdolnos¢ systemu do generowania wartosci na
waskim gardle.
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Jak moze

oc rosnaé¢
Twojej fir g—

g™

Poprawa efektywnosci w 12 tygodni

Intensywny  program  wdrozeniowy z gwarantowanymi,
mierzalnymi efektami. Diagnoza, projekt rozwigzania,
wdrozenie i utrwalenie — razem z Twoim zespotem. Redukcja
kosztow, wzrost produktywnosci, poprawa jakosci.

Automatyzacja pracy w 2-6 tygodni

Eliminujemy reczna, powtarzalna prace biurowa. Wdrazamy
Power Automate i rozwigzania Al w srodowisku Office 365 —
przeptywy danych, automatyczne raporty, powiadomienia,
integracje miedzy systemami.

System Organizacji Firmy

Kompleksowa analiza, budowanie i wdrazanie systemu
procesow dla Twojej organizacji. Diagnoza stanu obecnego,
mapowanie strumienia wartosci, projektowanie struktury,
standardy zarzadzania i kultura ciggtego doskonalenia.
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Jak dziatamy w praktyce?
4 kroki wspotpracy:

Diagnoza
Analizujemy procesy, identyfikujemy marnotrawstwa
i ustalamy priorytety na podstawie twardych danych.

Projekt rozwiazania
Projektujemy rozwigzania razem z Twoim zespotem
— nie narzucamy gotowych schematow.

Wdrozenie
Towarzyszymy w trakcie wdrozenia i reagujemy na
problemy w czasie rzeczywistym.

Utrwalenie
Szkolimy liderow i budujemy systemy, ktore dziataja
samodzielnie — bez nas.

- Porozmawiajmy o tym, co mozemy zrobi¢ wspolnie, aby
Twoja firma rosta efektywnie.

L, www.perfectusgroup.pl

perfectusgroup.pl 458



http://perfectusgroup.pl/

y 125 wskaznikow dla firmy produkcyjnej
{ PERFECTUS

ROUP

Wskazniki okiem praktyka

Kiedy i dlaczego Twoja firma zdecydowata
sie¢ wdrozy¢ system wskaznikow? Co byto
sygnatem, ze zarzadzanie "na wyczucie"
przestato wystarczac?

Poczatki tego procesu siegaja jeszcze dtugo
przed start mojej kariery w firmie. Niesmiertelny
szum maszyny byt wskaznikiem, Zze proces
»idzie”, a nagta cisza wskaznikiem, ze ,jest
problem”. Z czasem nastepowata ewolucja, ale

wskazniki  byty  punktowe i  najczesciej

obserwowane w sposob niezorganizowany. Samo Andrzej Karczewski
przygotowanie danych budzito sporo stresu, Dyrektor Operacyjny
pochtaniato mndstwo czasu i nie przynosito SPANDIA TEXTILE Sp. z o.0.
efektow oczekiwanych przez osoby m Zelsrez e Lieledlln

zarzadzajgce. W koncu nie o to chodzi, zeby
przygotowac tadny slajd lub wykres.

W miare jak zarzadzanie sytuacjg na hali zaczeto zajmowac coraz wiecej czasu, stare
metody przestawaty wystarcza¢. Chec¢ rozwoju roéwniez powstrzymywana byta
niepetnym rozumieniem sytuacji na produkcji. Punktem zwrotnym byta decyzja
o zastagpieniu subiektywnych opinii twardymi faktami, co pozwolito na obiektywng
ocene sytuacji niezaleznie od fizycznej obecnosci menedzera na produkcji.

Czy byt taki KPI, ktory przez pewien czas "swiecit na zielono", a rzeczywistos¢
okazata sie zupetnie inna? Co to ujawnito o sposobie pomiaru?

Klasycznym przyktadem wskaznika, ktory przez dtugi czas ,$wiecit na zielono”,
maskujac realne problemy, byta realizacja planu wysytkowego, czyli OTD (On Time
Delivery). Utrzymywanie poziomu bliskiego 100% sugerowato perfekcje logistyczna. W
rzeczywistos¢ obnazyta niebezpieczng manipulacje procesem. Zespdt produkceyjny,
prawie zawsze wykazywat codzienng zgodnos¢ i wysytke wszystkiego zgodnie
z planem, nie biorgc pod uwage problemoéw, ktore organizacja sama sobie
spowodowata, na przyktad poprzez btedy wprowadzania zamoéwien.

Jak zareagowali kierownicy liniowi i pracownicy produkcji, gdy wskazniki staty
sie czescia codziennej pracy? Co pomogto przetamac opor lub nieufnosc?
Wprowadzenie pomiarow wywotato naturalny opér i lek przed nowym narzedziem
kontroli. Kluczem do przetamania nieufnosci byta radykalna zmiana podejscia:
wskazniki zaczeto komunikowaé nie jako bat na pracownikow, lecz jako codzienne
wsparcie i zrodto informacji zwrotnej (feedback). Zamiast szuka¢ winnych odchylen
(,kto zawinit?”), wdrozono zasade szukania btedu bezposrednio w procesie. Gdy
pracownicy dostrzegli, ze wskazanie problemu skutkuje pomoca w jego usunieciu, a nie
kara, zaangazowanie zespotu diametralnie wzrosto.
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Gdybys miat wybra¢ 3-5 KPlI dla dyrektora
operacyjnego w firmie produkcyjnej, ktore daja petny
obraz sytuacji - jakie by to byty i dlaczego?
Aby unikngé¢ paralizu decyzyjnego, dyrektor operacyjny
potrzebuje waskiego, syntetycznego zestawu danych, ktory
obrazuje kondycje catego zaktadu. Optymalny zestaw
kluczowych wskaznikéw obejmuje:
1.0TIF (On-Time In-Full) - miernik poziomu obstugi
klienta, badajacy terminowosc¢ i kompletnos¢ dostaw.
2.Wykonanie planu - miernik tego, czy to co byto do
zrobienia, zostato zrobione
3.Efektywnos¢ — czy realizujemy dziatania w rozsadnych
ramach kosztowych

Gdzie konczy sie uzytecznos¢ dashboardow na zywo, a zaczyna szum
informacyjny? Jak znalezliscie rownowage miedzy reagowaniem a refleksja?

Uzytecznos¢ dashboardéw na zywo konczy sie tam, gdzie dynamicznie zmieniajace sie
wykresy zaczynaja odciagac¢ liderow od pracy i generowaé¢ niepotrzebna nerwowos¢.
Réwnowage odnalezliSmy poprzez precyzyjne rozdzielenie czestotliwosci pomiaru i
raportowania. Dashboardy w czasie rzeczywistym i tablice wizualne pozostawiono
wytacznie brygadzistom na hali do szybkiej reakcji wewnatrz zmiany. Kadra kierownicza
spotyka sie w rytmie tygodniowym, co daje niezbedny czas na gtebsza refleksje, analize
trenddéw i unikanie impulsywnych dziatan.

Co firmy produkcyjne najczesciej robia zle na starcie - w doborze wskaznikow,
architekturze danych lub kulturze organizacyjnej wokot pomiaru?

Najpowszechniejszym btedem startowym jest przekonanie, ze wdrozenie wskaznikow
to projekt czysto technologiczny. Firmy inwestuja w zaawansowane systemy, generujac
dziesigtki dashboarddéw, z ktorych po kilku miesigcach nikt nie korzysta. Wynika to z
braku powigzania miernikdw z rutyng menedzerska. Kluczowe btedy to takze mierzenie
tego, co jest tatwe do policzenia (zamiast tego, co wazne), brak wyznaczonych
wtascicieli wskaznikow oraz brak zdefiniowanego procesu reagowania na odchylenia.

Czy jest cos, co jako menedzer stracites lub musiates si¢ nauczy¢ odpuszczaé,
gdy "liczby zaczety mowic¢"? Intuicja, elastycznosé, cos innego?

»0ddanie gtosu liczbom” wymaga od menedzera odpuszczenia i schowania poczucia
nieomylnego decydenta do kieszeni. Wskazniki bezlitosnie odbierajg komfort
zarzadzania opartego na osobistym autorytecie, nieomylnej intuicji oraz dyskusjach
opartych wytacznie na gtosno wyrazanych opiniach. Dobrze skrojony system wymusza
transparentnos¢ — menedzer traci elastycznos¢ w subiektywnej ocenie podwtadnych i
uczy sie akceptowac¢ fakt, ze twarde dane moga catkowicie zweryfikowacé jego
dotychczasowe przekonania. Zamiast ,rzadzenia”, pojawia sie rygor procedur i pokora
wobec faktow.
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Utrzymanie ruchu

9 WSKAZNIKOW W TEJ SEKCUJI

125 wskaznikéw dla firmy produkcyjnej

Dziat Utrzymania Ruchu bywa traktowany jak ,koszt konieczny”. W rzeczywistosci to
jeden z najsilniejszych dzwigni wptywajgcych na OEE i koszty operacyjne. Dobrze
prowadzone UR potrafi zwiekszy¢ dostepnosc¢ linii o 10-15% bez jednej ztotdéwki
inwestycji w nowy sprzet.

CZESTOSC AWARII
Mean Time Between Failures (MTBF)

Sredni czas pomiedzy kolejnymi awariami tego samego urzadzenia. Im
dtuzszy MTBF, tym bardziej niezawodny sprzet.

Dlaczego to wazne: Wskaznik niezawodnosci. Wzrost MTBF pokazuje
skutecznos¢ prewencyjnego ur

Cel / benchmark: Monitoruj per maszyna, nie zbiorczo - $rednia ukrywa
,czarne owce”.

SREDNI CZAS NAPRAWY
Mean Time To Repair (MTTR)

Sredni czas od zgtoszenia awarii do momentu petnego przywrdcenia
urzadzenia do pracy.

Dlaczego to wazne: Kluczowy dla OEE. Skrécenie MTTR o 30% przektada sie
bezposrednio na wzrost dostepnosci.

Cel / benchmark: Podziel MTTR na: czas reakcji + diagnostyka + naprawa +
uruchomienie. Kazdy element optymalizuj osobno.

SREDNI CZAS DO AWARII
Mean Time To Failure (MTTF)

Sredni czas pracy maszyny bez potrzeby naprawy. Stosowany gtédwnie dla
urzadzen nienaprawialnych (elementy jednorazowe).

Dlaczego to wazne: Podstawa planowania wymian prewencyjnych
elementow eksploatacyjnych.

Cel / benchmark: Porownuj z deklaracjami producenta - rozbieznos¢
wskazuje na nieprawidtowa eksploatacje.
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SREDNI CZAS REAKCJI
Mean Reaction Time (MRT)

Czas od zgtoszenia awarii do podjecia pierwszych prac przez dziat UR.
Dlaczego to wazne: Pokazuje sprawnos$¢ komunikacji i organizacji pracy UR.
Dtuga reakcja to czesto problem zasobéw lub procesu zgtoszen, nie
kompetencji.

Cel / benchmark: Cel: <15 min dla kluczowych linii produkcyjnych. Dyzur
24/7 jesli to konieczne.

SREDNI CZAS TRWANIA NAPRAWY
Mean Time Repair (MTR)

Sam czas mechanicznej naprawy - bez uwzglednienia czasu reakcji
i diagnozy.

Dlaczego to wazne: Pokazuje faktyczng sprawnos$c¢ pracy technikéw. Dtugi
MTR moze sygnalizowa¢ brak czesci zamiennych lub kompetenciji.

Cel / benchmark: Mierz w rozbiciu: proste naprawy (<30 min), srednie (30
min — 2h), ztozone (>2h).

DOSTEPNOSC
Availability

Procent czasu, w ktorym maszyna jest gotowa do pracy, w stosunku do
zaplanowanego czasu pracy. Sktadowa OEE.

Dlaczego to wazne: Pokazuje, ile czasu tracisz na awarie i przezbrojenia.
Pierwszy element do poprawy w wiekszosci firm.

Cel / benchmark: Klasa $wiatowa: 290%. MSP produkcyjny: start od 75-
85%.

UDZIAL KONSERWACJI PREWENCYJNEJ
Preventive Maintenance Ratio

Procent prac UR zaplanowanych prewencyjnie w stosunku do wszystkich
prac (prewencyjne + reaktywne na awarie).

Dlaczego to wazne: Dojrzate organizacje majg 70%+ prac prewencyjnych.
Dominacja napraw reaktywnych = ciggte ,gaszenie pozaréw” i wysokie
koszty.

Cel / benchmark: Klasa $wiatowa: 80% prewencyjnych. Typowy MSP: 30-
50%.

125 wskaznikéw dla firmy produkcyjnej
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BACKLOG UR
Maintenance Backlog

Liczba lub pracochtonnosc¢ zlecen UR oczekujacych na realizacje.

Dlaczego to wazne: Rosnacy backlog to wczesny sygnat problemu - zbyt
mato zasobow, zty plan prewencji, narastajace ryzyko awarii.

Cel / benchmark: Zdrowy zakres: 2-4 tygodnie pracy ekipy UR. Powyzej 6
tygodni - sygnat alarmowy.

KOSZTY UTRZYMANIA RUCHU PER JEDNOSTKA PRODUKCJI
Maintenance Cost per Unit

taczny koszt utrzymania ruchu w przeliczeniu na wyprodukowana
jednostke.

Dlaczego to wazne: Pozwala poréwnywac efektywnos¢ UR miedzy okresami
niezaleznie od wolumenu produkcji.

Cel / benchmark: Trend malejacy - dobrze. Rosnacy - ostrzezenie, ze co$ w
strategii UR przestaje dziatac.

125 wskaznikéw dla firmy produkcyjnej
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OBSZAR 5/10

HR i ludzie

11 WSKAZNIKOW W TEJ SEKCJI

W produkcji HR to nie tylko rekrutacja - to retencja kluczowych kompetenciji,
zarzadzanie rotacjg, budowanie kultury. W mojej praktyce najczestsza przyczyna
problemow operacyjnych to nie braki techniczne, tylko odptyw doswiadczonych
pracownikow i brak skutecznego onboardingu ich nastepcéw.

ROTACJA
Employee Turnover Rate

Procent pracownikow, ktorzy opuscili firme w danym okresie w stosunku do
Sredniego stanu zatrudnienia.

1 Dlaczego to wazne: Kazde odejscie kluczowej osoby to koszt rekrutacji +
onboardingu + utraconej wiedzy. Szacunkowo: 50-200% rocznego
wynagrodzenia.

Cel / benchmark: Produkcja fizyczna: 15-25% rocznie to typowy zakres.
Stanowiska wykwalifikowane: <10%.

ROTACJA TOP PERFORMEROW
Turnover Rate of High Performers

Rotacja wsrod pracownikéw osiggajacych najlepsze wyniki - czesto na
kluczowych stanowiskach operacyjnych i kierowniczych.
Dlaczego to wazne: Rotacja top performerdw to najdrozszy rodzaj odejsc.

Sygnat gtebszego problemu kulturowego lub wynagrodzeniowego.
Cel / benchmark: Cel: <5% rocznie. Kazde odejscie - exit interview + analiza

przyczyn.

ABSENCJA
Absenteeism

Procent nieobecnosci pracownikow (chorobowe, urlopy okolicznosciowe,
nieusprawiedliwione) w stosunku do planowanego czasu pracy.

Dlaczego to wazne: Wysoki wskaznik to nie tylko problem medyczny -
czesto sygnat przepracowania, wypalenia lub probleméw kulturowych.

Cel / benchmark: Produkcja: typowo 4-7%. Powyzej 10% wymaga analizy

przyczyn.
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NADGODZINY
Overtime Hours

Liczba lub procent nadgodzin w stosunku do standardowego czasu pracy.
Dlaczego to wazne: Chroniczne nadgodziny = wysoki koszt, zwiekszone
ryzyko btedow, ryzyko wypalenia. Czesto sygnat niewtasciwego planowania.
Cel / benchmark: Zdrowy zakres: <5% czasu pracy. Sezonowo mozna
tolerowac wiecej, ale przez krétki okres.

WSPOLCZYNNIK ZATRUDNIENIA WEWNETRZNEGO
Internal to External Hiring Ratio

Stosunek liczby stanowisk obsadzonych wewnetrznymi awansami do
obsadzonych kandydatami z zewnatrz.

Dlaczego to wazne: Promowanie wewnetrzne jest tansze (~50%), szybsze
i buduje zaangazowanie. Brak wewnetrznych awansow demotywuje
ambitnych pracownikow.

Cel / benchmark: Cel: >250% stanowisk kierowniczych obsadzanych
wewnetrznie.

INWESTYCJA SZKOLENIOWA NA PRACOWNIKA
Training Investment per Employee

Kwota wydana na szkolenia i rozwdj w przeliczeniu na pracownika w danym
okresie (najczesciej roku).

Dlaczego to wazne: Inwestycja w rozwdj to jeden z najsilniejszych
czynnikéw retencji. Ludzie zostajg tam, gdzie rosna.

Cel / benchmark: Polski MSP produkcyjny: typowo 500-2000 zt/rok/FTE.
Klasa swiatowa: 3-5% kosztéw osobowych.

PRZYCHOD NA PRACOWNIKA
Revenue per Employee

Przychdd firmy podzielony przez liczbe petnoetatowych pracownikéw.
Dlaczego to wazne: Miara skalowalnosci. Wzrost oznacza, ze firma sie
rozwija efektywnie - bez proporcjonalnego wzrostu zatrudnienia.

Cel / benchmark: Rosnacy trend to dobry sygnat.
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WYNIK NPS PRACOWNIKOW
Employee Net Promoter Score (eNPS)

Gotowos¢ pracownikow do polecenia firmy jako miejsca pracy innym.
Badane pytaniem: ,Na ile prawdopodobne, ze polecitby$s nasza firme jako
pracodawce?”.

Dlaczego to wazne: Silnie koreluje z retencjg i produktywnoscia. Badaj
anonimowo, min. raz do roku.

Cel / benchmark: eNPS =230 - dobrze. 250 - bardzo dobrze. Ujemny -
wymaga natychmiastowej uwagi.

NIETRAFIONE ZATRUDNIENIA
3-Month Failure Rate

Procent pracownikow, ktorzy odeszli lub zostali zwolnieni w ciggu
pierwszych 3 miesiecy od zatrudnienia.

Dlaczego to wazne: Koszt nietrafionego zatrudnienia to minimum 2-3
krotnos$¢ miesiecznego wynagrodzenia + koszt ponownej rekrutacji.

Cel / benchmark: Cel: <15%. Powyzej 25% - problem w procesie rekrutacji
lub onboardingu.

SKUTECZNOSC REKRUTACJI
Recruiter Conversion Rate

Stosunek liczby kandydatéw do liczby faktycznie zatrudnionych.

Dlaczego to wazne: Pozwala oceni¢ skutecznos$¢ kanatéw rekrutacyjnych
i efektywnos¢ procesu selekcji.

Cel / benchmark: Monitoruj lejek: aplikacje - rozmowy - oferty -
zatrudnienia. Identyfikuj waskie gardta.

CZAS WYPELNIENIA WAKATU
Time to Fill

Czas od momentu opublikowania oferty pracy do zatrudnienia nowego
pracownika.

Dlaczego to wazne: Dtugi czas = zwiekszone obcigzenie zespotu, utracona
produktywnos$é, czasem utrata kontraktow.

Cel / benchmark: Stanowiska operacyjne: 2-6 tygodni. Kierownicze: 8-16
tygodni. Specjalistyczne: moze siega¢ 6 miesiecy.
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IT

12 WSKAZNIKOW W TEJ SEKCJI

IT w firmie produkcyjnej to nie tylko ,komputery i sie¢” - to system MES, utrzymanie
ciggtosci produkcji, cyberbezpieczenstwo i coraz czesciej integracja z maszynami (lloT).
Ponizej wskazniki, ktore realnie pomagajg zarzagdzac¢ tym obszarem.

CZAS REALIZACJI PROJEKTU
Project Delivery Time

Czas dostarczenia projektu IT zgodnie z umowa - od zatwierdzenia do
uruchomienia produkcyjnego.

Dlaczego to wazne: Opoznienia projektéw IT w produkcji to czesto
bezposredni koszt operacyjny - zatrzymane plany rozwoju, przedtuzone
licencje starych systemow.

Cel / benchmark: Cel: <110% pierwotnie szacowanego czasu. Wiecej -
analiza przyczyn.

ZAPEWNIENIE JAKOSCI IT
Quality Assurance

Liczba bteddéw wykrytych w projekcie IT po wdrozeniu produkcyjnym.
Dlaczego to wazne: Pokazuje skutecznos$¢ testédw. Btad znaleziony przed
wdrozeniem kosztuje 1. Po wdrozeniu - 10. Na produkcji - 100.

Cel / benchmark: Krytyczne btedy: 0 po wdrozeniu. Srednie: <5
W pierwszym miesigcu.

UMOWY SLA
Service Level Agreements (SLA)

Poziom realizacji ustalonych pozioméw ustug - dostepnos$é, czas reakcji,
czas rozwigzania.

Dlaczego to wazne: Formalna podstawa odpowiedzialnosci IT wobec
biznesu. Bez SLA - wszystko jest ,pilne”.

Cel / benchmark: Systemy krytyczne (MES, ERP): dostepnos¢ 299,5%.
Systemy wspierajace: 298%.
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KONTROLA BUDZETU IT
IT Budget Control

Porownanie faktycznych wydatkéw IT z planowanym budzetem w réznych
kategoriach (CAPEX, OPEX, licencje, ustugi).

Dlaczego to wazne: IT bywa ,czarng skrzynka” dla zarzadu. Dobra kontrola
budzetowa buduje zaufanie i utatwia rozmowy o inwestycjach.

Cel / benchmark: Odchylenie od budzetu: +5% - dobrze. +10% - wymaga
wyjasnienia.

KOSZT APLIKACJI
3-Month Failure Rate

Catkowity koszt dostarczenia konkretnej ustugi lub aplikacji IT -
infrastruktura, licencje, utrzymanie, wsparcie.

Dlaczego to wazne: Wiele firm nie wie, ile kosztuje ich ERP, MES czy CRM.
Petny TCO czesto szokuje.

Cel / benchmark: Licz w perspektywie 3-5 lat, nie rok do roku.

ZAANGAZOWANIE IT
Employee Engagement IT

Poziom zaangazowania i satysfakcji pracownikow dziatu IT - mierzony
ankietami.

Dlaczego to wazne: IT to zespdt z najwyzsza rotacja w wielu firmach.
Zaangazowanie koreluje z jakos$cig obstugi pozostatych dziatow.

Cel / benchmark: Mierz co 6 miesiecy. Spadek o 10+ punktéw wymaga
natychmiastowej reakcji.

ZGLOSZENIA SERWISOWE
Total Tickets vs. Open Tickets

Stosunek zgtoszen zamknietych do otwartych w danym okresie.

Dlaczego to wazne: Narastajacy backlog = problem systemowy, nie
chwilowy. Moze wynika¢ z niedoboru zasobdéw lub stabej jakosci systemow.
Cel / benchmark: Stosunek zamknietych do otwartych: 21,0 w cyklu
miesiecznym.
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PONOWNIE OTWIERANE ZGLOSZENIA
Reopened Tickets

Procent zgtoszen ponownie otwartych z powodu niepetnego rozwigzania
problemu.

Dlaczego to wazne: Pokazuje jakos¢ pracy wsparcia. Wysoki wskaznik =
~tatanie” zamiast rozwigzywania.

Cel / benchmark: Cel: <6% wszystkich zamkniec.

DOKLADNOSC ESTYMACJI
Estimation Accuracy

Réznica miedzy zaplanowanym a rzeczywistym czasem realizacji zadan IT.
Dlaczego to wazne: Stabe estymacje = chaos planowania w catej firmie.
Dobre estymacje = zaufanie i przewidywalnosc.

Cel / benchmark: Cel: £20% dla projektow. Dla powtarzalnych zadan: £10%.

CZAS WYKRYCIA ATAKU
Mean Time To Detect (MTTD)

Sredni czas od wystapienia incydentu bezpieczenstwa do jego wykrycia.
Dlaczego to wazne: Pytanie nie brzmi ,czy dojdzie do ataku”, tylko ,kiedy.
i jak szybko to wykryjemy”. Szybkos¢ wykrycia determinuje skale szkdéd.

Cel / benchmark: Klasa $wiatowa: <24h.

CZAS PRZYWRACANIA PO AWARII
Recovery Time Objective (RTO)

Maksymalny akceptowalny czas od wystgpienia awarii do przywrocenia
petnej funkcjonalnosci systemu.

Dlaczego to wazne: W produkcji przestd] systemu MES moze oznaczac
zatrzymanie linii. Kazda godzina to konkretny koszt.

Cel / benchmark: Dla systemow krytycznych: <4h. Niekrytyczne: <48h.

DOPUSZCZALNA UTRATA DANYCH
Recovery Point Objective (RPO)

Maksymalny akceptowalny odstep pomiedzy ostatnim backupem
a wystgpieniem awarii - determinuje ilo$¢ utraconych danych.

Dlaczego to wazne: Okresla strategie backupu. RPO = 24h oznacza
gotowos¢ na strate pracy z catego dnia.

Cel / benchmark: Systemy krytyczne: RPO <15 min (ciagta replikacja).
Niekrytyczne: RPO <24h.
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OBSLUGA KLIENTA

10 WSKAZNIKOW W TEJ SEKCJI

Obstuga klienta to interfejs firmy - sposodb, w jaki klient doswiadcza Twojej organizaciji
po zakupie. W B2B produkcyjnym jakos¢ tej obstugi czesto decyduje, czy klient wroci z
kolejnym zamowieniem.

LICZBA ZGLOSZEN
Number of Support Tickets & Complaints
Liczba  wszystkich zgtoszern  serwisowych, reklamacji i zapytan
wptywajacych do dziatu obstugi klienta.
1 Dlaczego to wazne: Wzrost moze oznaczac¢ problem jakosciowy, ale tez

wiekszy ruch biznesu. Analizuj w kontekscie.
Cel / benchmark: Monitoruj w rozbiciu na typ zgtoszenia - kategoryzacja
pokazuje prawdziwe zrédta problemow.

SATYSFAKCJA KLIENTA
Customer Satisfaction Score (CSAT)

Bezposrednia ocena satysfakcji klienta po kontakcie z obstuga - najczesciej
w skali 1-5.
Dlaczego to wazne: Najbardziej wiarygodny wskaznik jakosci obstugi. Bada

konkretne interakcje, nie ogélne opinie.
Cel / benchmark: Cel: 24,5 / 5. Ponizej 4 - analiza przyczyn.

ROZWIAZANIE PRZY PIERWSZYM KONTAKCIE
First Contact Resolution (FCR)

Procent zgtoszen rozwigzanych w trakcie pierwszego kontaktu, bez
potrzeby eskalacji.
Dlaczego to wazne: Wysokie FCR = nizszy koszt obstugi + wyzsza

satysfakcja klienta. Kazda eskalacja to podwojony koszt.
Cel / benchmark: Cel: 270%. Klasa $wiatowa: >80%.
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PORZUCANIE POLACZEN
Abandon Rate

Procent klientow, ktoérzy zrezygnowali z oczekiwania na kontakt lub
przerwali rozmowe.

Dlaczego to wazne: Kazde porzucone potaczenie = potencjalna utrata
klienta. Jesli jest >5%, problem wymaga uwagi.

Cel / benchmark: Cel: <3%. Powyzej 5% - rewizja obsady lub procesow.

SREDNI CZAS ROZWIAZANIA
Average Resolution Time

Sredni czas od zgtoszenia problemu do jego zamkniecia.

Dlaczego to wazne: Krotszy czas rozwigzania = wyzsza satysfakcja + nizszy
koszt. Ale uwaga na pseudo-szybkos¢, ktéra generuje ponowne otwarcie
zgtoszenia.

Cel / benchmark: Zalezy od kategorii zgtoszenia. Proste: <24h. Ztozone: <5
dni roboczych.

CZAS PO ROZMOWIE
Average After Call Work Time

Czas pracy agenta obstugi po zakonczeniu rozmowy z klientem - na
dokumentacje, przekazanie sprawy itp.

Dlaczego to wazne: Nadmierny czas administracyjny = mniej czasu na
faktyczng obstuge. Automatyzacja czesto daje duze oszczednosci.

Cel / benchmark: Cel: <30% tacznego czasu kontaktu.

INWESTYCJA SZKOLENIOWA
Training Investment per Employee

Kwota wydana na rozwoj pracownikéw obstugi klienta.

Dlaczego to wazne: Obstuga klienta to froncie firmy. Stabo wyszkolony
zespot generuje ukryte koszty przez catg firme.

Cel / benchmark: Min. 40h szkolen/rok/osoba w obszarach: produktowym,
komunikacyjnym, systemowym.

CZAS OCZEKIWANIA
Wait Time

Sredni czas, jaki klient musi czekaé na nawigzanie kontaktu z agentem.
Dlaczego to wazne: Najczestszy powdd porzucania kontaktu i gtownych
narzekan klientow. Oczekiwanie >3 min to granica psychologiczna.

Cel / benchmark: Cel: srednia <60s, percentyl 95. <3 min.
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RETENCJA KLIENTOW
Customer Retention Rate

Procent klientéw, ktorzy pozostali z firmg w danym okresie (najczesciej
rocznym).

Dlaczego to wazne: Pozyskanie nowego klienta kosztuje 5-7x wiecej niz
utrzymanie obecnego. Retencja to czesto najlepsza inwestycja.

Cel / benchmark: B2B produkcyjne: 285%. Najlepsi w klasie: 295%.

TOP PERFORMERZY
Top Support Agents

Identyfikacja i analiza pracy najlepszych agentéw obstugi klienta.

Dlaczego to wazne: Top performerzy czesto majg praktyki, ktéore mozna
zreplikowac¢ w catym zespole. To zrédto najlepszych standardéw.

Cel / benchmark: Udokumentuj praktyki top 20% i wprowadz do
standardéw catego zespotu.
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MARKETING

15 WSKAZNIKOW W TEJ SEKCUJI

Marketing w firmie produkcyjnej B2B jest inny niz w B2C - dtuzszy cykl sprzedazy,
relacyjnos¢, mniej kanatéw, ale wieksza waga kazdego kontaktu. Wskazniki musza to
odzwierciedlac.

RUCH
Traffic

1 Liczba unikalnych odwiedzajgcych witryne w danym okresie.
Dlaczego to wazne: Fundament lejka marketingowego. Bez ruchu - nie ma
leaddéw. Ale ruch bez konwersji = marnotrawstwo.

RUCH NA LEADY
Traffic to Lead Ratio

(zostawili kontakt).

Dlaczego to wazne: Mierzy efektywnos¢ strony jako narzedzia konwersji.
Niski wskaznik = problem z ofertg lub UX.

Cel / benchmark: 2-5% to zdrowy zakres. <1% wymaga analizy.

2 Procent odwiedzajacych strone, ktérzy stali sie potencjalnymi klientami

KOSZT NA LEADA
Cost per Lead (CPL)

marketingowe.

Dlaczego to wazne: Kluczowy przy ocenie kanatow.

Cel / benchmark: Zawsze analizuj razem z jakoscig leadow (konwersja na
sprzedaz).

3 Koszt pozyskania jednego potencjalnego klienta przez dziatania
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SWIADOMOSC MARKI
Brand Recall

Stopien, w jakim klienci pamietaja marke i potrafig ja wyrdzni¢ sposréd
konkurencji.

Dlaczego to wazne: wptywa na decyzje zakupowe znacznie bardziej, niz sie
przyznaje. ,Znana” marka = nizsze ryzyko dla kupujacego.

Cel / benchmark: Badaj min. raz w roku metoda ankietowa wsrod target
grupy.

NPS KLIENTOW
Net Promoter Score (NPS)

Gotowos¢  klientébw do polecania firmy innym. Pytanie: ,Na ile
prawdopodobne, Zze polecisz nas innym?”.

Dlaczego to wazne: Silny predyktor retencji i organicznego wzrostu.
Polecenia to czesto 30-50% nowych klientow.

Cel / benchmark: NPS >30 dobry, 250 $wietny, <0 krytyczny.

KONWERSJA STRONY
Page Conversion Rate

Procent odwiedzajgcych, ktérzy wykonali pozadang akcje (np. wypetnili
formularz, pobrali ebook).

Dlaczego to wazne: Mierzy skutecznos¢ konkretnych stron docelowych.
Test A/B to standard.

Cel / benchmark: Landing pages 5-15% w zaleznos$ci od oferty.

CZAS NA STRONIE
Time on Site

Sredni czas, jaki odwiedzajacy spedza na witrynie.

Dlaczego to wazne: Krotki czas = stabo dopasowana tres¢ lub problemy z
UX. Dtuzszy = zaangazowanie.

Cel / benchmark: Strona produktowa: >2 min. Tresci edukacyjne: >4 min.

NOWI VS POWRACAJACY
New vs. Returning User Ratio

Stosunek nowych odwiedzajacych do powracajacych.

Dlaczego to wazne: Dominacja nowych = dobry zasieg, ale stabe
przywigzanie. Powracajacy = lojalna spotecznos¢.

Cel / benchmark: Zdrowa proporcja: 60-70% nowi, 30-40% powracajacy.
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KOSZT POZYSKANIA KLIENTA
Customer Acquisition Cost (CAC)

taczny koszt dziatan sprzedazowych i marketingowych potrzebny do
pozyskania jednego nowego klienta.

Dlaczego to wazne: W potgczeniu z LTV (Customer Lifetime Value) pokazuje
fundamentalng efektywnosé biznesu. LTV/CAC <3 = model nieskalowalny.
Cel / benchmark: Cel: LTV/CAC 23. Idealnie: 25.

WARTOSC ZYCIOWA KLIENTA
Customer Lifetime Value (CLTV)

Skumulowany zysk generowany przez klienta w okresie catej wspdtpracy.
Dlaczego to wazne: Najwazniejszy wskaznik strategiczny. Determinuje
optacalnos$¢ pozyskania i poziom inwestycji w relacje.

Cel / benchmark: horyzont 3-7 lat.

OSIAGNIECIE CELU SPRZEDAZY
Sales Target and Growth

Realizacja celéw sprzedazowych - czy dziatania marketingowe przektadajg
sie na wynik.

Dlaczego to wazne: Marketing, ktéry nie prowadzi do sprzedazy, jest
kosztem - nie inwestycja. Monitoruj atrybucje.

Cel / benchmark: Realizacja 295% planu rocznego - dobrze. <85% - analiza
przyczyn.

SREDNI CZAS KONWERSJI
Average Time to Conversion

Czas od pierwszego kontaktu do wykonania pozadanej akcji (zakup, podpis
umowy).

Dlaczego to wazne: dtugos¢ cyklu sprzedazy determinuje cash flow i
planowanie. Krétszy cykl = szybszy zwrot z marketingu.

Cel / benchmark: 3-9 miesiecy od pierwszego kontaktu do podpisu (przy
B2B)

WSPOLCZYNNIK KLIKALNOSCI
Click Through Rate (CTR)

Stosunek kliknie¢ do wyswietlern w kampaniach reklamowych.

Dlaczego to wazne: Mierzy trafnos¢ komunikatu i grupy docelowej. Niski
CTR = problem z trescig lub targetowaniem.

Cel / benchmark: Google Ads: 2-5%
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ZASIEG
Reach

Dlaczego to wazne: Wskaznik swiadomosci. Sam zasieg bez konwersji to
efektowny, ale pusty wynik.

Cel / benchmark: Mierz jakos$¢ zasiegu (czy trafia do grupy docelowej), nie
tylko liczbe.

1 4 Szacowana liczba oséb, ktére miaty stycznosc z tresciami marki.

ZAANGAZOWANIE
Engagement Rate

1 5 Stosunek interakcji (polubienia, komentarze, udostepnienia) do zasiegu.
Dlaczego to wazne: Swiadczy o jakoséci treéci. Wysoki zasieg + niskie

zaangazowanie = tresci nie rezonuja.
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SPRZEDAZ

13 WSKAZNIKOW W TEJ SEKCJI

Sprzedaz B2B w produkcji to dtugie cykle, wielu decydentdéw i ztozone procesy
ofertowania. Dobre wskazniki pozwalajg przewidywac wyniki, nie tylko je raportowac.

UDZIAL KWALIFIKOWANYCH SZANS
Qualified Opportunity Rate

Procent leadow, ktéorzy po kwalifikacji zostali uznani za szanse realnie
1 mogace zakonczyc¢ sie sprzedaza.
Dlaczego to wazne: Oddziela ,wolumen” od ,jakosci” w lejku. Wysoka
kwalifikacja = efektywna sprzedaz.
Cel / benchmark: 20-35% leaddéw powinno przechodzi¢ do etapu szansy.

SZANSA NA WYGRANA
Opportunity to Win Ratio

Dlaczego to wazne: Pokazuje efektywnos¢ etapu domykania. Niska wartosc¢
= problem z prezentacjg wartosci, cenami lub kwalifikacja.

Cel / benchmark: Zdrowy zakres: 20-35%. Powyzej 50% - mozliwe, ze
kwalifikujesz zbyt restrykcyjnie.

2 Procent szans sprzedazowych zakonczonych sukcesem.

CALKOWITA SPRZEDAZ
Total Sales Volume

taczna wartos¢ sprzedazy w danym okresie.
Dlaczego to wazne: Podstawowy wskaznik zarzadczy. Analizuj w trendzie,

nie punktowo - sezonowos¢ i cyklicznosé jest znaczaca.
Cel / benchmark: Cel indywidualny zalezny od branzy i strategii firmy.
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UDZIELANE RABATY

Discounts Applied

Procent sprzedazy z rabatem w stosunku do sprzedazy po cenach
katalogowych.

Dlaczego to wazne: Chroniczna potrzeba rabatowania = problem z
wartoscig produktu lub polityka cenowa. Zwiekszaj marze, nie wolumen
rabatowy.

Cel / benchmark: Monitoruj per handlowiec - rdznice pokazujg talenty i
potrzeby szkoleniowe.

DLUGOSC CYKLU SPRZEDAZY
Sales Cycle Length

Sredni czas od pierwszego kontaktu do zamkniecia transakcji.

Dlaczego to wazne: Krotszy cykl = lepszy cash flow + wiecej transakcji na
handlowca. Redukcja cyklu o 20% to czesto znaczacy wzrost sprzedazy.

Cel / benchmark: B2B: 3-9 miesiecy typowo. Duze kontrakty: nawet 12-18
miesiecy.

RETENCJA KLIENTOW
Retention Rate

Procent klientow, ktorzy dokonali ponownego zakupu lub odnowili umowe.
Dlaczego to wazne: czesto 70-80% przychodu pochodzi od powracajacych
klientow. Retencja to fundament.

PRZEPLYW LEADOW
Lead Flow

Liczba nowych leadéw wchodzacych do lejka sprzedazowego w danym
okresie.

Dlaczego to wazne: Wyprzedzajacy wskaznik. Spadek dzisiaj = spadek
sprzedazy za kilka miesiecy.

Cel / benchmark: Stabilny przeptyw leadéw = przewidywalna sprzedaz.
Monitoruj tygodniowo.

RELACJA KOSZTOW SPRZEDAZY
Sales Cost to Sales Volume Ratio

Koszt dziatan sprzedazowych w stosunku do wygenerowanej sprzedazy.
Dlaczego to wazne: Pokazuje efektywnos$¢ dziatu sprzedazy. Rosnacy
wskaznik = spadajgca efektywnosc.

Cel / benchmark: 10-20% typowo. Nowe rynki czasowo wyzszy.

125 wskaznikéw dla firmy produkcyjnej
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WZROST SPRZEDAZY

Sales Growth

Procentowa zmiana sprzedazy rok do roku lub kwartat do kwartatu.
Dlaczego to wazne: Miara dynamiki. Brak wzrostu = stagnacja = w

warunkach inflacji realny spadek.
Cel / benchmark: Cel minimum: inflacja + 5%

REALIZACJA CELU SPRZEDAZOWEGO
Sales Target Achievement

1 o Procent realizacji planu sprzedazowego w danym okresie.

Dlaczego to wazne: Miara przewidywalnosci. Konsekwentna realizacja 95—
105% = dobry plan. 70% lub 130% = staby plan.

Cel / benchmark: Dazenie do 295%. Skrajne odchylenia wymagaja rewizji
metodologii planowania.

SREDNIA WARTOSC TRANSAKCJI
Average Order Value (AOV)

Srednia warto$é pojedynczej transakcji w danym okresie.

1 1 Dlaczego to wazne: Wzrost AOV zwykle tatwiejszy niz pozyskanie nowych
klientow. Cross-selling i up-selling.
Cel / benchmark: Monitoruj trend - wzrost oznacza lepsze relacje i wyzsza
wartos¢ oferty.

SREDNIA MARZA BRUTTO
Average Gross Margin

Procent marzy brutto z transakcji - po odliczeniu kosztéw bezposrednich.
12 Dlaczego to wazne: Kluczowa dla rentownosci. Wzrost sprzedazy przy

spadajacej marzy to czesto iluzja sukcesu.

Cel / benchmark: Zalezy silnie od branzy. Monitoruj trend i poréwnanie

z konkurencja branzowa.

PRZYCHOD NA HANDLOWCA
Revenue per Salesperson

Sredni przychéd generowany przez jednego handlowca.
Dlaczego to wazne: Pokazuje zréznicowanie zespotu.

Cel / benchmark: Analizuj najlepszych, sérednich i najstabszych
pracownikéw - buduj rozwojowe $ciezki z topowych wzorcéw.
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OBSZAR 10 /10

FINANSE

10 WSKAZNIKOW W TEJ SEKCJI

Wskazniki finansowe to jezyk, ktérym firma rozmawia sama ze sobg o swojej kondycji.
W firmach MSP czesto zaniedbywane na rzecz ,czucia biznesu” - a to czucie bywa
mylace.

MARZA ZYSKU BRUTTO
Gross Profit Margin

odliczeniu kosztow bezposrednich (materiaty, robocizna).

Dlaczego to wazne: Fundamentalny wskaznik rentownosci operacyjne;j.
Pokazuje, czy Twdj model biznesowy w ogdle dziata.

Cel / benchmark: Produkcja MSP: 20-40%. Ponizej 15% - ryzyko
strategiczne.

1 Procent zysku brutto w stosunku do przychodéw ze sprzedazy - po

MARZA ZYSKU NETTO

Net Profit Margin

Procent zysku netto po odliczeniu wszystkich kosztéw, odsetek i podatkdow.
Dlaczego to wazne: Ostateczny wskaznik zyskownosci. Wszystko inne to
pochodna.

Cel / benchmark: Produkcja MSP: 5-10% zdrowo. <3% - ryzyko.

PRZYCHOD CYKLICZNY MIESIECZNY
Monthly Recurring Revenue (MRR)

Powtarzalny przychéd generowany miesiecznie - gtdéwnie w modelach
subskrypcyjnych i serwisowych.

Dlaczego to wazne: Przewidywalny MRR to najbardziej wartosciowa czesc¢
przychodéw w oczach inwestorow i bankdéw.

Cel / benchmark: Zwiekszaj udziat MRR w tacznych przychodach - buduje
stabilnos¢.
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ZWROT Z KAPITALU
Return on Equity (ROE)

Stosunek zysku netto do kapitatu wtasnego. Pokazuje efektywnoscé
wykorzystania kapitatu wtascicielskiego.

Dlaczego to wazne: Odpowiedz na pytanie: ,czy mdj kapitat pracuje dla
mnie?”. ROE <10% - kapitat lepiej trzymac¢ w inwestycjach bezpiecznych.
Cel / benchmark: Produkcja MSP: ROE >15% dobrze. 220% bardzo dobrze.

BIEZACA PLYNNOSC
Current Ratio

Stosunek aktywoéw obrotowych do zobowigzan krétkoterminowych.
Pokazuje zdolnos¢ do sptaty zobowigzan.

Dlaczego to wazne: Najwazniejszy wskaznik ptynnosci. Brak ptynnosci to
najszybsza droga do upadtosci - nawet zyskowne firmy.

Cel / benchmark: Zdrowy zakres: 1,5-2,5. Ponizej 1,0 - sygnat alarmowy.

PRZYCHOD NA ETAT
Revenue per FTE

Przychdd firmy w przeliczeniu na petnoetatowego pracownika.
Dlaczego to wazne: Miara produktywnosci. Rosnacy trend = skalowanie bez
proporcjonalnego wzrostu zatrudnienia.

PRZYCHOD NA KLIENTA
Revenue per Customer

Sredni przychéd generowany przez jednego klienta w danym okresie.
Dlaczego to wazne: Wzrost wskazuje na polepszenie relacji - wiecej
produktow, wieksze zamowienia, dodatkowe ustugi.

Cel / benchmark: Strategia wzrostu przez klientow kluczowych = rosnacy
wskaznik.

TEMPO WZROSTU PRZYCHODOW
Revenue Growth Rate

Procentowa zmiana przychodéw w stosunku do poprzedniego okresu.
Dlaczego to wazne: Miara dynamiki. Zdrowy wzrost = sukces rynkowy. Jego
brak = strategiczne pytania.

Cel / benchmark: MSP - minimum inflacji + 5%.
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WSKAZNIK KOSZTOW OPERACYJNYCH
Operating Expense Ratio (OER)

Koszty operacyjne w stosunku do przychodéw - pokazuje efektywnosé
prowadzenia biznesu.

Dlaczego to wazne: Obnizanie OER to najszybsza droga do wzrostu zysku. 1
zt mniej kosztéw = 1 zt wiecej zysku.

Cel / benchmark: Monitoruj trend. Spadek o 1-2 punkty procentowe rocznie
to dobry cel.

ZWROT Z INWESTYCJI
Return on Investment (ROI)

Stosunek zysku z inwestycji do jej kosztu. Pokazuje optacalnos¢ projektu.
Dlaczego to wazne: Kazda decyzja inwestycyjna powinna mie¢ oszacowany
ROl - przed, w trakcie i po.

Cel / benchmark: Dla projektéw operacyjnych: okres zwrotu <2 lata.
Strategiczne: <5 lat.

125 wskaznikéw dla firmy produkcyjnej
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CZESC 12

Co robic, gdy wskaznik nie dziata

DIAGNOZA NAJCZESTSZYCH PROBLEMOW | SZYBKIE

ROZWIAZANIA

125 wskaznikéw dla firmy produkcyjnej

Wdrozyte$ wskaznik, ale nic sie nie zmienia? To nie znaczy, ze wskazniki ,nie dziatajg”
- to znaczy, ze co$ w systemie pracy wokot wskaznika wymaga korekty. Ponizej cztery
najczestsze przyczyny i sposoby ich rozwigzania.

Problem 1: Mierzysz zbyt rzadko

Diagnoza: Wskaznik raportowany raz w miesigcu nie pozwala reagowaé
w czasie rzeczywistym. Zanim dotrze do Ciebie sygnat problemu, jest
juz za pézno na skuteczng reakcje.

Rozwigzanie: Zwieksz czestotliwo$¢ pomiaru do poziomu, na ktéorym
mozesz reagowac. Dla produkcji - dziennie lub na zmiane. Dla obstugi
klienta - na biezaco. Nie raport miesieczny, tylko tablica w dziale.

Problem 2: Nikt nie jest odpowiedzialny

Diagnoza: Wskaznik ,,dla wszystkich” w praktyce jest ,dla nikogo”. Jesli
kierownik dziatu nie ma wyraznie przypisanej odpowiedzialnosci za
wartos¢ wskaznika - nikt nie zareaguje na odchylenie.

Rozwiazanie: Kazdy wskaznik ma jednego wtasciciela - imie i nazwisko,
nie stanowisko. Wtasciciel odpowiada za monitorowanie, analize i
inicjowanie akcji korygujacych.

Problem 3: Nie ma systemu reagowania

Diagnoza: Widzisz, ze wskaznik jest poza celem, ale nie masz procesu,
co z tym zrobi¢. Rozmowy ad hoc, akcje bez terminu, brak weryfikacji -
wszystko sie rozmywa.

Rozwiazanie: Zbuduj prosty rytm spotkan: dzienne (15 min na hali),
tygodniowe (40 min dla kierownikéw), miesieczne (zarzad). Kazde
spotkanie z agenda opartg o wskazniki. Kazde odchylenie = akcja z
terminem i wtascicielem.
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Problem 4: Za duzo wskaznikow naraz

Diagnoza: Wdrozenie od razu 20 wskaznikow powoduje, ze zespot nie
wie, na czym sie skupi¢. Uwage dzielisz miedzy wszystkie, a tak

4 naprawde nie dajesz jej zadnemu.

Rozwigzanie: Zacznij od 3-5 kluczowych wskaznikéw. Pracuj z nimi 3-6
miesiecy, az stang sie czescig rutyny. Dopiero wtedy dodawaj kolejne.
Ograniczenie jest cnota.

W 9 na 10 firm, w ktérych widziatem ,nieskuteczne wskazniki”,
problem nie lezat w samych wskaznikach - tylko w braku
systemu reagowania na nie.

Zanim zaczniesz zmienia¢ wskazniki, zastanow sie: czy masz
rytm spotkan, w ktorym o nich rozmawiacie? Czy kazde
odchylenie konczy sie konkretna akcja? Jesli nie - to dopiero
trzeba zbudowac, wskazniki poczekaja.
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Pomagamy firmom produkcyjnym

ZARZADZAC TYM, CO MOZNA ZMIERZYC

Pomagamy wtascicielom i managerom firm produkcyjnych skutecznie zarzadza¢ firma
w oparciu o dane. Nie robimy wszystkiego - robimy wskazniki, procesy i systemy,
ktore pozwalajg Ci kontrolowaé¢ swojg firme, skalowaé jg bez chaosu i podejmowac
decyzje oparte na faktach, nie intuicji.

Jesli po lekturze tego ebooka widzisz, ze w Twojej firmie jest przestrzen do poprawy -
porozmawiajmy. Pierwsza rozmowa jest bezptatna i do niczego Cie nie zobowigzuje.

3 filary naszego wsparcia - od strategii po Al

Wdrazanie systemu wskaznikow

Od audytu startowego, przez budowe piramidy wskaznikéw (KRI/KPI/PI),
po wdrozenie metryk i celow. Efekt: cata firma - od zarzadu po hale -
mowi tym samym jezykiem danych.

» Pierwsze efekty w 4-6 tygodni  Petne wdrozenie
w 3-6 miesiecy

Monitorowanie i rytm zarzadzania

Budujemy system, w ktérym dane nie lezg w raportach - sg codziennie
uzywane. Tablice na hali, dashboardy dla kierownikéw, podsumowania
dla zarzadu. Wszystko spiete jednym rytmem spotkan i akcji
korygujacych.

» Zespot zaczyna sam zgtaszac problemy ¢ Decyzje o
tygodnie szyhbciej
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Automatyzacja zbierania i wizualizacji danych

Koniec z recznym zbieraniem liczb do Excela. Integrujemy Twoje
systemy (ERP, MES, WMS, jakos$¢) i budujemy dashboardy, ktore
aktualizujg sie same. Dobieramy narzedzie pod Twoja sytuacje.

» Oszczednos¢ 1-3 FTE w raportowaniu « Dane zawsze
aktualne

Co dostaniesz w pierwszej rozmowie (30 min,
bezptatnie)?

v Szybka diagnoza - pokaze Ci, na ktérym poziomie dojrzatosci jest Twoja
firma w zarzadzaniu przez wskazniki.

v Priorytety do dziatania - 3-5 konkretnych rzeczy, ktore mogtbys zaczac
robi¢ w ciggu najblizszego miesigca, nawet bez naszej pomocy.

v Jasna odpowiedz - czy warto rozmawia¢ dalej, czy lepiej zrobisz to
wtasnymi sitami. Bez nagabywania.

Pracowalismy w produkcji, a nie tylko o niej pisalismy.

Wdrazamy, a nie tylko doradzamy. Nasze projekty koncza sie
dziatajacym systemem, przeszkolonym zespotem i konkretng
zmiang w liczbach. Nie zostawiamy Cie z grubym raportem i
faktura.

Dziekuje, ze dotartes az tutaj.
Mam nadzieje, ze znajdziesz w tym materiale 2-3 rzeczy, ktdre zmieniq
sposob, w jaki zarzqdzasz swojq firmaq.

© Perfectus Group
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Zacznij dziatac!

Chcesz wdrozy¢ lub przebudowac¢ wskazniki
w swojej firmie?

UMOW SIE NA BEZPLATNA ROZMOWE

@ +48 661 84 84 84

@ maciej.jerzak@perfectusgroup.pl

W trakcie tej rozmowy:
e porozmawiamy o Twojej sytuacji,
e zaproponujemy konkretne rozwigzania.
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