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CO ZAWIERA EBOOK

Stworzylismy ten poradnik, poniewaz chcemy, aby byt dla Ciebie
inspiracjg w zakresie tworzenia systemu wskaznikéw w Twojej firmie,

albo rozbudowy/przejrzenia juz istniejgcej struktury.

W dokumencie znajdziesz podstawowe informacje dotyczagce tego

czym s3 wskazniki oraz jak je tworzyé.

Gtownym elementem dokumentu jest baza 125 przyktadowych

wskaznikéw do zastosowania w roznych obszarach organizacji.
Pogrupowalismy je w nastepujgcych kategoriach:

1. Magazyn i logistyka
2. Produkcja

3. Jakosc

4. Utrzymanie Ruchu
5. HR

6. IT

7. Obstuga Klienta

8. Marketing

9. Sprzedaz

0]

. Finanse
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WPROWADZENIE

Praca w oparciu o dane i fakty to jedno z wazniejszych zadan, jakie

powinni realizowaé¢ managerowie.

Nigdy wczesniej nie mieliSmy tak tatwego dostepu, do tak duzej

liczby danych. Jest to jednak dla nas szansa i zagrozenie.

Z jednej strony mozemy w relatywnie prosty sposéb pozyskac¢ duzg

liczbe danych z naszych proceséw.

Z drugiej strony jednak tak duzy przesyt danych powoduje u nas
trudnosci ze skupieniem. Czujemy sie przyttoczeni iloscig i w
konsekwencji trudno jest nam wybrac¢ to na czym powinnismy sie

skupié, aby nasze firmy i procesy sie rozwijaty.
Z pomocg przychodza nam tutaj wtasnie wskazniki.

Wtasciwie dobrany wskaznik bedzie pozwalat nam monitorowaé
postepy, weryfikowac¢ skutecznosé¢ podjetych dziatan czy tez szybko

reagowac na zagrozenia i odchytki w procesie.
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Dlaczego potrzebujemy wskaznikéw?

Podejmowanie wtasciwych decyzji, w oparciu o konkretne dane

Uzyskanie informacji zwrotnej o dziataniach jakie podjeliSsmy

Skupienie sie na kluczowych obszarach organizacji

Zaangazowahie oséb w realizacje celow

Wzrost swiadomosci pracownikow
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RODZAJE WSKAZNIKOW

W jezyku branzowym zwykto sie moéwié, ze kazdy wskaznik to KPI - to
taki skrot myslowy (slang) troche na zasadzie, ze kazda pieluszka to

pampers.

Takie podejscie jest jednak bardzo mylagce. W rzeczywistosci

wskazniki mozemy podzieli¢ na 3 podstawowe grupy:

1. Kluczowe wskazniki rezultatu - Key Result Indicators (KRI)
Wskazujg nam efekty (rezultaty) podjetych przez nas dziatan. Sg to
miary czesto raportowane do zarzagddéw lub manageréw wyzszego
szczebla.

Przyktad: Wynik finansowy na koniec kwietnia 2022 wynosi 50 000 zt.
Jest to rezultat zamkniety w czasie - a wiec nic juz nie moge zrobi¢,

aby poprawic¢ sytuacje.

2. Kluczowe wskazniki efektywnosci - Key Performance Indicators (KPI)
KPI wskazuje nam jakie sg kluczowe obszary, na ktérych musimy sie
skupi¢ aby osiggnac¢ rezultat. Wazne jest to, aby rzeczywiscie byty to
obszary kluczowe.

Przyktad: W Tygodniu 15 (CW15) handlowcy podpisali 12 nowych umoéw

Zz klientami

3. Wskazniki efektywnosci - Performance Indicators (Pl)
Sa to wskazniki, ktéore wptywajg na efektywnos¢ naszych dziatan, ale
same w sobie nie wygeneruja nam rezultatu.

Przyktad: Liczba rozmodéw telefonicznych handlowcoéw

Przyktady

BIZNES ZYCIE PRYWATNE

KRI Wynik finansowy na koniec miesigca Waga na koniec miesigca

KD Liczba podpisanych umoéw z klientami Liczba kalorii spozywanych na dzien

Wartos¢ podpisanych umoéw z klientami Liczba minut dziennego treningu
Liczba telefonéw handlowcéw do : .

Pl ) 3 Liczba godzin snu

klientéw




CECHY DOBREGO WSKAZNIKA

Tworzagc wskazniki warto zwréci¢ uwage, aby byty one:

PROSTE - zrozumiate dla oséb z nim powigzanych (skad sie biorg i co

na nie wptywa)

AKTUALNE - mierzone z odpowiednia czestotliwosciag

WAZNE - zwigzane z aktualna strategia firmy

NADZOROWANE - miaty swojego wtasciciela, ktéry nimi zarzadza

NIESTEROWALNE - ograniczaty mozliwosé¢ manipulowania

wskaznikiem

Oprécz tych powyzszych elementéw warto réwniez zwréci¢ uwage na

nastepujace kwestie:

DLACZEGO - nie sztuka jest stworzy¢é nowy wskaznik. Sztuka jest

stworzy¢ wskaznik, ktory bedzie wartosciowy dla organizacji i ktéry
ludzie beda rozumieli dbajac o to, zeby byt na odpowiednim poziomie.
Pierwszym krokiem przy tworzeniu nowego wskaznika jest

odpowiedzenie sobie na pytanie: dlaczego potrzebuje tego wskaznika.

ELIMINACIJA - jedna z najczesciej spotykanych przez nas sytuacji w

firmach - za duzo raportow, wskaznikow czy spotkan. Dlatego przy
tworzeniu nowego wskaznika zastanow sie czy przy okazji mozna
usungc¢ jakis stary wskaznik, ktérego nikt juz nie potrzebuje.
Dzieki temu bedziesz utrzymywat staty poziom wskaznikéw i

pozwolisz skupi¢ sie zespotowi na tym, co naprawde wazne.

SPOINOSC - wskazniki tworzone s3 przez rézne osoby w organizacji.

Dbaj o spdojnosé, aby wskazniki byty opisane i komunikowane wg
ustalonych standardow. Pomoze to pracownikom tatwiej sie odnalez¢

I zZrozumiec¢ czym sie maja zajac.
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METRYKA NOWEGO WSKAZNIKA

Tworzac nowy wskaznik warto juz na poczatku dobrze go opisaé.
Pomaga nam to nie tylko w dobrym zdefiniowaniu wszystkich
kluczowych parametréw, ale jest rowniez dobrym sposobem na

standard zarzadzania wiedza w organizacji.

Ponizej prezentujemy przyktadowa metryke nowego wskaznika.

Unikatowa nazwa wskaznika:
1
Whtasciciel wskaznika:
2
Czego wskaznik dotyczy:
3
Definicja (opis) wskaznika:
4
Informacja na co wyniki wskaznika majg wptyw:
5
Sposob pomiaru wskaznika (bezposredni lub obliczany):
6
Zrédto danych (wskaznik obliczany) lub pomiaru (wskaznik mierzony bezposrednio):
7
Czestotliwos¢ mierzenia/obliczania:
8
Czestotliwos¢ raportowania:
9
Miejsce raportowania (system, konkretna osoba lub dziat):
10
Metoda monitoringu i analizy wskaznika (jesli ma miejsce):
11
Cel jaki wskaznik ma osiaggac:
12
Poziomy alarmowe wskaznika (jesli wyznaczono):
13
Sposob wizualizacji wskaznika (jesli ma miejsce):
14
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125 PRZYKLADOW
WSKAZNIKOW

Na kolejnych stronach dokumentu znajdziesz przyktady wskaznikdéw z

réoznych obszaréow funkcjonowania przedsiebiorstwa.

Mamy nadzieje, ze beda dla Ciebie inspiracjg i pomoca w skutecznym

zarzadzaniu procesami.

Jesli potrzebujesz wiecej inspiracji zapraszamy na nasz portal:
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Nasza firma

& PERFECTUS

GCROUP

www.perfectusgroup.pl

Kontakt z nami:

kontakt@perfectusgroup.pl
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LOGISTYKA | MAGAZYN

Wskaznik rotacji zapaséw / Inventory Turnover Ratio (ITP)

Ocenia, jak szybko produkty przemieszczajg sie w firmie. Okresla
wydajnosé¢ logistyczng. Jest stosunkiem kosztu sprzedanych
towarow do sSredniej wartosci zapaséw. Inaczej méwiagc oznacza
ile razy zapasy sg odnawiane w danym okresie.

Wskaznik doktadnosci zaméwien / Order Accuracy Rate (OAR)

Mierzy liczbe zamdéwien, ktore s3 przetwarzane, wysytane i
dostarczane doskonale i bez pomytek. Oblicza sie przez stosunek
liczby doskonatych zamdéwien do wszystkich zamodwien.

Czas dostawy / Delivery Time (DT)

Okresla czas od momentu wysytki z magazynu do momentu
odbioru jej przez klienta. Jest kolejng miarg wydajnosci procesu
w dziale logistyki. Powinno sie dgzy¢é do maksymalnego skrécenia
czasu dostawy, co decydowanie poprawia satysfakcje klienta.

Wskaznik wydajnosci srodkéw transportu magazynowego /
Warehouse Transport Efficiency

Okresla poziom wykorzystywania srodkoéw transportu w procesie
magazynowania. Odpowiada na pytanie czy srodki transportu sg
dobrze wykorzystywane i czy sg one odpowiednio przystosowane
do pracy w magazynie.

Wskaznik wykorzystania pojemnosci uzytkowej magazynu /
Usable Capacity Of The Warehous

Wskazuje jaki procent powierzchni magazynowej jest
przeznaczony na sktadowanie towaréw. Oblicza sie w odniesieniu
do catej powierzchni uzytkowej magazynu.

Dostawa na czas i dobra jakosciowo / On Time In Full (OTIF)

Pokazuje jaki procent dostaw (wewnetrznych lub zewnetrznych)
zostat zrealizowany w terminie i kompletnych.

Wskaznik braku zapasédw w magazynie

Wskazuje ile razy nie udato sie zaspokoi¢ popytu z uwagi na brak
dostepnych towarow.
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LOGISTYKA | MAGAZYN

Wskaznik zwrotéow

Pokazuje jaki odsetek sprzedanych towaréw zwracanych jest do
magazynu (np. z powodu pomytek w dostawie lub kompletacji
zamowien).

Wskaznik cyklu zapaséw / Days sales of inventory

Okresla czas magazynowahia poszczegodlnych detali na
magazynie. Dzieki temu wskaznikowi mozemy skuteczniej
zaplanowaé¢ np. odnowienie zapasow czy tez zdefiniowad¢
produkty zwiekszajgce koszty magazynowania.

Wskaznik srednich strat zapaséw

Okresla ile zapasow (ilosciowo, wartosciowo lub procentowo)
przepada lub jest marnowanych w magazynie w danej jednostce
czasu (zazwyczaj jednego roku). Straty moga wynikac¢ z
uszkodzen, kradziezy lub btedédw w zarzadzaniu.

Wskaznik sredniej_liczby wydanych towaréw w zamodéwieniu

Pokazuje czy w obszarze magazynu przewazajg zamowienia o
matej czy duzej liczbie pozycji. Pomaga to lepiej zrozumiec¢ czas
realizacji zamodéwienia, jak rowniez liczbe skompletowanych
zamowien w danym dniu.

Wskaznik sSredniej liczby towaréow wydanych przez magazyniera

Pokazuje wydajnos¢ pracownikdw magazynu. Pomaga w
okresleniu optymalnej liczby pracownikdéw do obstugi danego
wolumenu zlecen, jak rédwniez diaghozowac¢ problemy zwigzane z
nieoptymalnym roztozeniem towarédw na magazynie.

Wskaznik poziomu zapasow nierotujagcych

Pokazuje nam koszty zwigzane z towarem lub wyrobem gotowym,
ktéry nie rotuje na magazynie (punkt wskaznika nierotujacego
okreslany jest w zaleznosci od specyfiki branzy). Towar
nierotujacy to nie tylko zamrozony kapitat firmy, ale réwniez
koszty magazynowania, ogrzewania i obstugi logistyczne,j.

ﬁ AKADEMIA
PROCESOWA

www.akademia-procesowa.pl


http://www.akademia-procesowa.pl/

PRODUKCJA

Czas przejscia / Lead Time (LT)

Wskazuje nam czas realizacji zapotrzebowowania klienta.
Najczesciej mierzony jest od momentu ztozenia zamoéwienia do
dostarczenia klientowi. Moze by¢ tez mierzony wewnatrz
produkcji (od rozpoczecia produkcji do jej zakohczenia).

Czas cyklu / Cycle Time (CT)

Pokazuje nam Sredni czas potrzebny do wytworzenia produktu.
Mozemy go stosowac¢ do cyklu wykonywanego na jednym
stanowisku, albo na catej linii produkcyjnej. Czas cyklu mierzymy
zawsze W petnym, zamknietym cyklu, tzn. od rozpoczecia
czynnosci A, do momentu ponownego rozpoczecia czynnosci A.

Czas taktu / Takt Time (TT)

O tyle o ile czas cyklu pokazuje nam realny czas potrzebny na
wykonanie jednej sztuki, to czas taktu pochodzi od
zapotrzebowania klienta. Obliczamy go dzielagc dostepny czas
produkcji przez zapotrzebowanie klienta w tym czasie.

Przestoje w produkcji / Production Downtime

Obrazuje nam czas, w ktorym produkcja nie jest realizowana z
powoddéw takich jak np. brak materiatu, awaria, btad jakosciowy,
etc.

Czas przezbrojenia / Changeover

Wskaznik ten pokazuje nam czas konsumowany na przezbrojenia
maszyn. Jest liczony od momentu zejscia z linii/maszyny ostatniej
dobrej sztuki, do momentu wyjscie pierwszej dobrej sztuki po
przezbrojeniu.

Produkcja w toku / Work in Progress (WIP)

Obrazuje ilos¢ produktow, ktore sg w toku produkcji, ale nie
zostaty jeszcze ukonczone. Im wiekszy wolumen produkcji w
toku, tym czas przejscia (Lead Time) bedzie sie wydtuzat.

Wielko$é produkcji / Production Volume

Ocenia wielkos¢ produkcji w czasie. Dobra wielkos¢ produkcji to
taka, ktéra zaspokaja popyt, ale nie generuje zbyt duzych

Zzapasow.
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PRODUKCJA

Koszty produkcji / Production Cost

Okresla, ile kosztuje kazdy sktadnik produktu i jego udziat w
produkcie kohcowym. Pozwala obserwowadé, ktory sktadnik
kosztu jest dominujacy. Warto oblicza¢ koszt na jednostke.

Ogdélna efektywnoséé sprzetu / Overall Equipment Effectiveness
(OEE).

Bardzo wartosciowy wskaznik obrazujacy efektywnosé
wykorzystania maszyn i urzgdzen. Jest on iloczynem trzech
podrzednych wskaznikéw: dostepnosci maszyn, wykorzystania
oraz jakosci. Warto pamietac, ze OEE jest wskaznikiem czesto
stabo rozumianym na poziomie operacyjnym, stanowi natomiast
swietny wskaznik zarzadczy.

Catkowita efektywna wydajnos$é sprzetu / Total Effective
Equipment Performance (TEEP)

Obrazuje rzeczywistag wydajnosé mozliwosci produkcyjnych.
Uwzglednia on zaréowno straty sprzetowe (mierzone poprzez OEE),
jak réwniez straty wynikajace z harmonogramu. Wskaznik ten
oblicza sie t3czac ze sobg cztery czynniki: dostepnosé, wydajnosé,
jakosc¢ i wykorzystanie.

Przepustowos$é / Throughput

Obrazuje ile jednostek srednio produkuje maszyna, komodrka lub
linia w danej jednostce czasu.

Wskaznik ten powinien by¢ monitorowany w czasie rzeczywistym,
poniewaz kiedy jego wyniki spadaja zwykle wskazuje nam to
problem wystepujacy na linii.

Szybkosé zwrotéw / Rate of Return

Mierzy szybkosé¢ z jaka wystane produkty s3g do nas zwracane.
Gtownym celem wprowadzenia tego wskaznika jest kategoryzacja
I analiza powododéw zwrotow produktdéw, aby identyfikowadé
przyczyny i je eliminowaé¢ badz ograniczaé.

Dostawa na czas / On-time Delivery (OTD)

Kontroluje czy produkty sg dostarczane na czas. Im wyzszy
odsetek, tym wieksze szanse na zwiekszenie satysfakcji klienta.
Dostarczanie na czas w sposob ciggty jest bardzo cenng cechga
dobrego przedsiebiorstwa i najlepiej, aby dazy¢é zawsze do 100%.
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PRODUKCJA

Koszt jednostki / Unit Costs

Kontroluje koszty wytworzonych jednostek w czasie. Ocenia
taczne koszty zwigzane z produkcja jednej pozycji, w tym koszty
state i zmienne. Pomaga zidentyfikowac¢ procesy produkcyjne,
ktdre mozna zoptymalizowadé, aby z czasem obnizy¢ koszty
jednostkowe.

Koszty utrzymania sprzetu / Maintenance Costs

Pokazuje ile kosztuje utrzymanie wszystkich maszyn i urzagdzen w
stanie zapewniajgcym ich prawidtowe funkcjonowanie. Ma
kluczowe znaczenie, aby wiedzieé, ktéry sprzet wymaga wiecej
uwagi niz inne, na czym nalezy skoncentrowac¢ zasoby i jakie
srodki zapobiegawcze mozna wdrozyé¢, aby zoptymalizowad¢
konserwacje w przysztosci.

Przychéd na pracownika / Revenue Per Employee

Okresla wydajnosc¢ i poziom produktywnosci fabryki. Im wyzsza
jego wartosé, tym wieksza produktywnosé. Pokazuje jasny obraz
tego, czy firma sie rozwija, czy tez potrzebuje dodatkowej
ingerencji strategicznej firmy lub optymalizacji.

Odpad / Scrap

Pokazuje nam poziom odpadu generowany przez dana linie
produkcyjng. Moze by¢ mierzony w jednostkach wagi, objetosci,
albo kosztu.

Wydajnos$é pierwszego przejscia / Firsty Pass Yeld (EPY)

Wskaznik FPY jest miarg jakosci i wydajnosci - moze stanowi¢
jeden z najwazniejszych miernikow produkcji. Jest to ilos¢
zgodnych sztuk, jakie przeszty przez caty proces produkcji bez
zadnych dodatkowych operacji. Jego poziom pozwala okreslic,
ktéore procesy wymagaja istotnych dziatan.
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JAKOSC

Koszt ztej jakosci / Costs Of Poor Quality (COPQ).

Pokazuje catkowita strate spowodowana wewnetrznymi lub
zewnetrznymi problemami z jakoscia. Sag to niepozgdane koszty
ogolne spowodowane ztym system, procesami lub praktykami,
ktére moga powaznie obnizy¢ rentownosé firmy.

Wskaznik reklamacji / Customer Complaints

Okresla ile wadliwych jakosciowo produktéw zostato
zareklamowanych przez klientéw. Pozwala w dituzszej
perspektywie czasu znalezé zrédto powtarzajgcych sie probleméw
i dzieki temu wdrazac¢ usprawnienia, aby im zapobiegaé.

Wskaznik reklamacji krytycznych / Cricital Customer Complaints

Okresla ile wadliwych jakosciowo produktédw ma dla firmy
krytyczne znaczenie z punktu widzenia kosztéw. Krytyczne czyli
kluczowe dotyczace najwazniejszych produktow.

Czas rozpatrywania reklamacji / Customer Complaints Handling
Time

Pokazuje ile czasu zajmuje rozpatrywanie reklamacji. Wazne jest
nie tylko aby utrzymywaé niski poziom reklamacji, ale jesli sie juz
pojawiaj3a, aby szybko na nie reagowac¢ i rozpatrywadc.

Powtarzajgce sie reklamacje od klienta / Repeated Customer
Complaints

Informuje firme o powtarzajacych sie jednakowych defektach
produktdw wracajacych w drodze reklamacji. Jest to niezwykle
wazny parametr a jednoczesnie niepokojacy, gdyz oznacza, ze
firma nie poradzita sobie dobrze z problemem.

Wyniki audytéw / Audits Rates (AR)

Obrazuje wyniki ostatnio przeprowadzonych w firmie audytoéow.
Informuje w jakich aspektach firma poprawita swoje wyniki, w
jakich trzyma stabilny poziom, a w jakich wymaga usprawnien.

Czas wdrozenia akcji korygujgcych po audycie / Audit Findings
Corrective Action Implementation Lead Time.

Uzupetnia wskazniki dotyczgce samych wynikéw audytéw o to, co
najwazniejsze czyli wdrozenie dziatan usprawniajacych.
Konkretnie mierzy czas jaki zajmuje ich wdrozenie po
przeprowadzonym audycie.
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JAKOSC

Wskaznik brakéw / Scrap Rate

Pokazuje procent produktéow wadliwych jakosciowo w stosunku
do wszystkich wyprodukowanych. Wskaznik dotyczy btedoéw,
ktéorych nie da sie juz w zaden sposdéb naprawié.

Wydajnos$é pierwszego przejscia / First Pass Yield, Troughput
Yield (FPY/TPY)

Oznacza ilos¢ sztuk produktéw, ktore przeszty proces
produkcyjny bez dodatkowych operacji takich jak naprawy,
poprawki itp. Mierzy sie go w ujeciu procentowym do wszystkich
wykonanych sztuk w tym samym okresie, ktére przeszty proces
produkcyjny.

Wskaznik napraw / Rework Rate

Obrazuje ile produktow musiato by¢é poddanym poprawkom, aby
ostatecznie spetni¢ oczekiwania klienta. Dotyczy tylko tych
produktow, ktére dato sie poprawicé, nie ujmuje tych, ktore
musiaty zostat zeztomowane.

Wskaznik btedéw na milion mozliwosci / Defects Per Million
Opportunities (DPMO).

Okresla ilos¢é bteddéw powstajacych na milion szans. Wskaznik ma
sens sprawdzenia sie w produkcji wielkoseryjnej, gdzie ryzyko
powstawania defektédw jest wieksze niz w mniejszej produkcji,
gdyz wstepuje wiele wspétzaleznych czynnikow.

Wskaznik btedéw na jednostke / Defects Per Unit (DPU)

Okresla ilos¢ bteddéw w przeliczeniu na ilosé wyprodukowanych
jednostek. Uzupetnia powyzszy wskaznik o wiedze dotyczacy
konkretnego typu produktow.

Wskaznik jakoséci sztuk na milion / Parts Per Million (PPM)

Pokazuje ilos¢ czesSci niegodnych na milion wyprodukowanych.
Prostszy od DPMO, gdyz zaweza sie jedynie do wyprodukowanych
zgodnych i niegodnych sztuk. Nie uwzglednia mozliwosci
powstawania bteddéw.

Zablokowane partie / Blocked Batches

Okresla ilos¢é zatrzymanych zlecen produkcyjnych ze wzgledu na
toczace sie decyzje jakosciowe co do powtdrnego uruchomienia
procesu. Pozwala monitorowaé¢ wydajnos¢ pracy dziatu jakosci.
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UTRZYMANIE RUCHU

Czestosé awarii / Mean Time Between Failures (MTBF).

Okresla sredni czas pomiedzy awariami. Pokazuje jak czesto
wystepuja usterki maszyn i urzagdzen w badanym przedziale
czasowym. Najczesciej przedstawiany w minutach.

Sredni czas do zakohAczenia naprawy / Mean Time To Repair
(MTTR)

Okresla jaki mija srednio czas od zgtoszenia awarii do momentu
usuniecia problemu. Odzwierciedla, jak szybko organizacja moze
reagowac¢ na nieplanowane awarie i je naprawiaé. Oblicza okres
od poczatku incydentu do momentu powrotu systemu do
produkcji. Najczesciej przedstawiony w godzinach.

Sredni czas do wystapienia awarii / Mean Time To Failure (MTTF)

Okresla sredni czas pracy maszyny od poczatku jej eksploatacji
lub od jej ostatniej naprawy do wystagpienia kolejnej awarii.
Pokazuje na jak dtugo przecietnie starcza sprzet zanim sie
zepsuje i trzeba jg wymieni¢ lub naprawié¢. Najczesciej
przedstawiony w godzinach.

Sredni czas reakcji / Mean Reaction Time (MRT)

Wskaznik obrazuje sredni czas od zgtoszenia awarii maszyny do
podjecia prac nad jej usunieciem.

Sredni czas trwania naprawy / Mean Time Repair (MTR)_

Okresla sSredni czas trwania naprawy niedziatajgagcego urzadzenia.
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HR

Net Promoter Score (NPS)

Mierzy prawdopodobienstwo, ze klient poleci nasz produkt lub
ustuge komus$ innemu. Badany jest w odniesieniu do pracownikow
firmy.

Absencja / Absenteeism

Wskaznik ten mierzy nieobecnosci pracownikow firmy. Oprécz
uzasadnionych absencji inne mogg wynikaé¢ z roznych probleméw
organizacji.

Wskaznik rotacji pracownikédw o wysokich wynikach / Turnover
Rate of High Performers

Pokazuje co sie dzieje wsréd pracownikdédw osiggajacych najlepsze
wyniki w pracy i zatrudnionych na najwyzszych stanowiskach.
Jesli na tych stanowiskach wskaznik rotacji jest wysoki oznacza
to najczesciej gtebszy problem organizacji.

Wspoétczynnik zatrudnienia wewnetrznego do zewnetrznego /
Internal to External Hiring Ratio

Pokazuje relacje liczby zatrudnionych wewnatrz firmy do
zatrudnionych poprzez zewnetrzne firmy. Zatrudnianie
wewhetrzne jest z reguty lepsze od zatrudniania zewnetrznego.
Jest bardziej optacalne, poza tym jest lepszym sposobem na
zatrzymanie talentdw wewnatrz organizacji, a takze inspiruje
innych do rozwijania kariery.

Inwestycja szkoleniowa na pracownika / Training Investment per
Employee

Pozwala uwaznie monitorowac ile sie inwestuje w szkolenia i
rozwoj. Powinien by¢ na tyle wywazony, aby zapewnic¢ rozwgj
talentow oraz zadowolenie z pracy.

Przychéd na pracownika / Revenue per Employee

Obrazuje jak bardzo wydajna jest organizacja. Nie ma
jednoznacznej miary, ktéra moéwi ile powinien wynosic, ale
wiadomo, ze zbyt niski nie wrézy zbyt dobrze na przysztosé.
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HR

Wskaznik nietrafionych zatrudnien w okresie prébnym / 3-Month

Failure Rate

Mierzy ilu pracownikédw okazato sie nietrafionych w ciggu okresu
prébnego. Ilos¢ zmarnowanych pieniedzy, czasu i energii, ktére
sie traci z powodu niewtasciwych pracownikow jest czynnikiem
majgcym ogromny wptyw na ogélna wydajnos¢ organizacji.

Nadgodziny / Overtime Hours

Pokazuje obcigzenie pracownikédw pracg w danym okresie. Moze
by¢ sezonowy w zwigzku z chwilowym zwiekszeniem pracy lub
oznaczac¢ problemy organizacyjne pracy. Warto analizowac¢ go
wraz ze wskaznikiem absencji.

Rekrutacyjny wspétczynnik konwersji / Recruiter Conversion
Rate

Mierzy stosunek catkowitej liczby kandydatéow do faktycznie
zatrudnionych na koniec procesu rekrutacji. Pozawala
monitorowaé¢ skutecznos¢ wdrazania obecnych jak i nowych
metod postepowania w rekrutacji.

Czas wypetnienia wakatu / Time to fill

Mierzy czas, jaki uptynat od momentu opublikowania oferty pracy
do momentu zatrudnienia nowego pracownika na konkretne
stanowisko. Najlepiej, aby wskaznik ten byt stosunkowo niski.
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IT

Czas realizacji projektu / Project Delivery Time

Mierzy czas dostarczenia gotowego projektu do klienta zgodnie z
umowya. Wszelkie opdznienia zwigzane sg dodatkowymi kosztami.
Warto kontrolowacé¢ ten parametr w réznych okresach:
miesiecznie, kwartalnie, rocznie jako podstawowy wskaznik
wydajnosci.

Zapewnienie jakosci / Quality Assurance

Okresla pomiar liczby problemoéw na projekt. Dostarczenie
projektu na czas to jedna sprawa, a dostarczenie go bez bteddéw
to druga istotna kwestia. Badany na wielu przyktadach moze
pomoc okreslié, gdzie moga potencjalnie wystapié¢ trudnosci
podczas uruchamiania podobnych w przysztosci.

Umowy o poziomie ustug / Service Level Agreements (SLA)

Jest to dosc¢ specyficzny sposdb mierzenia i prezentowania
zarowno wydajnosci (czasu), jak i jakosci. Sprawdza sie je co
miesigc lub kwartalnie w celu okreslenia, czy projekty s3
dostarczane na uzgodniony poziomie.

Kontrola budzetu IT / Measuring IT Budgets

Doktadnie mierzy i Sledzi realizacje zatozonego budzetu w miare
postepu projektu. Dzieki temu tatwo kontrolowaé¢ wydatki, a
takze szybko reagowaé¢ na pojawiajace sie nieplanowane wydatKki
w projektach.

Aplikacja i obstuga catkowitego kosztu / Application And Service

Of Total Cost

Pomaga okresli¢ ile kosztuje dostarczenie kazdej oferty IT. Na
przyktad, ile wydaje sie na pamieé¢ masowa3, sieci, zabezpieczenia
| ktore dziaty najczesciej korzystajg z tych ofert. Moze to poméc
w ustaleniu kosztédw uruchamiania aplikacji przy jednoczesnym
dostosowaniu wydatkdéw do celédw biznesowych.

Zaangazowahie i satysfakcja pracownikéw / Employee
Engagement and Satisfaction

Mierzy poziom zaangazowahia pracownikow. Warto go sprawdzad¢
I skupi¢ sie na ogdlnej strategii. Pracownicy dziatu IT, oprocz
realizacji ciekawych projektéw, sporo czasu spedzaja na
rozwigzywahniu problemow pracownikdédw z innych dziatéw. Sa to
wszelkiego typu problemy z aplikacjami, zapomniane hasta czy
problemy ze sprzetem IT. Wskaznik satysfakcji mozna zmierzyc¢ za
pomoca ankiet.



IT

Inicjatywy zespotowe / Team Initiatives

Pomiar inicjatyw wewnetrznych daje wiedze nie tylko na temat
zaanhgazowahia pracownikow, ale takze gotowosci do radzenia
sobie z nieoczekiwanymi sytuacjami. Mozna powiedzie¢, ze
parametr ten wynika niemal proporcjonalnie ze wskaznika
zaangazowahia pracownikow.

Stosunek wszystkich spraw otwartych do rozwigzanych / Total
Tickets vs. Open Tickets

Monitoruje ogdélny postepu zadan i projektédw. Nagromadzenie
duzej liczby nierozwigzanych zadan moze przektadaé sie na
problem w systemie. Wazne jest, aby monitorowac¢ go w
powigzaniu z innymi wskaznikami np. obcigzenie pracag personelu,
obcigzanie terminami itp.

Sprawy ponowhie otwarte / Reopened Tickets

Pokazuje, ile spraw musiato by¢ ponownie otwartych z powodu
btedow lub niewtasciwej obstugi. Nalezy dazy¢ do utrzymania jak
najnizszego wskaznika spraw do ktéorych ponownie sie podchodzi.

Doktadnos$é szacunkdow czasu na projekty / Accuracy of
Estimates

Pozwala kontrolowac¢ czy poprawnie oszacowano czas pracy
zespotu. Programisci muszg oszacowadgd, ile czasu potrzebuja na
wykonanie zadania, co nie jest tatwym zadaniem i ciezko jest za
kazdym razem oszacowac¢ 100% poprawnie. Wazne, aby nauczy¢
sie jak najdoktadniej szacowaé czas pracy.

Sredni czas wykrycia ataku / Mean Time To Detect (MTTD)

Obrazuje ile srednio czasu potrzebuje dziat IT na wykrycie ataku
na infrastrukture. Jest miarg sprawnosci zespotu i dziatajacych
procedur bezpieczenstwa.

Recovery Time Objective (RTO)

Okresla jak szybko infrastruktura IT jest przywrécona do pracy po
wystapieniu awarii lub tez innego incydentu. Wskaznik ten
powinien by¢ dopasowany do branzy, specyfiki oraz skali
przedsiebiorstwa.

Recovery Point Objective (RPO)

Wskaznik ten wyznacza dopuszczalng ilos¢ utraconych danych
oraz maksymalny akceptowalny czas pomiedzy wystapieniem
awarii, a backupem danych.
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OBSLUGA KLIENTA

Liczba skarg i wezwan pomocy technicznej / Number of Support
Tickets & Complaints

Pomaga w diaghozowaniu zrodta problemdéw serwisowych.
Rejestrowanie liczby wszystkich nowych zgtoszen serwisowych
pomaga w zdobywaniu bardzo cennej wiedzy na temat tego jak
produkty/ustugi sprawuja sie na rynku.

Ocena zadowolenia klienta / Customer Satisfaction Score (CSAT).

Mierzy wydajnos$¢ pracy dziatu serwisu. Najczesciej badany za
pomoca metod ankietowych.

Analiza zgloszenia z pierwszego kontaktu / First Contact
Resolution FCR

Mierzy procent problemdéw serwisowych rozwigzanych przez dziat
obstugi klienta przy pierwszym kontakcie z klientem. Problem
uznaje sie za rozwigzany, gdy klient taka informacje potwierdzi.

Wskaznik porzucania potgczen i czatéw / Abandon Rate of Calls
& Chats

Okresla ile razy klient przerwat oczekiwanie na rozmowe z
powodu zbyt dtugiego czekania lub rozmowe w wyniku jakis
problemdw technicznych. Moze postuzy¢ jako narzedzie do proby
rozwigzania takich problemodw, jesli zdarzaja sie nagminnie.

Sredni czasu analizy zgtoszenia / Average Resolution Time

Pokazuje ile czasu zajmuje serwisowi rozwigzywanie problemdéw
klientédw. Im czas ten jest kréotszy tym wieksze zadowolenie
klienta a co z a tym idzie wieksza szansa za zatrzymanie klienta w
firmie.

Sredni czas pracy po rozmowie / Average After Call Work Time

Okresla ile czasu po zakonczeniu kontaktu z klientem obstuga
serwisowa poswiecg na dalsze przekazanie informacji i
przygotowanie formalne zgtoszenia. Najlepiej aby ten czas byt
mozliwie najkrétszy.
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OBSLUGA KLIENTA

Inwestycja szkoleniowa na pracownika / Training Investment per

Employee

Pokazuje ile kosztuja szkolenia i rozwd6j dobrze przygotowanych
pracownikéw do pracy w obstudze serwisowej klienta.

Czas oczekiwania na dzwonigcych / Wait Time for Callers

Okresla jak dtugo dzwonigcy oczekuje na kontakt. Koniecznosc¢
czekania w kolejkach przez niekonczace sie minuty moze by¢
dos¢ frustrujgca. Dlatego organizacja powinna zapewnhic¢, zeby
sSredni czas oczekiwania na potaczenie z pomoca techniczna
miescit sie w akceptowalnym zakresie.

Utrzymanie klientéw / Customer Retention

Wskaznik pokazuje kwestie utrzymania klientédw. Rezygnacja lub
utrata klientow jest jednym z najwazniejszych wskaznikéw
obstugi klienta i wymaga ciggtej uwagi. Celem jest utrzymanie
minimalnego wskaznika rezygnacji. Pozwala poznac¢ powody
utraty klientéow.

Najlepszy pracownik dziatu obstugi klienta / Top Support Agents

Pozwala poznac¢ z jakag wydajnosciag pracuja pracownicy dziatu
obstugi klienta. Przektada sie bezposrednio na utrzymywanie
poziomu obstugi na wysokim poziomie jakosci.
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MARKETING

Ruch / Traffic

Pokazuje jaka jest czestotliwos¢ odwiedzin danej witryny
internetowej i/lub sklepowej przez klientéw. Pokazuje do ilu oséb
w danym przedziale czasowym dotarta oferta produktéow lub
ustug.

Ruch na potencjalnych klientéw / Traffic to Lead Ratio

Pokazuje jaki procent klientow, do ktérych dotarta oferta wykaze
zainteresowahnie produktami i ustugami. Klient, ktéry sam wykaze
inicjatywe i np. skontaktuje sie w celu poznania szczegdétowo
oferty staje sie potencjalnym klientem.

Koszt na potencjalnego klienta / Cost per Lead

Szacuje jaki koszt ponosi sie w przeliczeniu na klienta w zwigzku
z podjetym dziataniem majagcym na celu jego zainteresowanie.
Koszt ten okresla sie w odniesieniu do podjetej kampanii
marketingowej.

Swiadomoéé marki / Brand Recall

Mierzy jak bardzo marka zapadta w pamieci klientéw, na ile j3a
zapamietali i sg w stanie rozpoznaé¢ oraz wyroznié na tle innych
marek. Pokazuje skutecznos¢ kampanii marketingowej. Mierzony
np. za pomocya ankiet.

Net Promoter Score (NPS)

Pokazuje czy i jak czesto klienci s3 chetni polecic
produkty/ustugi dalej np. swoim znajomym. Najczesciej wskaznik
ten obserwowany jest w okreslonym przedziale czasowym np. w
ostatnim miesigcu. Nalezy pamietaé, ze o dotychczasowych
klientow nalezy dbac¢ caty czas. a nie tylko o potencjalnych
nowych. Cele jest pozyskanie jak najwiekszego udziatu
procentowego Promotorédw marki.

Wspotczynnik konwersji strony (Page Conversion Rate)

Okresla na ile storna internetowa naktonita klientéw do
skorzystania z produktow lub ustug. Mierzony jest na podstawie
odsetka wszystkich odwiedzajacych strone, ktorzy ostatecznie
dokonali jakiegos oczekiwanego ruchu np. zakupu produktu.
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MARKETING

Czas spedzony na stronie / Time On Site

Pokazuje jak dtugo odwiedzajagcy strone przebywaja na niej, czy
jest to wizyta owocna czy jedynie kilkusekundowa, przypadkowa.
Przy okazji mozna uzyskaé¢ informacje na temat kondycji strony
internetowej czy zacheca do zagtebiania sie w tresci czy raczej
odstrasza.

Stosunek nowych uzytkownikéw strony do powracajgcych / New
User to Returning User Ratio

Pokazuje powracajgcych uzytkownikéw strony. Uzytkownicy,
ktérzy powracaja na strone internetowa sg bardzo wartosciowi
dla firmy. Podejmuja pewien wysitek, aby swiadomie odwiedzié
witryne czyli jest ona dla nich pod jakim$ wzgledem réowniez
wartosciowa. Im wiekszy udziat klientédw powracajgcych tym
wWyzsze szanse na zakup produktéw/ustug.

Koszt pozyskania klienta / Client Acquisition Cost (CAC)

Okresla ile kosztuje nas pozyskanie nowego klienta za pomoc3a
dziatan marketingowych czyli wszelkiego rodzaju reklam. Warto
porownywac¢ koszty pozyskiwania klientédw za posrednictwem
roznych kanatéw marketingowych i w ten sposéb wybierac
najbardziej efektywne na przysztosé.

Koszt pozyskania potencjalnego klienta / Cost per Lead (CPL)

Okresla ile kosztuje nas pozyskanie nowego potencjalnego
klienta za pomoca dziatan marketingowych czyli wszelkiego
rodzaju reklam. Potencjalnego czyli takiego, ktory w jakis sposdb
juz zainteresowat sie oferta firmy wchodzac z nig w interakcje.

Osiggniecie celu i wzrostu sprzedazy / Sales Target and Growth

Pokazuje jak dziatania marketingowe wptywajg na osigganie celu
| zatozen sprzedazowych. Czy przektadajg sie one realnie na zysk
czy tylko na zwiekszenie np. grona klientéw
obserwujagcychdziatalnosé firmy.

Zywotnos$é klienta / Customer Lifetime Value (CLTV)

Okresla czy nowi klienci przynosza zyski w dtuzszej perspektywie.
Czyli czy naktady finansowe na kampanie marketingowe
bezposrednio przyczyniajg sie do pozyskania na dtuzej klienta.
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MARKETING

Sredni czas do konwersji strony / Average Time to Conversion

Sredni czas konwersji wskazuje, jaki uptynat czas miedzy
pierwszym kontaktem odwiedzajgcego a wykonaniem docelowej
akcji (konwersji). Jesli dziataniem docelowym jest zakup, czas
konwersji odpowiada dtugosci cyklu sprzedazy.

Wspdbiczynnik klikalnosci / Click Through Rate (CTR)

Mierzy sukces wielu réznych dziatan marketingowych w sferze
online. Odnosi sie do stosunku kliknie¢ i do catkowitej liczby
wyswietlen reklam.

Zasieg

Wskazuje ile oséb miato stycznosc¢ z tresciami na temat naszej
marki. Przedstawia on szacowahng liczbe oséb, ktére zobaczyty je
w konkretnym kanale internetowym i miaty mozliwos¢ interakcji.

Zaangazowanie - wskaznik interakcji

Wskazuje na ile odbiorcy naszych tresci (np. osoby obserwujace
nasze media spotecznosciowe) wchodza z nami w interakcje.
Stuzy budowaniu aktywnej, zaangazowanej spotecznosci.
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SPRZEDAZ

Przeptyw potencjalnych klientéw / Lead Flow

Okresla prosto licze potencjalnych klientéw, nad ktérymi dziat
sprzedazy pracuje w danym okresie (najczesciej miesigca). Warto
wyznaczy¢ docelowa wielkos¢ leadu sprzedazowego, ktory
chcemy osiggaé¢ w tym przedziale czasowym.

Kwalifikowana stawka szans / Qualified Opportunity Rate

Mierzy procent potencjalnych klientéow tzw. wysokiej jakosci,
czyli takich, ktorzy faktycznie mogg przetozyé¢ sie na sprzedaz.
Pokazuje doktadniejsze dane odnosnie klientow.

Szansa na wygrang / Opportunity to Win Ratio

Okresla ilu klientéow ostatecznie dokonato zakupdédw w naszej
firmie, czyli wygenerowato sprzedaz. Obrazuje jednoczesnie
wydajnosé sprzedazy.

Catkowita wielko$é sprzedazy / Total Sales Volume

Mierzy taczng wielkos$¢ sprzedazy w walucie dokonana przez
zespot sprzedazowy. Dobrze jest mierzy¢ go cyklicznie raz w
miesigcu i ustali¢ konkretny cel jaki chce sie osiggngé¢. Najlepiej
bytoby ustawic¢ stale rosnacy cel, z uwzglednieniem zmian
sezonowych.

Zastosowane rabaty / Utrzymana marza / Discounts Applied /
Margin Retained

Mierzy procentowo udziat sprzedazy z zastosowaniem rabatow do
sprzedazy, ktéra odbytaby sie po normalnej cenie przed
zastosowahiem upustu. Warto obserwowaé¢ wskaznik co miesiac.
Kontroluje czy osiggniecie zatozonego celu sprzedazy nie
wymusza stosowania coraz wyzszych rabatow.

Diugosé cyklu sprzedazy / Sales Cycle Length

Okresla dtugos¢ cyklu sprzedazy. Zbyt dtugie opdézZniajg uzyskanie
zatozonych celdéw, dlatego powinny by¢ jak najkrotsze.

Sredni wskaznik retencji / Average Retention Rate

Retencja to wskaznik okreslajagcy zdolnosé firmy do
zatrzymywania dotychczasowych klientéw, czyli takich ponownie
dokonali zakupu lub ustugi. Wskaznik ten ukazuje na jakim
poziome firma utrzymuje swoich klientéw.



SPRZEDAZ

Stosunek kosztéw sprzedazy do wielkosci sprzedazy / Sales Cost
to Sales Volume Ratio

Mierzy procentowo stosunek tgcznego kosztu dziatan
sprzedazowych w porédwnaniu z wielkoscia sprzedazy
wygenherowang w ciggu miesigca (lub z uwzglednieniem czasu
cyklu sprzedazy). Pomaga w podejmowaniu decyzji o kierunku
rozwoju dziatu sprzedazy.

Wzrost sprzedazy / Sales Growth

Pokazuje czy firma stale sie rozwija. Warto sledzi¢ wyniki
przedstawicieli handlowych, ich docelowa branze i obszar
dziatania. By¢ moze ktéres obszary przynoszga wyzszy wzrost niz
reszta.

Cel sprzedazowy / Sales Target

Pokazuje czy jest sie na dobrej drodze do osiggniecia
zaplanowanych celéw. Ma kluczowe znaczenie dla prognozowania
i informuje, czy inne czynniki moga wptynaé¢ na wynik finansowy.

Srednia wartos$é transakcji (zaméwienia) / Average Order Value
(AOV).

Wskazuje nam jakie mamy srednie wartosci realizowanych
transakcji. Pomaga nam zrozumie¢ nawyki zakupowe naszych
klientédw i zwiekszaé wartos¢ koszyka zakupowego.

Srednia marza brutto

Pozwala okresli¢ ile wygenerowano w rzeczywistosci zysku po
odliczeniu wszystkich kosztéw zwigzanych z materiatem,
towarem, kosztem pracy czy obstugs.

Sredni przychéd na handlowca

Obrazuje na jaki sredni przychdéd mozemy liczy¢ w przeliczeniu na
jednego handlowca. W zestawieniu z przychodami
poszczegodolnych handlowcdéw pozwala nam dostrzec réznice
pomiedzy poszczegdolnymi pracownikami oraz stabilnosc¢ i
powtarzalnos¢ pracy.
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Marza zysku brutto / Gross Profit Margin

Pokazuje zyski jako procent catkowitych przychoddéw ze
sprzedazy. Daje ogdélny poglad na to, ile firma zarabia. Nie jest
parametrem szczegotowym poniewaz nie uwzgledniag kosztéw, ale
swietnie sie sprawdza w porownywaniu rentownosci dziatalnosci
w podobnymi firmami.

Marza zysku netto / Net Profit Margin

Pokazuje odsetek przychodoéw pozostatych po odjeciu kosztow tj
wydatki operacyjne, odsetki i podatki. Zostat odliczony od
catkowitych przychodoéw firmy. Daje doktadniejsze dane odnosnie
zysku, ale jest mniej przydatny do poréownan z innymi firmami.

Miesieczny cykliczny dochéd / Monthly Recurring Revenue (MRR).

Pokazuje miesieczny przychoéd cykliczny i jest popularnym
wskaznikiem dla firm swiadczacych ustugi w postaci
oprogramowania. Wskaznik ten dotyczy tylko przychodoéw
generowanych miesiecznie, powtarzalnych cyklicznie przy
niewielkich lub zerowych inwestycjach.

Zwrot z kapitatu / Return on Equity (ROE)

Mierzy dochod netto w stosunku do kapitatu wtasnego. Wskaznik
zwrotu z kapitatu wtasnego nie tylko stanowi miare rentownosci
organizacji, ale takze jej efektywnosci. Przydatny dla organizacji
O ugruntowanej pozycji.

Biezgca ptynnos$é finansowa / Current Ratio

Wskaznik ten wazy aktywa. Naleznosci, sg wazone wzgledem
biezgcych zobowigzan. Ukazuje na ile wyptacalna jest firma (jakie
sg je] mozliwosci do sptacania biezagcych zobowigzan).

Przychéd na etat / Revenue per FTE

Pozawala zmierzyc¢ ile firma generuje przychoddéw w odniesieniu
do kazdego pracownika. W zwigzku z tym, ze koszty pracownicze
dominuja w kosztach wiekszosci firm, pozwala oceni¢ czy firma
zarabia wystarczajgco duzo w odniesieniu do swojej wielkosci.
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Przychéd na klienta / Revenue per Customer

Wskaznik ten daje obraz o tym, jaki przychdéd brutto na klienta
uzyskuje firma. Sposdéb jego obliczania bedzie sie rézni¢ w
zaleznosci od rodzaju dziatalnosci. Prosciej rzecz ujmujgc mierzy
ile np. jeden klient sSrednio wydaje na zakupy w danym sklepie
podczas jednej wizyty.

Tempo wzrostu przychodéw / Revenue Growth Rate

Pomaga sledzi¢ tempo rozwoju firmy. Wskaznik mierzy
procentowo jak rosna przychodu firmy w okreslonym tempie.
Dobrze jest mierzy¢ go co miesiagc lub na podstawie sSredniej
kroczacej z 12 miesiecy.

Stosunek kosztéw operacyjnych / Operating Expense Ratio OER

Pokazuje efektywnos¢ operacyjna firmy poprzez porédwnanie
kosztow operacyjnych (kosztéw zwigzanych z prowadzeniem
podstawowej dziatalnosci) z catkowitymi przychodami. Nalezy
dazyé do zoptymalizowania kosztow. Im nizsze koszty
operacyjnej, tym bardziej zyskowna firma.

Aktualna ptynnoéé / Current Ratio

Mowi o ptynnosci finansowej firmy. Mierzy zdolnos¢ do sptaty
zobowigzan w krétkim okresie, najczesciej w ciggu 12 miesiecy. W
przeciwienstwie do niektérych innych wskaznikédw ptynnosci, ten
obejmuje wszystkie aktywa i pasywa obrotowe.

Zwrot z inwestycji / Return On Investment (ROI)

Stuzy do oceny optacalnosci inwestycji. Moze by¢ prezentowany
jako stopa zwrotu z naktaddéw inwestycyjnych poniesionych na
realizacje danej inwestycji. W skrécie wskaznik ROl pozwala nam
zmierzyc¢ po jakim czasie od dokonania inwestycji otrzymamy
zwrot.
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W CZYM MOZEMY
Cl POMOC?

Naszym celem jest budowanie efektywnych organizacji

| zaangazowanych zespotow.

Mozemy Ci poméc w nastepujacych obszarach

audyty (diagnozy) efektywnosci procesowej organizacji

- mapowahnie procesow (rowniez pod wdrozenia systemow IT)
- budowanie kultury Lean organizacji

- szkolenia praktyczne Lean Six Sigma

- prowadzenie projektow doskonalagcych

- poprawa jakosci proceséw

- budowanie zwinnej organizacji

- rozwoj liderow

- tworzenie systemu celow i wskaznikdéw

i w wielu innych obszaréw, w ktorych realizujemy dedykowane

projekty dla naszych klientdéw.

Kontakt z nami:

kontakt@perfectusgroup.pl
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