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Уважаеми участници, гости и организатори на традиционната конференция за Човешки ресурси, ЗДРАВЕЙТЕ!



Казвам се Антоанета Георгиева и съм Директор Човешки ресурси и Администрация в Софарма Трейдинг АД – лидер в дистрибуцията на лекарствени продукти, санитарно-хигиенни материали, витамини, козметика, медицинска апаратури и пр. артикули над 7 000 на брой, свързани със здравето на хората.



Обичайно добрите оратори и презентатори казват, че не се подготвят за подобен род събития. Аз, тъй като нямам техния опит се постарах и писах, репетирах… Надявам се успешно, но това ще стане ясно, ако в края на краткото ми експозе вие сте разбрали дали е имало промяна в ПРОЦЕСА на СНАБДЯВАНЕ в Софарма Трейдинг и как е била управлявана тя.



Благодаря на колегите, които проявиха интерес към Софарма Трейдинг и това, което ние като компания прилагаме като подход по отношение на УПРАВЛЕНИЕТО НА ПРОМЯНАТА.



Промяната за нас е начин на живот и е част от нашите ценности! Затова за мен ще бъде удоволствие днес да споделя с Вас опит в този нелек процес в ОБЛАСТТА СНАБДЯВАНЕ.
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Преди да разкажа накратко , тъй като и колегите ме помолиха да бъда изчерпателна в рамките на 20 минути, ще представя с няколко думи коя е Софарма Трейдинг!



Ние печелим доверие, спазвайки нашите обещания!
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KoMnaHusTa e eqHa oT Hall-ycnewHUTe 1 N0AIHU
6bnrapcku busHec opraHMsauuu;

Cwc 730 cny>kntenu, npurexxaBalym BUCOK
npodpecnoHanm3bM

ABTonapk cbcTtaBeH oT Hag 200 npeBo3HM cpeacTBa 3a
6bp3n AO0CTaBKM Ha XXMBOTOCNACABALLN MeANKAMEHTH B
paMKuTe Ha 4 Yaca, He3aBMCUMO B KOSl TOYKa OT cTpaHaTa

MapTHbopu 1 kNneHTU- Hapg 3000, papMaueBTUYHMU
nponsBoauTenn, anTeku, 6ONHULM 1 3apaBHU LLEEHTPOBE

Obuwia cknaposa nnow, - 30 500 k.M. 1 Hag 14 100
naneToMecTa

KopekTeH 6BU3HEC NapTHLOP U3UAI0 OPUEHTUPAH KbM
NMoBMLIABaHe Ka4ecTBOTO Ha yCcyruTe B
3[4paBeonasBaHeTo

Hocuten Ha Harpapata “Crpapa Ha roguHaTa 3a 2008r." B
pasgen MHAYCTpUaaHU crpaau
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3ALO

HEU3NBAHEHUE HA NOCTABEHUTE KAIOHOBU NMOKA3ATEAU 3A
YMNPABAEHUE HA CTOKOBWTE 3AMNACMU:

+*HAAMYME HO OTKA3M MO MO3ULLMK
"CprXHO/\I/HHOCT HA CTOKM
+*HOAMYHOCTM HO CTOKM C U3THYALLLU CPOKOBE HA TOAHOCT
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Как Софарма Трейдинг управлява промяната в Процеса на снабдяване?



Важно е да се стартира правилно!



Да се отговори на въпроса ЗАЩО! Защо е необходима промяна: 



В нашия случай отговорът беше много ясен за всички, които сме ангажирани в управлението на компанията: Имахме неизпълнение на поставени…



…

Всички тези причини директно оказват влияние върху  взаимоотнешнията ни с клиентите и крайния резултат на компанията и това, което е важно за нашите акционери – печалбата.
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PE3YATAT
PEAAU3ZALUA
KOMYHUKALWA
NMAAH 3A AENCTBMUE

EKKUN
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Затова внимателно преценихме КАК да я реализираме:



Поставихме си цел – след промяната да постигаме, показателите относно стоковите наличности;



За да управляваш една промяна, трябва да имаш ясен план и ние го направихме като създадохме проект “Снабдяване”;

Важен е екипът, който разработи плана за действие. Въвлякохме всички засегнати косвено или пряко от промяната и реализирахме съществени промени в начина на функциониране на процеса на Снабдяване в Софарма Трейдинг.

Резултатите не закъсняха, но има още какво да направим, за да финализираме започнатото – фините настройки! Те са важни!
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Кои звена засегна процесът на промяна в организацията на снабдяване в компанията:



Направление Снабдяване /Отдел Логистика/ - настъпиха промени във функциите и изискванията за длъжностите в него;



Направление Прогнозиране и планиране /Отдел Логистика/ - беше напълно трансформирано и на неговите членове им бе предложено и приеха нови позиции в компанията – В Направление Снабдяване и в Звено Анализ и планиране;



Звено Анализ и планиране /Отдел Търговски/ - Бе създадено в резултат на Промяната;



Направление Търговски Маркетинг /Отдел Търговски/ - беше разширено, както функционално, така и длъжностно;
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BLbTPELLEH PECYPC

» [l0O3HOBAOHE HO CUCTEMATA

» BbTpeluHo-compmeHa 1 6paHLLOBA

OBOpPEMEHEHOCT

+ BCUMYKO, KAOTO Bb3IMOXHOCT 3Q

NOAODPIBAHE CMOPEA BbTPELLHATA
KOMMETEHTHOCT HO KOMMAHUATA BEYE

6e peaAn3MPAHO

sophogmf

BbHLUEH KOHCYATAHT

» BbHLUIHO/HE3ABMCUMMA TAEAHA TOYKA

+ AMMNCAO HA BLTPELUHO-COMPMEHA U
OPAHLLIOBA OBpEMEHEHOCT

+ BMCOKO HMBO HO KOMMETEHTHOCT B
oOAQCTTA

+ Bb3MOXXHOCT 3 NMOA3BAHE HA
OeHYMAPK 1 Know-how

HALLIMﬁI' U3bOP

~zovg-
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Когато е необходимо да се осъществи промяна, един от най-важните въпроси е с помощта на кой да бъде реализирана тя!



Обсъдихме нашите вътрешни възможности и ресурси, както и възможностите за външен консултант и ето какво се получи:



Какво ни предлагаше вътрешния ресурс:…





В лицето на външен консултант намерихме повече плюсове: ….


O

MPOMSHATA (@) sophame’

C KOIo

U3BUPAXME USMEXAY NPOPECUOHAAUCTU C ONUT U CE
CMNMPAXME HA HOBEK, MPUTEXXABALLL:

* ONUT B MEXAYHAPOAHM KOMMAHMM C KnOW-hOow B OOAQCTTA HO AOTUCTUKATA

» OnuUT B pABOTA MO MPOEKTM 30 MPOMIHA HO OPTAHM3ALMATA HA MPOLLECH B

AMCTPUOYLIMOHHA KOMMAHMS

» NNPOJOECHUOHAAMCT, 30 KOUTO MMOXME FTAPAHLMM 30 KOYECTBO
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Как избрахме нашият външен консултант?



Ползвахме, както услугите на агенция за Executive search, така и нашите професионални и лични контакти.

…
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AvpekTop BHucwmar
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MAOPKeTHHT,
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TeproBckHM
AMpeKTOp
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Винаги един от най-съществените рискове при управление на промяната е нейното приемане и прилагане на практика.



За да бъде тя ясно разбрана и приета, от изключителна важност е как тя се комуникира и с кой!



Кои бяха засегнатите от промяната на Процеса на снабдяване в Софарма Трейдинг?



Пряко засегнати бяха

Директор Логистика

Мениджър Снабдяване

Специалист Снабдяване

Търговски директор

Мениджър Търговски маркетинг, анализ и планиране

Специалисти Прогнозиране и планиранe



Косвено засегнати  бяха целият мениджмънт, както и служителите от Централен офис и регионалните ни центрове, тъй като резултатите от дейността на направлението рефлектират върху работата на всички останали звена.
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KOMYHUKALMATA KAK

~ MNPEACTABAHE
~ HA NPOMAHATA
4 NMPEA k
NMOA3IBATEAMNTE
HA
PESYATATHTE
OT HEA
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Какви форми на комуникация използвахме, за да въвлечем и информиране колегите за настъпващата промяна?



- РАБОТНИ СРЕЩИ С КОНСУЛТАНТА И УЧАСТИЕТО НА ВСИЧКИ ЗАСЕГНАТИ СТРАНИ                                          

- ВЪТРЕШНИ ОПЕРАТИВНИ СРЕЩИ НА ЗАСЕГНАТИТЕ ЗВЕНА

- СЪВМЕСТНИ СРЕЩИ НА ЗАСЕГНАТИТЕ ЗВЕНА

- ПРЕДСТАВЯНЕ НА ПРОМЯНАТА ПРЕД ПОЛЗВАТЕЛИТЕ НА РЕЗУЛТАТИТЕ ОТ НЕЯ чрез презентации, разговори, дискусии
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AABXHOCTH Xopa
Hoeun 3aAa4YU U 3anaseaHe MpeHaszHa4ye
M3IUCKBAHMUA 34 M NPeKBAAM- Hue Hd
hbHUHpaAHe HACTOALWM
CBU'LECTBYBGUJ'H HQ CAYXHTEeAH
AABXKHOCTMH HOCTOALLM HO HOBHM
CAYXHUTEAMU AABKHOCTH
U3MeHeHUe Ha HaeTu HoOBM :::g;::::i
ChlUW,eCTBYBALLM SAYENT BN CAYXKMTEAH

AABXKHOCTHU B HOBMH
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Как промяната се отрази на организацията на Софарма Трейдинг?

По отношение длъжностите: 

- Поставиха се нови задачи и изисквания пред съществуващи длъжности – напр. Специалист Снабдяване – логистичните компетенции замениха доброто познаване на продуктите и търговските умения;

 Измениха се съществуващи длъжности в нови: Специалист Прогнозиране и планиране беше преформулирана в Специалист Анализ и планиране – резултатите от работата на тези специалисти вече бе не само на база история, а на база информация за пазара,  предстоящи маркетингови и търговски активности;

Разбира се, че това се отрази индивидуално на служителите ни:

 Някои от колегите приеха промяната и имаха потенциала за повишаване на компетенциите си според новите ни нужди;

 Някои от колегите ни получиха възможност за развитие и бяха промотирани на по-високи или различни длъжности;

 Новите изискванията бяха прекалено смели за част от колегите и те прецениха да търсят нови възможности за реализация извън компанията;

 Ние наехме нови служители, които вече притежават опит и имат необходимите ни компетенции според промяната.



За вас, като HR, каквито сме повечето в тази зала, вероятно ще е интересно какво в цифри означава това:

2-ма получиха повишение; 2 получиха хоризонтално развитие; 5 запазиха настоящите си длъжности; 1 не прие предложение за друга позиция и напусна; 3 нови назначихме; 2 са в майчинство и по-скоро не биха се върнали на старите си длъжности.
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Процесът на промяна е свързан с много съществени трудности!



Бих искала тук да маркирам някои, с които ни се срещнахме по този път:

 Разбирането за необходимостта от промяна - комуникация

 Приемането на промяната - комуникация

 Изграждането на доверие и осъзнаването на нуждата да се прилагат новите методи и инструменти в работните процеси - комуникация

 Изграждането на нови екипи от компетентни служители - комуникация

- Двустранната коректност служители-работодател - комуникация



По всяка една от трудностите трябваше да се извършат определени фокусни действия, за да може тя да бъде преодоляна, но най-важното от тях бе от КОМУНИКАЦИЯТА.
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CETA NMPEACTOU HU

MMMNAEMEHTUPAHE HA HOBU METOAU U UHCTPYMEHTU 3A

PABOTA B KOMMAHUSATA B: CbpBMecTHA KOMIIETEHTHA
> HoBo HanpaeAeHue AHAAM3 M MAGHUPAHE, KOETO M3rOTBA U

NPEAOCTABA TOYHM MPOFHO3M 30 HEOBXOAMMMTE KOAMYECTBA CTOKQ, CKMNIIHA pa6OTa Ha ABECTEC
KOSTO LLIE Ce PEAAM3MPA 30 OMPEAEAEH NEPMOA OT BDEME

> HanpaeaeHue CHaGASBaHE, HOBOCPOPMUPAHO C YUCTO HaﬂpaBJIeHI/IH 34

AOTUCTUYHU CPYHKLLUU, KOUTO TAPAHTUPAT BUCOKO HUBO HA

KOMMETEHTHOCT MO HOBABAHE HO HEODXOAMMATA CTOKA HA IIOCTUTAHEe Ha I_leJII/ITe Ha

TOYHOTO MACTO B TOHYHMA MOMEHT 34 NOCTUMIaHe HAO MUHUMOAAHU

HMBA HA OTKA3HOCT, CBPBbXHAAMYHOCTM M CTOKA C KPATKU /1AM KOMHaHI/IHTa

M3THMHALLIM COOKOBE HA TOAHOCT
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На какъв етап сме сега?



Имплементираме новите методи и инструменти за работа

…
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CTOKOBU HAAUYHOCTU
B AEBA

BHOAACET

BPEAAHD

1.2000 0. 2000
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BPAK HA CTOKA

B AEBA

1.2009

Q.2000

Biosket
W PeqiHO
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И въпреки, че предстои реализирането на финалната част от процеса на промяна, вече имаме резултати:



- Лявата графика показва стоковите наличности в лева според бюджета на компанията и реалните наличности в началото на годината спрямо  м. септември. Видима е постигнатата промяна, както като стойност, така и като съответствие между бюджет и реално състояние.



 Дясната графика демонстрира същата тенденция, но по отношение на стоката, която е с изтекъл срок на годност. 



 И ако двете цели вече са изпълнени според бюджета на компанията за 2009 година, то ни предстои фокусна работа по отношение показателя за откази на позиции на компанията спрямо нейните клиенти.


sopharma”

HNmaJso jiu e npomaHa B Copapma TpeuauHT U

KaKBa e omjia TH, AKO OTTOBOP'BHT € 1A...

OYaKBaM

Bammure BbIIpocu




bsarogapsa Bu 3a

BHUMAaHUETO!
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