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Rozwój systemu MRP II

System MRP II

System MRP II jest modelem realnego procesu kierowania działalnością w rozbiciu na fazę planowania i sterowania. System MRP II pomaga w rozwiązaniu tzw. uniwersalnego równania produkcji, które sprowadza się do odpowiedzi na 4 pytania:

1. Co mamy wyprodukować (jakie wyroby i w jakim terminie), aby wyznaczony popyt został zaspokojony ?

2. Czym musimy dysponować i w jakim czasie (zdolności produkcyjne, surowce itd.), żeby wykonać tę produkcję ?

3. Co z tego, czego potrzebujemy, posiadamy obecnie (jakimi dysponujemy zdolnościami produkcyjnymi w kolejnych okresach, jakie mamy zapasy produkcji w toku, półfabrykatów, surowców) ?

4. Co musimy jeszcze kupić (usługi i surowce), aby wykonać tę produkcję ?

Poziomy planowania w MRP II
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DEM – zarządzanie popytem (prognozy i zamówienia klientów)

SOP – planowanie sprzedaży i produkcji

RP – planowanie zapotrzebowania na zasoby
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MPS – tworzenie głównego harmonogramu produkcji

RCRP – zgrubne planowanie zdolności produkcyjnych







FAS – harmonogramowanie montażu finalnego

MRP – planowanie potrzeb materialnych

CRP – planowanie zdolności produkcyjnych








PUR – zakupy materiałów i usług

SFC – zarządzanie warsztatem produkcyjnym

VOC – planowanie prac na stanowisku roboczym

Wyróżniamy trzy poziomy planowania:

· Poziom strategiczny

· Poziom taktyczny

· Poziom operacyjny.

Korzyścią jest przyspieszenie i ułatwienie wtórnego przetwarzania danych (lub informacji)

Budowa systemu ERP


Bariery wdrożeń systemu MRP II/ERP

1. Bariera ekonomiczna.

Wysokie koszty związane z :

· zakupem oprogramowania oraz licencji,

· analizą przedwdrożeniową (prowadzi ją najczęściej trzecia firma),

· proces wdrożenia,

· zakupem sprzętu komputerowego,

· budową infrastruktury  technicznej,

· przeszkolenie personelu w zakresie używania systemu.

2. Bariera techniczna:

· brak (względnie słaba) infrastruktury technicznej i konieczność jej (roz)budowy,

· brak sprzętu komputerowego i konieczność jego zakupu,

· brak kwalifikowanego personelu i konieczność jego przeszkolenia.

3. Bariera organizacyjna:

· konieczność przebudowy struktury organizacyjnej,

· potrzeba zmiany procedur.

4. Bariera socjopsychologiczna:

· opór ludzi wobec zmian,

· działalność różnych organizacji pracowniczych.

Wykład 2 (17.11.2001 r.)

1. Bariery wdrożeń systemu zintegrowanego:

2. Bariera merytoryczna.

3. Bariera psychologiczna

· Bariera personalna:

· brak kadry będącej w stanie pracować z systemem,

4. nadmiar zatrudnienia w stosunku do potrzeb.

· bariera społeczna:

· konflikt interesów poszczególnych grup z przedsiębiorstwie,

· naruszenie powiązań formalnych pomiędzy pracownikami - naturalna tendencja,

· wiele działań ma charakter nieformalny, w systemie nie da się niczego  zrobić „poza kolejką”,

5. związek zawodowy – konflikt z zarządem.

· Bariera zespołu wdrożeniowego:

· brak w zespole przedstawicieli najwyższego kierownictwa,

· niewłaściwy dobór składu zespołu wdrożeniowego,

· konflikt interesów w zespole wdrożeniowym.

Różnice między biznesem tradycyjnym a elektronicznym.

Kryteria
Biznes tradycyjny
Biznes elektroniczny

· Medium komunikacyjne
· komunikacja bezpośrednia,

· dokumenty przesyłane tradycyjną pocztą, faksem lub przez kuriera
· dominują formy komunikacji jest sieć, kontakt przez Internet, pocztę elektroniczną, strony WWW, portale itd.,

· działalność wirtualna musi być wspierana przez media tradycyjne.

Logistyka prowadzonej działalności
Terytorialne ograniczenie  prowadzonej  działalności, konieczność utrzymania kilku miejsc produkcji lub magazynowania co powoduje powstawanie wysokich kosztów dystrybucji
Transakcje oderwane są od procesu produkcyjnego. Możliwość wysłania towaru do kilku bezpośrednio z własnego lub z  obcego centrum dystrybucyjnego

· Logistyka sprzedaży
· klasyczna struktura pionowa, pośrednicy  w łańcuchu sprzedaży,

· kontrahent musi dotrzeć do określonego punktu działającego w określonych godzinach, aby mógł dokonać transakcji
Praktycznie brak struktury , z każdego miejsca, nawet w z domu, możliwe jest za pośrednictwem Internetu, dotarcie do określonego produktu lub usługi, bez ograniczeń czasowych (w systemie 24 h)

Formy dokonywania rozliczeń
Tradycyjne formy płatnicze
Odmienne od tradycyjnych sposoby płatności, np. za zaliczeniem pocztowym pieniądz elektroniczny

Elastyczność prowadzonej działalności
Niska elastyczność związana z możliwością zmiany profilu i/lub miejsca działalności
Bardzo duża elastyczność wynikająca ze specyfiki sieci. Zmiana profilu działalności związana jest także z kosztami technicznymi posunięć.
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