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LEDER

Business
as usual

Cognos er nu en integreret del af IBM. Det betyder ikke alene, at vi
fysisk er flyttet sammen med IBM som en del af IBM Software
Group. Det betyder ogsé, at vi og vores kunder allerede nu maer-
ker, hvordan integrationen styrker bade vores egne kerneomrader
samt IBM-organisationen som helhed.

Ofte kan en virksomhedsfusion vaere besveerlig, langvarig og res-
sourcekraevende. Det har ikke veeret tilfeeldet hos os. Tveertimod.
Det skyldes dels, at IBM Software Group har stor erfaring med at
indsluse nye virksomheder, og dels at Cognos’ og IBM’s kompe-
tenceomrader er et fantastisk godt match. Vi har fra forste feerd
kunnet give IBM’s kunder et relevant og paskennet supplement til
deres forretningspraksis, ligesom IBM omvendt har tilfert Cognos
tileeggende kompetencer pa vaesentlige konkurrenceparametre.
Qg fordi IBM Cognos’ software er baseret pa dbne standarder, kan
det nemt integreres med en given virksomheds @vrige lgsninger.
Det har vi vidst i &revis. Men vores forste maneder med IBM har
demonstreret, hvor rigtigt og vigtigt det ogsa er.

Seerligt i denne tid harer vi ofte fra kunder, der i et gkonomisk pres-
set marked far det fulde udbytte af deres Performance Manage-
ment-lasninger. De kan forteelle, hvilkken fordel det er i kritiske tider
at vide nejagtig, hvilken afdeling og hvilket produktomrade der per-
former og skaber profit, og hvilken afdeling og hvilket produktom-
rade der ikke gar. At kunne stole pa den information, man har til
radighed og at kunne trasffe beslutninger pa et validt grundlag, kan
veere forskellen mellem succes og fiasko.

Det kan du blandt andet lssse mere om, nar vi gar teet pa Colo-
plast, Arctic Group, Movia og NNE Pharmaplan, og hvordan de
ved hjeelp af veerktejerne fra IBM Cognos henholdsvis har effektivi-
seret salgsstyrkens performance; optimeret planleegningen af vare-
flowet til Feereerne og Nordgrenland; overskueliggjort budget-
teringen af 590 buslinjer samt forsynet ledelsen med strategiske
maleredskaber pa tveers af afdelinger og datterselskaber.
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| denne udgave af Intelligent Business kan du ogsa fa et indblik i
Performance Management-eksperten David Axsons analyse af det
okonomiske marked netop nu, og hvilken ledelsesstrategi han fo-
reslar virksomhederne at anlasgge. Derudover sastter vi fokus pa to
af de nye muligheder, vi kan tilboyde vores kunder som et integreret
medlem af IBM-familien: IBM Global Financing, som kan hjeelpe
med finansieringen af lasningerne fra IBM Cognos samt IBM Glo-
bal Business Services, som kan lgfte drift og radgivning. Endelig
beskriver vi, hvordan Business Intelligence er en hjernesten i IBM’s
nye initiativ om at udvikle et mere intelligent indrettet samfund og
ser afslutningsvis ogsa naermere pa, hvordan det offentlige i sti-
gende grad benytter sig af Performance Management-lasninger
belyst gennem en IBM Cognos-installation hos Arbejdstilsynet.

Med Intelligent Business haber vi at illustrere og eksemplificere mu-
lighederne med softwaren i IBM Cognos-produktportefalien. Mulig-
heder, hvis veerdi neermest stiger ekspotentielt med den usikker-
hed, den globale lavkonjunktur genererer pa tveers af brancher og
landegraenser. Nar vi taler med vores kunder, er den bedste mel-
ding, vi kan fa, derfor, at det er business as usual. Det betyder, at
de er i stand til at styre deres virksomhed sikkert gennem stormen.
Og det betyder, at IBM Cognos’ lgsninger er en veesentlig arsag
hertil.

God leeselyst.

Arne Hoff Jergensen,
Country Manager, IBM Cognos

Udgiver: IBM Danmark A/S, Nymallevej 91, 2800 Kgs. Lyngby
Telefon 45 23 30 00, Telefax 45 93 24 20, mail: cognos@dk.ibm.com
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Business Intelligence bliver en
noglefaktor i forsgget pa at skabe
en mere intelligent verden

Som én af verdens fgrende virksomheder bekymrer IBM sig om klodens store udfordringer pa klimaomradet. IBM har
derfor stillet sine farende udviklere den opgave at identificere baeredygtige lgsninger pa de store klimaudfordringer.
Resultaterne er blevet praesenteret for USA's nye prasident Barack Obama i det Hvide Hus, og IBM og partnere er nu i

gang med at gere visionerne om et mere intelligent indrettet samfund til virkelighed.

Selv om nogle af visionerne har langsig-
tede fremtidsperspektiver, er en raekke
baeredygtige lasninger til bl.a. miljg, trans-
port og trafik meget test pa at blive imple-
menteret. Det skyldes, at der allerede i
dag er adgang til intelligente infrastrukturer
— bl.a. supply chains, der omfatter hele
den globale gkonomi. Men foruden de fy-
siske sammenkoblinger og de systemer,
der sikrer logistik og varetransport, kom-
mer komplekse informationsnetvaerk ogsa
til at spille en endnu sterre rolle i fremtiden.
Og her bliver Business Intelligence en nag-
lefaktor.

IBM offentliggjorde i februar 2009 konklu-
sionerne fra sin egen globale underseg-
else, hvor ca. 400 supply chain-chefer fra
25 lande blev interviewet. 70 pct. af re-
spondenterne sagde, at deres sterste ud-
fordring var at f& styr pa virksomhedens

overveeldende og fragmenterede data
samt at f& mening ud af informationerne.
16 pct. ansa sig selv for at arbejde effektivt
0g have tilstreekkelig gennemsigtighed i
organisationen.

“Vi kan se, at Business Intelligence og Per-
formance Management-lgsninger kan
hjeelpe virksomheder og naglepersoner
med at arbejde smartere,” siger Arne Jor-
gensen, Country Manager IBM Cognos.
“Derfor bliver Business Intelligence én af
succesfaktorerne, nar det drejer sig om at
lose de globale problemer intelligent og
baeredygtigt, da vi her kan give virksomhe-
derne veerktojer til at analysere data og
sikre, at den rigtige information nar ud til
den relevante beslutningstager.”

Hvis du er interesseret i at vide mere
omkring IBM’s initiativ, kan du
klikke ind pa ibm.com/smarterplanet.

“Let’s build a
smarter planet”

Med udtrykket “Let’s build a smarter
planet” gnsker IBM at starte en dialog,
der fokuserer pd, hvordan verdens infra-
strukturer kan optimeres og ga@res mere
intelligente til gavn for klodens milliarder
af mennesker. Udgangspunktet for den
dialog er tre klare tendenser, der tegner
udviklingen af det globale samfund:

e Verden bliver mere og mere teknisk

avanceret. Ved udgangen af 2010 vil
der pr. person veere én milliard transi-
storer, som hver is&r koster ti million-
tedele af en femare.

Verden bliver mere og mere integre-
ret. Alt er forbundet via teknologi:
Biler, veje, husholdningsapparater,
medicinalvarer — og mangden af
data, der oprettes via disse indbyrdes
forbindelser, vokser eksponentielt.

Verden bliver mere og mere intelli-
gent. Algoritmer og effektive systemer
kan analysere disse enorme mangder
af data og konvertere dem til faktiske
beslutninger og handlinger, der far
verden til at fungere bedre — og mere
intelligent.




CASE: Coloplast

-
Kristian Villumsen,” ¥
Senior Vice President
Coloplast

Det her er preecis det,

et system som IBM
Cognos kan. Det giver 0s mu-
ligheden for at se Coloplasts
afdelinger fra oven og sam-
menholde virksomhedens
strategi med konkrete praesta-
tionsmalinger af vores medar-
bejdere
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Sundhedslasninger

0g salgsperformance

|

Coloplast

| juni 2008 tog Coloplast et specialudviklet salgsdashboard i brug for at kunne male salg i forhold til KPI'er og Scorecard
pa tveers af lande og regioner. Malet er en mere faktabaseret dialog mellem ledelse og salgspersonale.

Med datterselskaber og afdelinger i mere
end 25 lande verden over er medarbejdere
i Coloplast forbundet i et globalt netveerk,
der gér pé tveers af geografiske forskellig-
heder. Det medferer helt naturligt nogle
sproglige udfordringer, da betydningen af
begreber og termer ofte kan variere fra
land til land. Det var preecis det forhold,
der fik den danske farmagigant til at lede
efter et it-system, der kunne ensrette ma-
lingen af salgspersonalets performance.
Det behov har et specialudviklet salgs-
dashboard i IBM Cognos Scorecarding
opfyldt, forklarer Kristian Villumsen, Senior
Vice President hos Coloplast og projektle-
der Jesper Johnsen Steen, Business &
Performance Manager.

“Der kan veere stor forskel pa, hvad der
egentlig menes med de salgstermer, vores
medarbejdere bliver malt efter. Hvad bety-
der et ‘visit’ f.eks.? Hvad betyder en ‘ac-
count’? Hvad betyder et ‘target’ osv.?
Begreberne havde forskellige regionalt be-
stemte betydninger, og det gjorde sam-
menligning pa tveers af landegraenser
meget vanskelig og farte ofte til misforsta-
elser,” siger Jesper Johnsen Steen og fort-
saetter:

“Det er meget banalt, men det er selvfol-
gelig vigtigt, at vores data méler p& det, de
skal. Vi skal basere vores analyser pé va-
lide data, som ledere og salgspersonale
verden over forstér og accepterer defini-
tionen af. Det er ikke bare udgangspunktet
for en bedre og mere konstruktiv dialog;
det er ogsé udgangspunktet for en mere
retfeerdig og retvisende benchmarking af-

delinger, regioner og lande imellem,” for-
teeller Jesper Johnsen Steen.

Intuitivt og brugervenligt

Det specialudviklede salgsdashboard og
de rapporter, der bliver genereret, er byg-
get op omkring IBM Cognos’ byggeklod-
ser af en intern medarbejder hos Colo-
plast. Som Kristian Villumsen forklarer, er
den storste styrke ved systemet, at det er
meget simpelt og overskueligt.

“Mange i Coloplasts salgsstyrke er tidli-
gere sundhedspersoner med forskellige ni-
veauer med hensyn til analytiske
feerdigheder. Derfor var det vigtigt, at sy-
stemet var intuitivt, overskueligt og bruger-
venligt, og pa det omréde udmeerker IBM
Cognos’ lesninger sig virkelig,” siger Kri-
stian Villumsen og forklarer, at selve dash-
boardet er bygget op omkring en reekke
forskellige parametre, som saelgernes per-
formance defineres ud fra. F.eks. salgsre-
sultater, antal dage pé landevejen,
besagte kunder per dag, antal besogte
strategiske kunder og calls on target. Pa
baggrund af disse fakta mades leder og
seelger en gang om méneden og gennem-
gér rapporten. “Vores hidtidige erfaringer
har veeret, at det har givet en god og
meget mere fokuseret dialog,” forteeller
Kristian Villumsen.

Smidig organisation

Udrulningen af dashboardet folger udrul-
ningen af et storre it-system, som skal
deekke storstedelen af Coloplasts datter-

selskaber i bade modne og mindre modne
markeder verden over. S& selvom dash-
boardet allerede er implementeret i forelo-
big 10 lande, forventer Kristian Villumsen
ikke at se det fulde udbytte af salgsdash-
boardet endnu. Men han forventer helt
klart, at begge projekter er med til at effek-
tivisere salgsstyrkens performance gene-
relt og organisationen som helhed.

“Det her er preecis det, et system som
IBM Cognos kan. Det giver os muligheden
for at se Coloplasts afdelinger fra oven og
sammenholde virksomhedens strategi
med konkrete preestationsmaélinger af
vores medarbejdere. Det giver en mere
smidig organisation, der pa baggrund af
faktabaserede nedslag i performance kan
justere p& de nedvendige parametre,” af-
slutter Kristian Villumsen.

|

Om Coloplast

Coloplast udvikler produkter og services, der
ger livet lettere for mennesker med meget
personlige og private behov inden for sund-
hedspleje. Coloplast arbejder teet sammen
med brugerne af deres produkter og skaber
Iasninger, der tager hensyn til deres serlige
behov. Coloplast kalder dette intim sund-
hedspleje. Coloplasts forretning omfatter
stomi, urologi og kontinens og sér og hud-
pleje. Coloplast opererer globalt og beskeefti-
ger mere end 7000 medarbejdere.




CASE: Arctic Group

Knapt sa koldt
pa toppen lengere

Nar man skal kunne levere 155.000 forskellige produkter til Feergerne og Nordgrenland, er planlaegning en nggledisciplin.
Et skifte til IBM Cognos Planning overfladiggjorde 800 regneark og kortede 70 pct. af den arlige planleegningsbyrde.

Om Arctic Group

Arctic Group er en handelsvirksomhed med
afdelinger i Danmark, Grgnland og Faergerne,
som leverer et stort udvalg af varer og tjene-
ster til virksomheder og offentlige institutio-
ner i Grgnland og pa Island og Feergerne.
Gruppen har 160 ansatte, herunder 20 speci-
aliserede salgsrepraesentanter, og driver fem
egne detailforretninger og en dansk tammer-
handel samt tammerhandel og detail-/cate-
ringlager i Nuuk i Grgnland. Derudover er
Arctic Group medejer af Sp/f Blika pa
Feerperne.
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Arctic Groups dagligdag handler meget
om pakke- og transportoptimering samt
logistik og stamdata, altsé hele vaerdikae-
den.

“Det er stamdata og korrekt information, vi
seelger”, forteeller Peter Freiesleben, CEO
Arctic Group. “Det, vi leverer, er veerdi i
hele logistikkeeden, og vi opfylder dermed
vores kunders individuelle behov. Den pro-
ces afhaenger fuldsteendig af vores egen
evne til at administrere og analysere
mange data. For at opné vores mal, som
er en nettofortjeneste pa 8 pct. i 2016 og
en arlig veskst i salget pa 10 pct., havde vi
behov for en lasning, der kunne hjeelpe os
med at planlaagge og reagere hurtigere pa
gendringer i kundeefterspergslen,” siger
Peter Freiesleben.

Arctic Group styrer forsyningskeeden gen-
nem et tilpasset Microsoft Dynamics AX
ERP-system, men manglede veerktojerne
til at analysere performance og planleegge
fremad. Arctic Group havde i forvejen erfa-
ring med IBM Cognos’ lesninger, og valget
faldt pa IBM Cognos Business Intelligence
samt IBM Cognos Planning. Det tidligere
EDB-gruppen, nu EG, hjalp til med imple-
menteringen og med at gore Arctic
Groups egne controllere selvhjulpne.

Indgang over web

Neglebrugere har adgang til Arctic Groups
system over en webportal, hvorfra de kan
tilgé og udnytte analyseveerktejerne. Det
betyder, at Arctic Group konstant kan
jagte optimeringer, hvilket har stor betyd-
ning for en virksomhed med et sé bredt og
specialiseret kundegrundlag.

“Leveringstiderne betyder i sig selv, at vi
skal kunne agere meget tidligt, hvis der er
gendringer i kundeeftersporgslen. Nu har vi
mulighederne for at kunne monitorere ef-
terspergsel og lagerbeholdning dagligt.
Det betyder, at vi kan na at reagere hurtigt
og rigtigt, ligesom vi undgar store lager-
beholdninger,” forklarer Peter Freiesleben.

Farvel til 800 regneark

Tidligere var planlaegningsdelen afhaengig
af 800 regneark, og virksomheden brugte
to maneder pa den arlige planleegnings-
cyklus.

“Med IBM Cognos far vi frigjort en masse
tid, minimerer fejl og kan give vores kunder
en hurtigere og bedre service. Og sa und-
gér vi ogsad mange af de aergerlige merom-
kostninger, som nemt kommer oven i, nar
man betjener et vanskeligt tilgeengeligt
marked,” forteeller Peter Freiesleben.
“F.eks. kan vi med IBM Cognos sikre, at
gendringer i eftersporgslen fanges tidligere,
sé vi kan fa det tilstraskkelige vareantal
med forste gang. Vi kan ogsa sikre, at alle
varer til vinterforsyningen kommer med de
sidste skibe, inden vejret gor det umuligt
at sejle dem til eksempelvis Nordgrenland.
Det sparer os for den dyre luftfragt,” siger
Peter Freiesleben og afslutter:

“Alt i alt har vi med IBM Cognos-lasningen
mulighed for at give forbrugere i de van-
skeligt tilgeengelige egne samme mulighe-
der som andre forbrugere. At vi sa
samtidig kan forbedre processer og indtje-
ning, er en ikke uvaesentlig sidegevinst.”

|
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CEO Arctic Group \ -

Altialt har vi med IBM

Cognos-lgsningen
mulighed for at give forbru-
gere i de vanskeligt tilgeenge-
lige egne samme muligheder
som andre forbrugere. At vi sa
samtidig kan forbedre proces-
ser og indtjening, er en ikke
uvaesentlig sidegevinst




ANALYSE

Udfordringer skal overvindes

Hvordan styrker man sin virksomheds muligheder for at komme sikkert gennem den gkonomiske nedgangsperiode? Sva-
ret pa det spargsmal er omdrejningspunktet for David Axson — én af verdens farende Performance Management-eksper-
ter — ndr han taler for topchefer verden over.

Udgangspunktet for David Axsons analyse
af det skonomiske marked er at se tilbage
péa de seneste ti ars generelle samfunds-
udvikling. | grove treek er den udvikling
kendetegnet ved en lang reekke uventede
begivenheder, som ingen havde kunnet
forudse. Det veere sig eksempelvis den
bristede dot.com-boble i 2001, terroran-
grebet pa World Trade Center samme ar,
de store finansskandaler, som medferte
Sarbanes-Oxley-lovgivningen og Barack
Obamas jordskredssejr i 2008. | samme
periode har verden ogsa oplevet vold-
somme gkonomiske problemer i traditio-
nelt stabile omréder; lande sédsom Kina,
Indien og Rusland er péa kort tid blevet fi-
nansielle neglespillere; og klimadebatten
har vundet global taletid som ét af de vig-
tigste samfundsspargsmal netop nu.

Alt dette peger pa, siger David Axson, at
vi ikke laengere kan arbejde ud fra et sta-
tioneert udgangspunkt. Det geelder i ver-
denspolitikken, og det geelder i den
enkelte virksomhed. Den CFO, der erken-
der, at det uventede nu er det forventede,
ma derfor bruge den viden som udgangs-
punktet for sine forecasts og sin planleeg-
ningspraksis. Vedkommende skal kort
sagt bygge sine systemer op ud fra den
antagelse, at der ikke bare kan, men vil
ske forandringer i fremtiden, som har ind-
flydelse pa hele organisationen.

Navigér sikkert

Mange virksomheder har bygget deres
regnskabspraksis op omkring et arsbud-
get. Og mange virksomheder bruger
mange ressourcer pa at fastlaegge dette
AL 1 arsbudget. | nedgangstider giver den til-
David Axson - Performance Management-ekspert _ \‘ . ' gang ikke lzengere samme mening. Som
; : David Axson forklarer, er man i stedet
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bedre hjulpet af en kortere og hyppigere
opdatering af budgetterne, s& man hele

tiden er i stand til at aendre kurs og navi-
gere efter det mest sandsynlige fremtids-
scenario.

| forleengelse heraf oplever David Axson
0gsa, at mange virksomheder bruger for
meget tid pa at indsamle data. Det er séle-
des ikke et usaedvanligt eksempel, nar han
ser virksomheder bruge to dage om ugen
pé at indsamle data, to og en halv dag om
ugen pa at seette dem ind i regneark og
treekke rapporter, og derefter kun have en
halv dag tilbage til egentlig analyse og ef-
terfolgende beslutningstagning. Regne-
stykket er uhensigtsmaessigt og en darlig
udnyttelse af virksomhedens ressourcer,
mener David Axson. Iseer nér der findes
Performance Management-lgsninger, der
automatisk kan treekke de relevante data
ud og sammensaette brugbare og over-
skuelige rapporter til ledelsen. Det friger
adskillelige dage pa manedsbasis til at ga i
dialog med de relevante beslutningsta-
gere, s& man kan fastlaegge og sikre de
nedvendige initiativer.

Tre succesparametre

David Axson har ogsé analyseret virksom-
heder, der er gode til at agere under gko-
nomisk vanskelige forhold og fundet tre
karakteristika, der kendetegner disse virk-
somheder. For det forste planleegger de
succesfulde virksomheder de vaesentligste
beslutninger fra toppen af organisationen.
Det har ellers leenge veeret god virksom-
hedsskik at lade planleegningen begynde
fra bunden for at sikre buy-in, men ifelge
David Axson medferer det ofte en meget
konservativ praksis, hvor afdelingslederne
fokuserer mere pa afdelingens ensker end

pé virksomhedens tarv. Ved i stedet at
leegge skelettet ned over virksomheden fra
oven, sikrer man, at de enkelte afdelingers
input udvikles inden for de enskede ram-
mer.

For det andet mener David Axson, at man
skal teenke i taktikker frem for i budgetter. |
stedet for at fokusere entydigt pa budget-
tet, arbejder de succesrige virksomheder
taktisk, séledes at der foreligger en define-
ret handlingsplan i forhold til alle forudsige-
lige situationer. Lever performance ikke op
til forventningerne, skyldes det enten
arsag A eller B. Herefter kan man dykke
ned i den enkelte arsag og laegge sig fast
péa en gaeldende taktik for at na det on-
skede mal. Denne tilgang betyder, at virk-
somheden kun skal justere pa den
operationelle taktik og ikke pa den over-
ordnede malsastning.

For det tredje er det karakteristisk for de
virksomheder, der er gode til at agere |
nedgangstider, at de skifter til sakaldt rul-
lende handlingsplaner. Modsat den
geengse opfattelse tager det kun fa uger at
omstille virksomhedens praksis, s& den
med hyppige malinger kan registrere evt.
afvigelser og hurtigt tilpasse taktikken der-
efter. Dermed flyttes fokus fra numre og tal
til mal og handlinger — og det er preecis
den aendring, der er brug for i gkonomisk
turbulente tider.

Opsummerende er David Axsons hoved-
konklusion, at det i en lavkonjunktur er
seerligt vigtigt at teenke taktisk og indrette
sin Performance Management-praksis her-
efter. Effekten bliver, at virksomheden flyt-
ter sit fokus fra detailanalyse af fortiden til
opstilling af konkrete modtreek i fremtiden.
[ |

Om David Axson

David Axson har naesten 25 ars erfaring
med at radgive mere end 200 virksom-
heder pa bade strategisk, finansielt og
ledelsesniveau. Fra 2003 til 2004 be-
stred David posten som Head of Corpo-
rate Planning i Bank of America, hvor
han stod i spidsen for et gennemgri-
bende transformationsprogram af ban-
kens planning og forecasting-processer.

Som en dygtig offentlig taler har David
vaeret keynote speaker til konferencer i
USA, Europa og Asien for virksomheder
o0g organisationer sdsom CFO Magazine,
IBM, The Institute of Management Ac-
countants, The National Retail Federa-
tion og The World Bank.

David stiftede i 2002 The Sonax Group
og fungerer i dag som formand. The
Sonax Group er en research-, uddannel-
ses- og radgivningsvirksomhed, der fo-
kuserer pa at forbedre effektiviteten i
ledelsespraksis.




CASE: Movia

To maneders
beregningsarbejde
barberet ned til to uger

Med 590 buslinjer og ni lokalbaner fordelt pa 45 kommuner og to regioner svarer budgetteringsopgaven i Movias gkono-
miafdeling til at handtere naesten 600 individuelle afdelinger i en virksomhed. Danmarks starste trafikselskab valgte IBM

Cognos Planning til at lafte opgaven.

Inden kommunalreformen tradte i kraft per
1. januar 2007 lagde det daveerende HUR
Trafik sine budgetter i et simpelt regneark.
Men efter kommunalreformen og sam-
menlaegningen af HUR Trafik med Stor-
stroms Trafikselskab og Vestsjeellands
Trafikselskab til Movia steg kompleksiteten
i budgetteringen betragteligt. Som gkono-
michef i Movia Rene Bigandt forklarer,
fulgte finansieringen af den enkelte busrute
eller togstreekning tidligere en simpel for-
delingsnagle udregnet i forhold til skatte-
grundlaget i de daveerende fem amter. Det
var relativt simpelt og stillede ikke store
krav til detaljeringsgraden.

“Men efter kommunalreformen har kom-
munerne selv faet ansvaret for busdriften,
mens regionerne har faet ansvaret for at
drive trafikselskabet — herunder lokalbaner

Om Movia

Trafikselskabet Movia er fra 1. januar 2007
det nye trafikselskab for hele @stdanmark
efter en fusion af HUR, STS og VT. Navnet
"Movia" er sat sammen af de to latinske ord
"movere", som betyder at bevaege sig, og
"via", som betyder vej, rute eller rejse. Sel-
skabet er Danmarks sterste trafikselskab
med omkring 220 mio. buspassagerer om
aret, 590 buslinjer og ni lokalbanestraeknin-
ger. Driftsopgaven er udliciteret til private,
som beskeftiger godt 4600 chauffarer.
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0g det regionale busnet. Den fordeling
kreever en mere sammensat beregnings-
model, der udregner den enkelte buslinjes
finansiering ud fra, dels hvor mange timer
den kerer gennem den pagasldende kom-
mune, og dels hvor mange pendlere der
findes pa hver rute,” fortaeller Rene Bi-
gandt og kommer med et eksempel, der
illustrerer kompleksiteten:

“To buslinjer med to forskellige ruter karer
gennem to forskellige kommuner — lad os
sige Frederiksberg og Kabenhavn. Frede-
riksberg Kommune skal betale syv pct. af
én buslinjes omkostninger og 40 pct. af
den anden buslinjes omkostninger, mens
Kabenhavns Kommune skal betale hen-
holdsvis 17 og 63 pct. Nar man skal kere
den beregning igennem for 590 buslinjer
0g 45 kommuner bliver det hurtigt meget
komplekst — isaer nar nogle af buslinjerne
krydser op til ni kommunegreenser.”

Budgettering og simulering

Det daveerende HUR henvendte sig til IBM
Cognos Danmark i 2006 og lagde, nu som
Movia, sit forste budget i IBM Cognos
Planning-modulet i 2007. Derudover har
Movia ydermere implementeret IBM Cog-
nos Business Intelligence, s& man ogsa
kan analysere pa de data, it-systemet le-
verer.

“Vi har delt projektet op i faser. Forste fase
var at finde et it-system, der overhovedet
kunne levere overskuelige beregninger il

vores meget nuancerede budgettering af
hver kommune. Det har vi nu faet. Med
IBM Cognos Planning kan vi lebende
2endre pa forskellige parametre sdsom
oliepris, passagertal og indteegter og der-
efter lave et overslag, der beregner konse-
kvenserne for finansieringen pa tveers af
alle buslinjer, og vi kan hurtigt foretage
gennemregninger, nar der foreligger opda-
terede data. Det betyder en langt mere dy-
namisk budgetproces, hvor gkonomi-
afdelingen pa en helt anden made kan
understotte det politiske og ledelsesmaes-
sige arbejde med at finde de rigtige losnin-
ger pa de budgetmaessige udfordringer.”

“Man kan populeert sige, at de bereg-
ningsopgaver som med regneark ville have
taget 2-3 méaneder at lose, i dag kan
handteres pa to uger,” siger Rene Bigandt
og forteeller videre, at Movia har udviklet
en beregningsmodel i IBM Cognos, hvor
man kan lave simuleringer af evt. nedlagte
eller afkortede ruters konsekvenser for fi-
nansieringen. Det ger dialogen med kom-
munerne mere faktabaseret og effektiv,
hvilket er vigtigt for Movia, da det er kom-
munerne, der betaler for bustjenesterne.

Nyt fokus

| takt med at Movia hurtigt kan gennem-
fore store og meget komplekse beregnin-
ger, flyttes fokus mod sikring af data-
kvaliteten. “De produktionssystemer, som
leverer data til IBM Cognos-softwaren,
kommer under pres for at kunne levere til-
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Man kan populaert
sige, at de bereg-
ningsopgaver som med
regneark ville have taget 2-3
maneder at lgse, i dag kan
handteres pa 2 uger

-

straekkeligt praecise data til at understotte
de detaljerede beregninger, systemet ge-
nererer,” fortasller Rene Bigandt. Sa selv-
om man far et hurtigt og palideligt bereg-
ningssystem, er der fortsat behov for en
meget grundig kvalitetskontrol.

Eksternt net til brugerne

“Fase to med IBM Cognos er at analysere
mere pa de data, systemet leverer, ved
hjeelp af IBM Cognos Business Intelli-
gence. Business Intelligence bruger alle
indsamlede data fra virksomheden og om-
former det til rapporter. Den viden vil vi
gerne udnytte pa tvaers af organisationen,
sé& ledelsen bliver bedre i stand til at treeffe
de rigtige beslutninger pa de rigtige tids-
punkter. Og sé arbejder vi i en fremtidig

-e

fase tre ogsé pa at etablere et eksternt
net, hvor brugerne i de kommunale og
statslige myndigheder selv kan fa adgang
til informationerne i IBM Cognos-syste-
met,” forteeller Rene Bigandt.

Indtil videre gleeder han og Movia sig mest
over, at budgetteringsprocessen er blevet
mere overskuelig og baseret péa fakta frem
for antagelser. “Vores specielle finansie-
ringssystem havde vaeret umulig at lose
uden et it-system som IBM Cognos. Og i
sidste instans er det med til at sikre, at
den offentlige transport pa Sjeelland funge-
rer optimalt,” slutter Rene Bigandt.

1
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Vores IBM Cognos-

lesninger understotter
helt klart vores forretning og
er med til at drive vores fi-
nansielle mal. Specielt under

en global finanskrise som
denne, hvor det er afgerende
at kunne agere hurtigt

Business Forar 2009

Charlotte Dreyer N

Manager, Business Controlling, NNE Pharmap




Timely and
accurate reporting

Med hgjkonjunkturens pludselige omslag til lavkonjunktur har NNE Pharmaplan
for alvor maerket veerdien af at have et analysevarktej, der kan give ledelsen
den relevante information pa det rigtige tidspunkt.

“Det er skreemmende s& mange penge,
man kan tabe, hvis man ikke handler hur-
tigt.” Ordene er Charlotte Dreyer Nielsens.
Hun er Manager, Business Controlling hos
verdens forende rddgivende ingeniarvirk-
somhed inden for farmaceutisk og biotek-
nologisk industri NNE Pharmaplan. “I et
marked, der er s& omskifteligt, er det eks-
tremt vigtigt, at ledelsen fra uge til uge kan
overvage, hvordan hver afdeling performer,
s& man er i stand til at justere og handle i
tide. Der er IBM Cognos Business Intelli-
gence med arene blevet et uundveerligt
veerktoj og en helt naturlig del af hverda-
gen. Den betydning er blot blevet forsteer-
ket under krisen,” forklarer Charlotte
Dreyer Nielsen.

“Selvom det er en proces, der begyndte
for et &rs tid siden og felger NNE’s sti-
gende selvstaendiggerelse fra Novo Nor-
disk, har vi i denne tid et eget fokus pa
styringen af forskellige business drivers:
Hvor hgj er udfaktureringsgraden per afde-
ling? Hvad er variable omkostninger per
medarbejder? Hvilke projekter gér godt?
Hvordan er hele maneden forlobet osv.?
Simpelthen for at hver enkelt afdelings-
leder bedre kan seette ind der, hvor det er
nadvendigt,” siger Charlotte Dreyer Niel-
sen og forklarer, at der i virksomheder af
NNE Pharmaplans starrelse cirkulerer en
meget stor maengde af data, som forst
skal seettes i system, for den tilferer orga-
nisationen reel veerdi. “IBM Cognos Busi-
ness Intelligence forsyner os med tro-
veerdige data, og det er strengt nedven-
digt for at kunne agere i tide. Hos os plejer
vi at kalde det timely and accurate repor-
ting.”

En tagsten i hovedet

NNE Pharmaplan har leenge kort med IBM
Cognos 7 Business Intelligence, men det
var forst i efteraret 2008, at de fik IBM
Cognos 8 Planning implementeret. P&
budgetteringsomradet opererede man
inden da med manuelle regneark — ét per
afdeling — hvilket lob op i 150 forskellige
ark. Det var ikke alene uhensigtsmaessigt,
fordi der ikke kunne undgé at snige sig
regnefejl ind; det var samtidig en risiko for
organisationen som helhed, fordi det
gjiorde NNE Pharmaplan afheengig af en-
kelte personer.

“Et af argumenterne i forbindelse med im-
plementeringen af IBM Cognos Planning
var, at man skulle vaek fra at have nagle-
personer. Vi kan alle f& en tagsten i hove-
det en eller anden dag, og sé gar det ikke,
at en afdeling leegges ned i et halvt &r og
ikke er i stand til at levere den nadvendige
information. Et andet argument var, at vi
med vores ekspansion og stigende antal
datterselskaber ogsé havde brug for at
kunne sammenligne pa tveers af lande-
greenser. Her drager vi i dag fordel af, at vi
karer med det samme it-system internatio-
nalt,” forteeller Charlotte Dreyer Nielsen.

Som folge af NNE Pharmaplans udvidelse
har man ogsé implementeret IBM Cognos
8 Controller i 2007, s& man kan konsoli-
dere de forskellige datterselskabers regn-
skabspraksis til koncernpraksis.

Fra 7’eren til 8’eren
Fremtiden for NNE Pharmaplan og IBM
Cognos byder pa en forhdbentlig snarlig

nne pharmaplan’

Om NNE Pharmaplan

NNE Pharmaplan er verdens farende radgi-
vende ingenigrvirksomhed med sarligt fokus
pa farma- og biotekindustrien. NNE Pharma-
plan daekker hele den farmaceutiske verdi-
keede fra produktudvikling til produktion med
knowhow, ekspertise og gennemprgvede
Igsninger baseret pa mere end 80 ars erfa-
ring inden for leegemiddelindustrien. Med
flere end 1500 medarbejdere fordelt pa over
20 kontorer rundt om i verden tilbyder virk-
somheden verdensomspandende og lokalt
forankrede radgivningsydelser pa alle farma-
og biotekindustriens hovedmarkeder. NNE
Pharmaplan er en virksomhed i Novo-grup-
pen.

overgang fra IBM Cognos 7 Business In-
telligence til IBM Cognos 8 Business Intel-
ligence, sé alle moduler kommer pa
samme platform, og man kan traekke rap-
porter pa tveers af alle modulerne pa den
samme platform. “Vi kan alt i dag, men vi
vil gerne kunne udnytte det lidt bedre. Det
kan en overgang fra 7’eren til 8’eren
hjeelpe os med,” siger Charlotte Dreyer Ni-
elsen og forklarer samtidig, at det langsig-
tede mél med veerktejerne i IBM Cognos
er at forbedre profitmargenen.

“Det handler om, at afdelingslederne skal
bruge mindre tid p& administration og
mere tid pa salg. Med systemerne i IBM
Cognos bliver alle de relevante parametre
fremhasvet ugentligt, sa afdelingslederne
kan trykke pé de rigtige knapper og sikre,
at der bliver lagt en rettidig strategi,” siger
Charlotte Dreyer Nielsen og afslutter:

“Vores IBM Cognos-lgsninger understetter
helt klart vores forretning og er med til at
drive vores finansielle mal. Specielt under
en global finanskrise som denne, hvor det
er afgerende at kunne agere hurtigt.”

|
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CASE: Arbejdstilsynet

Stigende offentlig interesse for
Performance Management-lgsninger

Offentlige organisationer drives i dag i hejere og hejere grad som
private virksomheder. Internt og i medierne er der stort fokus pa,
at de ansatte skal levere den bedst teenkelige service over for
borgerne, ligesom det forventes, at beslutningsgangene pa ledel-
sesniveau stromlines efter forbillede fra kommercielle organisatio-
ner. Dertil kommer, at disse krav ofte skal honoreres, samtidig
med at der skaeres i budgetterne og trimmes pa personale-
ressourcerne.

De skeerpede krav til det offentliges servicegrad og effektivitet har
naermest ekspotentielt @get interessen for Performance Manage-
ment-lasninger. Med den enorme maengde af data, en kommune
eller en lignende offentlig organisation lebende genererer, er der
et stort behov for at kunne forvandle uoverskuelig information til
anvendelige rapporter. Dels fordi det @ger handlekraften blandt

neglemedarbejderne; og dels fordi det er en effektiviseringspara-
meter, der sparer det offentlige store belab, nar man pa ledelses-
niveau forsynes med et overblik over rentable og ikke-rentable
projekter.

“Vi har lasnge oplevet en stor efterspargsel pa lgsninger, der kan
hjeelpe erhvervslivet med at udnytte alle data pa en enkel og over-
skuelig méade, men nu kommer det offentlige ogsa med. Feelles
for bade private virksomheder og offentlige organisationer er, at
de ser en stor veerdi i, at den enkelte medarbejder kan treekke
den relevante rapport pa det relevante tidspunkt pa en bruger-
venlig méade. Alle de krav honorerer vores lgsninger,” forklarer
Arne Hoff Jargensen, Country Manager i IBM Cognos.

Arbejdstilsynet har for nylig implementeret IBM Cognos 8 Business Intelli-
gence pa tvaers af organisationen med 200.000 brugere koblet pa Igsningen.
Som projektleder Jakob Wetterslev forklarer, tjener Performance Manage-
ment-softwaren primaert to formal i Arbejdstilsynet.

“For det farste implementerer vi en Igsning, der er mere brugervenlig og ret-
tet mod offentlighedens behov. | praksis betyder det, at eksempelvis journa-
lister selv kan definere egne relevante parametre inden for arbejdsmilje-
tilstande — eksempelvis branche og geografi — og traekke en rapport ud med
de aktuelle data. Det giver en meget starre abenhed i forhold til rapportering
og preesentation af resultater,” siger Jakob Wetterslev og fortseetter:

“For det andet forventer vi internt, at vi bedre kan méalrette informations-
strgmmene mod den enkelte medarbejder, som dagligt, ugentligt eller ma-
nedligt vil kunne modtage besked om, hvordan han eller hun opfylder de
malsaetninger, der er aftalt. Desuden kan centercheferne nemmere og
hurtigere rapportere op igennem systemet til ledelsen,” afslutter

Jakob Wetterslev.

IBM Cognos 8 Business Intelligence indeholder pé en enkelt arkitektur rap-
portering, analyse, scorecards, resultattavler, styring af forretningsmaessige
aktiviteter og dataintegration.

Jakob Wetterslev,
Projektleder, Arbejdstil

14 Intelligent Business Forar 2009



Nye

muligheder
| IBM-familien

Som en del af IBM-familien far Cognos-kunder direkte ad-
gang til drift- og konsulentydelser fra IBM Global Business
Services og IBM Global Financing. Her fortller de to orga-
nisationer om, hvad de hver iseer kan tilbyde IBM’s kunder.

Fa hjeelp til at optimere
din investering i
Business Intelligence

“Groft sagt kan man sige, at hvor IBM
Cognos leverer kerneydelsen til Perfor-
mance Management og Business Intelli-
gence og ofte hjeelper virksomhederne
med den mere basale udvikling og imple-
mentering, kan IBM Global Business Servi-
ces radgive om de forretningsmaessige
aspekter og hjeelpe med mere komplice-
rede implementeringsprojekter. Kort sagt
alt det, der ligger uden for IBM Cognos’
traditionelle ydelser, ” forklarer Jesper Vraa
Nielsen, Nordisk Leder for Bl Consulting
hos IBM Global Services.

Hvis virksomhederne eksempelvis har
brug for radgivning om etablering af sty-
ringssystemer, udvikling af deres Finance-
funktion eller strategisk forankring af deres
Business Intelligence-initiativer, har IBM
Global Business Services kompetencerne,
og hvis behovet er drift og support af selve
lesningerne, kan IBM Global Business Ser-
vices ogsé traede til.

“IBM Global Business Services er opbyg-
get til at yde virksomheder hjeelp med

sével forretningsmaessige som teknologi-
ske udfordringer og er ét af verdens stor-
ste konsulent- og drifthuse. Vi har leenge
rédgivet omkring Business Intelligence og
er derfor meget glade for at have faet
Cognos med i familien. Tilsammen har vi
bl.a. kompetencerne til at sikre, at Busi-
ness Intelligence spiller perfekt sammen
med eksempelvis ERP- og dataware-
house-lasningerne,” afslutter Jesper Vraa
Nielsen.

For mere information kontakt:
Jesper V. Nielsen fra IBM Global
Business Services pa tif.: 41 20 21 72
eller mail: jvniel@dk.ibm.com

Ny finansierings-
mulighed for
IBM Cognos-lgsninger

Virksomheder oplever ofte, at banker og fi-
nansieringsselskaber har sveert ved at
evaluere og forsté organisationens behov
for forskellige it-lasninger. Derfor har IBM, i
lighed med andre sterre it-virksomheder,

Services

en egen finansieringsafdeling. “Som en del
af en it-koncern har vi nemmere ved at for-
sté de teknologiske behov og kan derfor
hjeelpe med finansiering, sé virksomheden
kan veelge den rigtige losning fra begyn-
delsen af,” forklarer Kalle Lagermann,
Country Manager for IBM Global Financing
Danmark. Han kan ogsé forteelle, at man
allerede har haft kunder, der har valgt IBM
Cognos-lesninger.

“Vi oplever, at bankerne lige nu er meget
tilbageholdende med at finansiere it-los-
ninger — dels pa grund af det ekonomisk
treengte marked, og dels fordi de ikke kan
forsté de forretningsmaessige fordele ved
lgsningerne. Men vi kan se pé bl.a. de
IBM-Cognos-lesninger, vi har veeret invol-
veret i, at de styrker savel gkonomiafdelin-
gen som topledelsens behov for opdateret
virksomhedsinformation. Det er to forhold,
der er med til at sikre optimering af driften,
0g som vi er glade for at kunne etablere fi-
nansiering af,” slutter Kalle Lagermann.

For mere information kontakt:
Kalle Lagermann fra IBM Global
Financing pa tif.: 41 20 71 48

eller mail: lagermann@dk.imb.com
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Aktivitetsoversigt 2009

M 14. maj

- Follow up pé Finance Forum hos IBM, Lyngby

= 2. juni

International event

- Information on Demand, Berlin.

Mere information pa: www-01.ibm.com/software/uk/data/conf/

M 16. juni
Cognos Brugergruppemade, Jylland
Mere infomation pa: www.cognos.com/dk

M 14, august

Tech Talk

- Her om nye produkter og funktioner
Mere infomation pa: www.cognos.com/dk

I 24. september
- Rolling Forecast med speaker fra IBM’s tyske innovationscenter
Mere infomation pa: www.cognos.com/dk

I 6. oktober
IBM Softwaredag 2009, Kgbenhavn

¥ 16. oktober

Tech Talk

- Her om nye produkter og funktioner
Mere infomation pa: www.cognos.com/dk

[ 22. oktober

Performance Day, Kabenhavn
Mere infomation pa: www.cognos.com/dk

= 25. november
- Business Intelligence med speaker fra IBM’s tyske innovationscenter
Mere infomation pa: www.cognos.com/dk

= 14. december

Tech Talk

- Her om nye produkter og funktioner
Mere information pa: www.cognos.com/dk

Datoer og indhold kan &ndre sig i Igbet af aret.
Du kan altid finde en opdateret aktivitetsoversigt pa
vores hjemmeside www.cognos.com/dk
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Information Management

Om Cognos

IBM Cognos’ Igsninger til Business Intelligence (BI) og
Performance Management omfatter virksomhedsplan-
legning pa et farende internationalt niveau samt konso-
liderings- og Bl-software, support og services, der kan
hjeelpe virksomheden med at planleegge, forsta og styre
sin gkonomiske og driftsmaessige performance. IBM
Cognos-lgsningerne samler teknologiske applikationer
og best practice og giver kunderne en aben og fuldstaen-
dig lgsning med tilpasningsmuligheder. Der er mere end
23.000 kunder i mere end 135 lande i verden, som bru-
ger IBM Cognos-Igsninger.

Kunder i Danmark

Abena Holding, Aktieselskabet Beauvais, Ambu, Arctic
Group, Arla Foods amba, Arovit Pet Food, B.0. Bager,
Boehringer Ingelheim Danmark, Brock & Michelsen,
Broen, Bradrene A & O Johansen, Brgdrene Dahl, Brad-
rene Hartmann, Catering Engros, Center for Ledelse, Chr.
Hansen, Coloplast, COOP, Corus, Danske Bank, Dan-
therm, Datea, DFDS, Disa Industries, Eltel Networks,
Fonden Realdania, GlaxoSmithKline Pharma, IC Compa-
nys, Intersport Denmark, Lactosan, Lantménnen Schul-
stad, LEO Pharma, Linak, Magasin du Nord, Mahé
Freight, Movia, Nic. Christiansen, Nomeco, Nordea, Nor-
disk Wavin, NNE Pharmaplan, Ole Flensted Holding, Peter
Bodum, Pfizer, Rambagll Gruppen, Scanvaegt Internatio-
nal, Schouw & Co.,Semler Gruppen, Skandia Pension,
Skandinavisk Tobakskompagni, Superfos, Sendags-
avisen, TeliaSonera Danmark, Thrane & Thrane m.fl.

Cognos.
software



