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c)dabei den Personalbestand unverandert lassen
d)die Lagerbestande minimieren

e)Investitionen verschieben
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1. Zusammenfassung

S&OP (Sales and Operations Planning) ist ein aus den USA
stammendes integriertes Management-Instrument mit dem Ziel,
die wichtigsten Bereiche eines Unternehmens
zusammenzubringen, um Situationen zu analysieren und
GEMEINSAM zu entscheiden.

S&OP schafft wahrend der EinfiUhrung laufend Transparenz
(sowohl gegen innen als auch gegenuber Dritten) und
strukturiert eine Firma kontinuierlich.

Weil gerade in KMU‘s meistens kurze Entscheidungswege
bestehen, eignet sich S&OP als Management-Instrument
besonders gut.
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2. Ausgangslage
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2. Ausgangslage Bdn

Kennen Sie diese Szene?

»,Mich interessieren keine Griunde, warum Sie den Auftrag in
Ilhrer Produktion NICHT ausfluihren konnen!“ meint der
Vertriebsleiter verargert und fugt hinzu: “ich erwarte von
Ihnen Losungen, wie wir den Kunden wunschgemass
beliefern konnen!*

Die Planungsstelle antwortet darauf: ,.Ihr Forecast hat nicht
annahernd gestimmt, vor allem andert sich dieser viel zu
haufig — da ist eine Planung unmoglich, und deshalb fehlt
uns jetzt das Material!” .
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2. Ausgangslage Bdn

...und noch dies:

»...wenn der Verkauf doch wenigstens was gesagt hatte,
BEVOR sie die Herbstaktion gestartet haben, dann waren wir
jetzt nicht out-of-stock!”
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2. Ausgangslage AL

Problembereiche in den geschilderten Szenen:

. Mangelnde Kommunikation (Schnittstellenproblematik)

. Verhaltensanderungen am Markt fihren zu Konflikten

. Planabweichungen als NO GO (Wunsch, Planung einzufrieren)
. Fehlende Flexibilitat

. Eigene Abhangigkeit gegenuber Lieferanten erschweren
Dynamik zusatzlich (Einkauf)

. On-time-Lieferungen sind sehr anspruchsvoll!
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3. Order Lead Time (konventioneller Prozess).'.:'ﬂ“-,

Kundenbedarf Auftragsbestatigung PPS

Unzufriedener Kunde
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3. Order Lead Time AL

Problembereiche im konventionellen Prozess:

. Gestaffelte Kommunikation (Kunde — Customer Service,
danach Customer Service — Planung (PPS))

. Auftragsbestatigung wird dem Kunden VOR der internen
Abklarung gegeben

. Kurzfristige Anderungen kénnen meistens nicht mehr
berucksichtigt werden, da Material und / oder Kapazitaten
fehlen

. Planung geschieht punktuell und wird kundengesteuert

13
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3. Order Lead Time AL

Fazit:

. On-time-Lieferungen sind in einem produzierenden Betrieb
extrem anspruchsvoll

. Je grosser das Produktesortiment, desto komplexer wird der
Planungsprozess

. Schnellere Produkteverfugbarkeit fuhrt meist zu hohen
Lagermengen (Kapitalbindung!)

ABER:

. Kurze Order-Lead-Times werden zu einem immer wichtiger
werdenden Wettbewerbsvorteil!
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4. Sales & Operations Planning (S & OP) g™
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Und was kann man nun mit S & OP besser?

Definition:

S & OP ist ein integrierter Prozess, durch welchen das
Topmanagement alle Funktionen der Organisation
miteinander abgleicht und synchronisiert. Der S&OP-Plan
beinhaltet einen aktualisierten Sales- / Produktions- /
Bevorratungs- / Kundenleadtime- sowie der daraus
resultierende Finanz- Plan.

Durch die rollende Vorgehensweise erzielt man eine flexible
Abstimmung zwischen den verschiedenen
Anspruchsgruppen und beurteilt die Lage laufend neu.

16
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5. Das Modell von S&OP .'..I-H'*

Organisation Funktion
S&OP- Entscheidung
Gremium
PPS | Customer Service Vorbereitung
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6. Order Lead Time (S&OP)
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6. Order Lead Time (S&OP)
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Kundenbedarf

Organisation

S&OP-
meeting

I

Customer Service

PPS

Funktion

Entscheidung

Vorbereitung = Auftragsbestatigung
(commitment)

Hohe Kundenzufriedenheit
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7. Vergleich der beiden Methoden
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7. Vergleich Sagmn

Unterschied zwischen konventioneller Planung und S & OP:

Konventionell:

1. Statischer Prozess

2. Geht davon aus, dass Anderungen die AUSNAHME sind
3. Isolierter Ansatz

S & OP:

1. Dynamischer Prozess

2. Geht davon aus, dass Anderungen die TAGESORDNUNG
sind

3. Integrierter Ansatz
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8.

Planungsablauf von S&OP
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8. Planungsablauf von S & OP
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Monthly process

——=-] Sales forecasting

Demand planning

Supply planning

:

Pre-S&0P:
Reconciliation of
plans

Finallze S0P and

link to
implementation

Gather data on past
sales, analyze trends
and report forecasts

‘Validate forecasts,
understand sources of
demand, account for
variability, revise
inventory and customer
sarvice policies

Assass the ability to meeat
demand by reviewing
available capacity and
scheduling reguired
operations

Match supply and demand
plans with financial
considerations (impact,
constraints)

Finalize the plan and
release it to
implementation

The monthly Sales and Operations Planning process
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9.

Beispiel
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9. Beispiel Planungsdokument Sy

Lozenges

Durch die rollende Vorgehensweise
kann sich z.B. eine Produktion
sehr flexibel auf eine sich am
Markt &ndernde Situation
einstellen, z.B. durch

50000000
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1. Anpassung der
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ZI E L -

Erreichen einer 100%igen
Lieferbereitschaft!
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10. Férderung teilausgelasteter Bereiche Sax "%
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11. Kundenbewertung
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Customer‘s impact
(operative business)

A
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Neurim
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Good Food, Good Life
U NOVARTIS
>
A 2 C Customer's impact

(strategic business)
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12. Kapazitdtsabgleich Mitarbeiter - Maschine &ag™8e
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Berechnung der Arbeits-
zeit auf Jahresbasis Variable tagliche und
wochentliche Arbeits-
zeit aufgrund der
Auftragslage

'Jahresarbeitszeit

A4

Maschinenstunden Total indexiert

JAZ = durchschnittliche
tagliche Arbeitszeit TN A
(8.15 h) x Anzahl /
Arbeitstage des | E—
Kalenderjahres e

Saldierung am Ende der
Abrechnungsperiode
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13. Fazit nach Einfiihrung von S&OP AL

on time Lieferungen mit hoher Zuverlassigkeit
Fokussierung auf wichtige Kunden / Auftrage und
nicht nur auf dringende Probleme (Effektivitat!)
Kostensenkung durch Anpassen der
Ressourcen auf die benotigten Kapazitaten

Schnelle Entscheidungen durch das Topmanagement
bei Zielkonflikten (transparente Grundlagen)
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14. Warum also S&OP
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14. Warum also S&OP? Sagm

Synchronisation Vertrieb — Produktion
Zeitnahe Entscheidungen
Transparenz fur ALLE

Effizientere Nutzung der Ressourcen

= A\
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15. Projektablauf
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Start

Zeit

Projekitiefe
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16. Fallbeispiel
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16. Fallbeispiel: easyJ et Sy ™

o

Auszug aus dem Flugplan
von Easy Jet vom 22.
Oktober 2010:

Paris — Madrid 0650 : 0900
Madrid - Berlin 1135 : 1430
Berlin - Basel 1545 : 1710

42



&

Q ACIrars
.. c—rmiteor—

3

Inhaltsverzeichnis

17. Referenzen

43



citraris

c—rmiteor—

17. Referenzen g™

Geistlich

Pharma

44



&

ACcIHaris

Inhaltsverzeichnis fay ™Yy

18. Weiterfuhrende Literatur

45



18. Weiterfithrende Literatur g™

citraris

c—rmiteor—

Palmatier,George E., "The Need to Lead"

Dougherty, J.R., "Getting Started With Sales &
Operations Planning*

Wallace, Tom, author of textbooks on sales and
operations planning

Ling, R.C. and W.E. Goddard (1992). "Orchestrating
Success: Improve Control of the Business with Sales
& Operations Planning”, Wiley

AMR Report, "S&OP Technology Landscape:

Evolution to Integrated Business Planning Is a Work in
Progress, Report AMR-R-21370", 2008, Boston (MA)
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