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Wissen Sie, wie Sie

a)die Kundenzufriedenheit maximieren

b)die Produktivitat steigern

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

e)Investitionen verschieben

konnen?

Sie denken jetzt an Zauberei?
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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 Einfiihrung laufend Transparenz (sowohl
gegen innen als auch gegenuber Dritten) und strukturiert eine Firma
kontinuierlich.

S&OP benotigt keine teuren Software-Pakete.

S&OP eignet sich als Management-Instrument in KMU-Strukturen
besonders gut, weil meistens kurze Entscheidungswege vorhanden
sind.

KMU haben gegenuber Konzernen den Vorteil der Wendigkeit und
Flexibilitat. Durch S&OP kann dieser Wetbewerbsvorteil noch verstarkt

5 werden.
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2. Definition Sagmn

S &OP erhoht die Profitabilitat der Supply Chain fur eine bessere
Business Performance

Ein erfolgreicher S&OP - Prozess zeichnet sich durch die Fahigkeit aus, einen praktikablen
einheitlichen Operationsplan fiir eine profitable Abstimmung von Angebot und Nachfrage zu
schaffen:

Einblicke Uber Nachfrage, Beschaffung und Finanzsituation der verschiedenen Tatigkeitsbereiche

sammeln und diese Daten Uber Zusammenfassungen, Massnahmeeinheiten, Zeithorizonte und
Funktionsbereiche abstimmen.

Aufbau einer uneingeschrankten Nachfrage und Gegenuberstellung mit Kapazitatsbeschrankungen,
Kundenanforderungen und Finanzzielen zur Maximierung der Rentabilitat.

Aufbau und Plfege eines einheitlichen, bestmoglichen Betriebseinsatzplanes, welcher die angebots-
orientierte und nachfrageorientierte Rentabilitat gegenuberstellit.

Operationalisierung der einheitlichen Planung durch umsetzbare Plane und taktische Richtlinien fir
die Bereiche Vertrieb, Marketing, Angebot und Nachfrage.

Die Messung des Fortschritts entlang dieses einheitlichen Planungsprozesses (mittels Erhebung von
KPI's), steigert die Akzeptanz der entsprechenden Ineteressenvertreter.

S&OP ist ein rollender Prozess, welcher Anderungen laufend beriicksichtigt und die bestehenden
Prozesse damit aktualisiert.
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2. Definition -'.:.".b
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3. Konventioneller Planungsablauf g™

!” t1 t2
_ —_
i
Order confirmation

_ : > S yz ]
2 Problemfelder entpuppen sich als Dilemma: o
1.11 <12
2. Kundenauftrag entpuppt sich als Storung der eigenen

(statischen!) Planung
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3. Konventioneller Planungsablauf

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!

10



citraris

c—rmiteor—

4. S&OP Ablauf L

S&OP-

Gremium

PPS | Customer

Service
A QRDER . . .
é Labour time plan financial plan
//W“

Customer
order

tech. availability capacity plan

Customer non-
binding forecast

5 working days
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4. Planungsablauf: konventionell g™

<>

\ 4
Non-binding forecast Bulk order packaging order (SKU's) SCM Kunde t

Conventional: 2 — 3 months 1 — 2 months
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4. Planungsablauf: S&OP fag®

<>

\4
Non-binding forecast Bulk order packaging order (SKU's) SCM Kunde t

S&OP: 4 — 8 weeks 1 -2 weeks
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4. S&OP Ablauf 88

Echter Wettbewerbsvorteil!
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4. S&OP Ablauf vs. TETRIS g™

FLOATING
d
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4. S&OP Ablauf vs. TETRIS na ™

[SYFETEY

v GMOMEtris
Game 5Settings Help

Score: 201600
Lines: 112
Level: 12




5. S&OP Organisation .l..l-H'*

ACIHaris

Organisation Funktion
S&OP- Entscheidung
Gremium
PPS | Customer Service Vorbereitung




6. Kunden-Beispiel Pharma
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6. Kunden-Beispiel Pharma Nay

Lozenges

Durch die rollende Vorgehensweise
kann sich z.B. eine Produktion
sehr flexibel auf eine sich am
Markt &ndernde Situation
einstellen, z.B. durch
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2. lLageranpassung von
SN0r000° 00 ZWiSChenfabrikaten
okt [ | e | | o | e | e [Am (e | FICO Uberwacht dabei stets die

B Stock N #0000 16552000 14200000 160000 T4EE000 f i n a n Z . A u SWi rku n g e n

107000000 -22'230'000 -20°2E0'000 -21070'000 -24'330'000 -I7HE5' 000 -18'200°000 -I7'E00°000 -20'B00'000 7015 000

ale
Lozenges

-

ZI E L -

Erreichen einer 100%igen
Lieferbereitschaft!
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7. Einfuhrung
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3. Stufe:

2. Stufe:

1. Stufe:

EinfiUhrung von S & OP

Definieren von
verbindlichen
Prozessen

SWISSTS

v

Analyse der Ablaufe
(Produktionsprozesse,
MA-Einsatz und
Maschinenplanung)
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8. 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

4. Verringert Kosten

22
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8. Vergleich fagmm

Was S & OP NICHT regelt:

1. Akzeptanz am Markt
2. Umsatzerhohung

Deshalb:

1. Einsatz eines zusatzlichen Verkaufstools
2. Suchen von ,,echten® added values

23
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9. Fallbeispiel: Ausgangslage Bdn

D

a, .

%i
s 4

Q%
‘Floppende Entwicklungsprojekte
*Qualitatsprobleme é o
*Nicht existierendes Controlling

Fehlendes Kostenverstandnis
Fehlerhafte Produktionsablaufe !“"

‘Realitatsfremde Mittelfristplanung
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Monthly process

——-| Sales forecasting

Demand planning

Supply planning

Pre-S&0P:
Reconciliation of
plans

;

Finallze S0P and

link to
implementation

The monthly Sales and Operations Planning process

Gather data on past
sales, analyze trends
and report forecasts

“alidate forecasts,
understand sources of
demand, account for
variability, revisa
inventory and customer
sarvice palicies

Assess the ability to mesat
demand by reviewing
available capacity and
scheduling required
operations

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

Finalize the plan and
release it to
implementation

Konzeptvorstellung im Juni 2009

Operativer Start: 1. Januar 2010




9. Fallbeispiel: Ausgangslage
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Monthly process

——-| Sales forecasting

;

Demand planning

:

Supply planning

:

Pre-5&0P:
Reconciliation of
plans

;

Finalize S&0F and
link to
implementation

Gather data on past
sales, analyze trends
and report forecasts

“alidate forecasts,
understand sources of
demand, account for
variability, revisa
inventory and customer
sarvice palicies

Assess the ability to mesat
demand by reviewing
available capacity and
scheduling required
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

Startsituation:

. Umsatz war nicht vorhersehbar
. Kein forecast-Horizont

. Keine Kontrolle uber working capital

. Zu viele Schwierigkeiten (techn. /
Beschaffung) verhinderten i.d.R. die

Planeinhaltung
° Hohe dead stocks

. Keine Kontrolle uber Vernichtungen
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10. Fallbeispiel: Einfilhrung von S&OP Suy

3. Stufe:

Definieren /0&° -

SWISSTS

v

2. Stufe:

P 4
P 4 P 4

Pr6zessen

P 4

verbindfichex”

o

P 4
P 4

Analy<e der Ablaufe
< (Pypoduktionsprozesse,
< 7 MA-Einsatz und

v Maschinenplanung)

1. Stufe:
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11. Fallbeispiel: Marktaktivitaten AL

Qualitatsprobleme beseitigen (!)

Pricing concept einfuhren, um Wettbewerbsfahigkeit zu erlangen
USP‘s von SwissCo herausschalen

Differenzierung kommunizieren (vrgl. EinfUhrungsprasentationen)

Kundenaktivitaten verstarken (Newsletter, Besuche,
Verbandsaktivitaten,...)

Ok owb~
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12. Fallbeispiel: Kundenbewertung o £"

>

A 2 C Customer's impact
(strategic business)

&
s

Customer's impact
(operative business)

A

30



citraris

c—rmiteor—

13. Prozessaktivitaten L

Qualitatsprobleme beseitigen (!)

Pricing concept einfuhren, um Wettbewerbsfahigkeit zu erlangen
USP‘s von SwissCo herausschalen

Differenzierung kommunizieren (vrgl. EinfUhrungsprasentationen)

Kundenaktivitaten verstarken (Newsletter, Besuche,
Verbandsaktivitaten,...)

Ok owb~




13. Prozessaktivitaten
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W July

O August

@ September
O October

B November
O December
E January

® February
® March

O April

= May

N June

B July

WSG T6 G1 ROTO WSGTE G3 Dry mix Comp.
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13. Prozessaktivitaten S ™
Arbeitszeit und Maschinenstunden Konfektionierung indexiert
150
140 "
130 /\
. /[ \
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70
" Juli | Aug | Sep | Okt | Mo | Dez | Jan | Feb | Mérz | Apr Mai Juni
Monat
— Index =——Arbeitszeit Konfektionierung = Maschinenstunden Konfektionierung
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Zeit

Projekitiefe

s s

34



15. Fazit nach Einfiihrung von S&OP ™
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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

Rollende Planung des folgenden Quartalsumsatzes

Rollendes forecasting uber 12 Monate

Schnelle Entscheidungen durch das Topmanagement bei
Zielkonflikten (transparente Grundlagen)

35
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16. Warum also S&OP? g™

- Welches war nun die Kernbotschaft
dieser Einfuhrung zu

6,0

BALER E APERATIANE ALANNINE

36
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16. Warum also S&OP? g™

Kontaktieren Sie uns am Besten gleich
unter

¢

info@agitaris.ch

BALER E APERATIANE ALANNINE
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