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Wissen Sie, wie Sie

a)die Kundenzufriedenheit maximieren
b)die Produktivität steigern
c)dabei den Personalbestand unverändert lassen
d)die Lagerbestände minimieren
e)Investitionen verschieben

können?

Sie denken jetzt an Zauberei?
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Sehen Sie selbst:
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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 während der Einführung laufend Transparenz (sowohl 
gegen innen als auch gegenüber Dritten) und strukturiert eine Firma 
kontinuierlich.

S&OP benötigt keine teuren Software-Pakete.

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

KMU haben gegenüber Konzernen den Vorteil der Wendigkeit und 
Flexibilität. Durch S&OP kann dieser Wetbewerbsvorteil noch verstärkt 
werden.5



S &OP erhöht die Profitabilität der Supply Chain für eine bessere 
Business Performance

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

Einblicke über Nachfrage, Beschaffung und Finanzsituation der verschiedenen Tätigkeitsbereiche 
sammeln und diese Daten über Zusammenfassungen, Massnahmeeinheiten, Zeithorizonte und 
Funktionsbereiche abstimmen.

Aufbau einer uneingeschränkten Nachfrage und Gegenüberstellung mit Kapazitätsbeschränkungen, 
Kundenanforderungen und Finanzzielen zur Maximierung der Rentabilität.

Aufbau und Plfege eines einheitlichen, bestmöglichen Betriebseinsatzplanes, welcher die angebots-
orientierte und nachfrageorientierte Rentabilität gegenüberstellt.

Operationalisierung der einheitlichen Planung durch umsetzbare Pläne und taktische Richtlinien für 
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 Änderungen laufend berücksichtigt und die bestehenden 
Prozesse damit aktualisiert. 

2. Definition
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Order confirmation PPS

t1 t2

2 Problemfelder entpuppen sich als Dilemma:

1.t1 < t2
2. Kundenauftrag entpuppt sich als Störung der eigenen 
(statischen!) Planung

3. Konventioneller Planungsablauf



Customer demandCustomer demand Capacity utilisationCapacity utilisation

lowlow

highhigh

3. Konventioneller Planungsablauf



Fazit:

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

• Je grösser das Produktesortiment, desto komplexer wird der 
Planungsprozess

• Schnellere Produkteverfügbarkeit führt meist zu hohen 
Lagermengen (Kapitalbindung!)

ABER:

• Kurze Order-Lead-Times werden zu einem immer wichtiger 
werdenden Wettbewerbsvorteil!
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3. Konventioneller Planungsablauf



5 working days

PPS     Customer 
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S&OP-
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Labour time plan
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Customer non-
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4. S&OP Ablauf



Customer demandCustomer demand Capacity utilisationCapacity utilisation

lowlow

highhigh

4. S&OP Ablauf



4. Planungsablauf: konventionell

tNon-binding forecast Bulk order packaging order (SKU‘s) SCM Kunde

2 – 3 months 1 – 2 monthsConventional:



4. Planungsablauf: S&OP

tNon-binding forecast Bulk order packaging order (SKU‘s) SCM Kunde

4 – 8 weeks 1 – 2 weeksS&OP:

Risiko minimieren!



4. S&OP Ablauf

Echter Wettbewerbsvorteil!



4. S&OP Ablauf vs. TETRIS



4. S&OP Ablauf vs. TETRIS



Funktion

Instrumente

Vorbereitung

Entscheidung

Organisation

PPS     Customer Service

KPI‘s

S&OP-

Gremium

Customer
order

financial plan

capacity plan

Labour time 
plan

tech. 
availability

Customer non-binding 
forecast

5. S&OP Organisation



6. Kunden-Beispiel Pharma
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Durch die rollende Vorgehensweise 

kann sich z.B. eine Produktion 

sehr flexibel auf eine sich am 

Markt ändernde Situation 

einstellen, z.B. durch

1. Anpassung der 

Produktionsmenge

2. Lageranpassung von 

Zwischenfabrikaten

FICO überwacht dabei stets die 

finanz. Auswirkungen

ZIEL:

Erreichen einer 100%igen 
Lieferbereitschaft!
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6. Kunden-Beispiel Pharma



2. Stufe:

3. Stufe:

Definieren von 
verbindlichen 

Prozessen

Einführung von S & OP

1. Stufe:

Analyse der Abläufe 
(Produktionsprozesse, 

MA-Einsatz und 
Maschinenplanung)

7. Einführung



Unterschied zwischen konventioneller Planung und S & OP:

Konventionell:

1. Statischer Prozess

2. Geht davon aus, dass Änderungen die AUSNAHME sind

3. Isolierter Ansatz

S & OP:

1. Dynamischer Prozess

2. Geht davon aus, dass Änderungen die TAGESORDNUNG 
sind

3. Integrierter Ansatz

4. Verringert Kosten

8. Vergleich
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Was S & OP NICHT regelt:

1. Akzeptanz am Markt

2. Umsatzerhöhung

Deshalb:

1. Einsatz eines zusätzlichen Verkaufstools

2. Suchen von „echten“ added values

8. Vergleich

23



•Floppende Entwicklungsprojekte
•Qualitätsprobleme
•Nicht existierendes Controlling
•Fehlendes Kostenverständnis
•Fehlerhafte Produktionsabläufe
•Realitätsfremde Mittelfristplanung

9. Fallbeispiel: Ausgangslage



Customer demandCustomer demand Capacity utilisationCapacity utilisation

lowlow

highhigh

neu

9. Fallbeispiel: Ausgangslage



Konzeptvorstellung im Juni 2009

Operativer Start: 1. Januar 2010

9. Fallbeispiel: Ausgangslage



Startsituation:

• Umsatz war nicht vorhersehbar

• Kein forecast-Horizont

• Keine Kontrolle über working capital

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

• Hohe dead stocks

• Keine Kontrolle über Vernichtungen

9. Fallbeispiel: Ausgangslage



2. Stufe:

3. Stufe:

Definieren von 
verbindlichen 

Prozessen

Einführung von S & OP

1. Stufe:

Analyse der Abläufe 
(Produktionsprozesse, 

MA-Einsatz und 
Maschinenplanung)

10. Fallbeispiel: Einführung von S&OP
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11. Fallbeispiel: Marktaktivitäten

1. Qualitätsprobleme beseitigen (!)

2. Pricing concept einführen, um Wettbewerbsfähigkeit zu erlangen

3. USP‘s von SwissCo herausschälen

4. Differenzierung kommunizieren (vrgl. Einführungspräsentationen)

5. Kundenaktivitäten verstärken (Newsletter, Besuche, 
Verbandsaktivitäten,…)



12. Fallbeispiel: Kundenbewertung

Customer‘s impact 
(strategic business)

A

B

C

A B C

Customer‘s impact 
(operative business)
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13. Prozessaktivitäten

1. Qualitätsprobleme beseitigen (!)

2. Pricing concept einführen, um Wettbewerbsfähigkeit zu erlangen

3. USP‘s von SwissCo herausschälen

4. Differenzierung kommunizieren (vrgl. Einführungspräsentationen)

5. Kundenaktivitäten verstärken (Newsletter, Besuche, 
Verbandsaktivitäten,…)
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13. Prozessaktivitäten
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13. Prozessaktivitäten
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14. Schematischer Projektablauf

Zeit

Projekttiefe

Start
A

n
al

ys
e

1 Monat
Kundenstruktur

Prozesse

Organisation

Priorisierung

KPI‘s

Training



• on time Lieferungen mit hoher Zuverlässigkeit

• Fokussierung auf wichtige Kunden / Aufträge und nicht nur auf 
dringende Probleme (Effektivität!)

• Kostensenkung durch Anpassen der Ressourcen 
auf die benötigten Kapazitäten

• Rollende Planung des folgenden Quartalsumsatzes

• Rollendes forecasting über 12 Monate
• Schnelle Entscheidungen durch das Topmanagement bei 

Zielkonflikten (transparente Grundlagen)
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15. Fazit nach Einführung von S&OP
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Welches war nun die Kernbotschaft

dieser Einführung zu

16. Warum also S&OP?
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Kontaktieren Sie uns am Besten gleich 
unter

info@agitaris.ch

16. Warum also S&OP?
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• 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 
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17. Weiterführende Literatur
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