12. Sales and Operations Planning (S&OP)

Donnerstag, 27. Februar 2020 15:06

Wie ist es lhnen ergangen in den letzten zwei Jahren?

e Small Talk:
Wie ist es lhnen in den letzten zwei Jahren ergangen?
(Corona? Neue Aufgabe? Homeoffice? ...)
Wie ist es lhrem Unternehmen in den letzten zwei Jahren ergangen?
(Produktionsausfalle? Hat Produktivitat gelitten? GroRere Coronaausbriiche im Unternehmen?

Sales and Operations Planning

¢ Begriffsbestimmung:
Was bedeutet Sales and Operations Planning

¢ Abgleich von Vertrieb mit Kapazitaten

¢ Zukunftsszenario

¢ Belastbarere Prognosen aus den Vertriebsaussagen herleiten
¢ Lieferfahigkeit bei moglichst guter Ressourcenauslastung

* Abgleich Demand side und supply side

Offene Besprechungsthemen:
e Statusaufnahme:
Verfiigt lhr Unternehmen iiber einen S&OP-Prozess?
Wie gut funktioniert er? (1-5 Skala)

\erfugt Ihr Unternehmen lber entmeter
einen S&OP-Prozess?
g
Wie zufriedensind “*™*
Sie mit lhrem
_ S&OP-Prozess?
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s Mentimeter

Wie zufrieden sind
Sie mit lhrem
S&OP-Prozess?
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sehr eher eher sehr
zufrieden 2ufrieden unzufrieden unzufrieden keinen
S&0P-
Prozess

e Statusaufnahme:
Welche Ressourcenengpdsse bestehen bei lhnen, die eine Abstimmung mit dem Vertrieb
erforderlich machen?

Primar bestehend folgende Engpasse:
- Maschinenkapazitaten zu knapp
- Personalkapazitat zu knapp
- Kapazitaten der Lieferanten zu knapp

e Workshop 1A:
Wann macht ein S&OP-Prozess Sinn?
Welche Fachbereiche sollten an einem S&OP-Prozess beteiligt sein? Warum?

* Immer, wenn weitere Kapazitdten (Maschine, Fldche,
Personal, Lieferanten) betroffen sind; egal ob Bedarf erhéht

: wird oder sinkt
Wann macht ein

S&OP-Prozess Sinn?

* Entscheidungshilfe Investitionen
* Lieferzeitermittlung
* Werksentwicklungsplanung

* Auslauf und Einlauf neuer Produkte oder neuer
Technologien

* Liquiditatsplanung / -engpass
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* Vertriebsleitung
Welche * Vertrieb Kundennahe

Fachbereiche sollten * Produktmanagement

an einem S&OP- * Entwicklung

Prozess beteiligt « Produktion

sein? * Disposition/ Auftragszentrum

* Einkauf
* Controlling,
* Finanzen
* Lieferanten / Kunden

Planung ist notwendig um alle Kundenbedarfe bedienen zu
kénnen und dass alle beteiligten Abteilungen wissen welche
Aufgaben daftir erledigt werden missen.

e Workshop 1B:
Was sind nach lhrer Erfahrung / Erwartung die groRten Herausforderungen bei einem S&OP-
Prozess?

Was sind nach |hrer Erfahrung / Erwartung die
groRten Herausforderungen bei einem S&OP-
Prozess?

* Fehlende Akzeptanz im Unternehmen des S&OP Prozess
*  Was bringt mir der S&OP Prozess?! (sowohl Vertrieb, Fertigungsleiter und Planer)
* Schwer den klaren (monetaren) Benefit zu berechnen
Ist die Definition des Prozesses klar und schriftlich/visuell festgehalten?!
« Berechnungsmethoden missen transparent kommuniziert werden --> Zahlen zu Demand-Plan und Operations-Plan

* Schwer eine verlassliche Kapazitatsplanung /-anpassung auf Operations-Seite im kurzfristigen/mittelfristigen Planungshorizont
vorzunehmen
* Einhaltung eines Frozen Horizont ist sehr schwierig bei kritischen Marktbedarfy ungen
*  Schwer verldssliche Bedarfzahlen zu bekommen --> Problem bei langen Umbau- orbereitungszeiten auf Ops-Seite
* Sales-Prognosen in vielen Fallen zu optimistisch --> Auswirkung auf OEE und Kapazitatsauslastung auf Ops-Seite

Veroindiichkait stark

cht, dass Produkts on-time-in-fyll bersitgestelit werden <> O,

. e sriraut Op QAR
*  "Trust the data" --> Tendenz den Daten aus Vorhersagen/Prognosen nicht zu vertrauen ("Ich weiR es besser”)

Q03 vertraut Vartriab nicht, dass die Sales Prognosen korreit sind

* Grenzen der Planbarkeit (MRP Planung) —-> wir werden immer Abweichungen zwischen Plan und Realitat haben
* Differenzierter Einsatz von PPS-Methoden (Push & Pull Methoden: MRP, DDMRP, Con-WIP,...)
*  Masterdata Qualitat wird oft unterschatzt --> oft sind die Daten besser als angenommen bzw. kdnnten aufwandsarm erweitert bzw. verbessert werden.

* Bedarfe sollten nicht auf "Stichtage" gesetzt werden
2.B. 1. des Monats statt Monatsverlauf

* Commitment zu den Ergebnissen wird nicht ausreichend eingefordert

e Statusaufnahme:
Mit welchen Tools unterstiitzen Sie lhren S&OP-Prozess?

Excel, SAP-APO, APO-Plantafel, SQL-basierte Oberflachen, Bl-Tool (Cligsense), ERP-Add-On-Tools

e Workshop 2A:
Was erwarten Sie als Dispositionsverantwortliche vom Vertrieb?
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vom Vertrieb?

* Wabhrheit

* Korrekte Zahlen
* Tiefstapeln, um hinterher sagen zu k&nnen, wir haben das Ziel ibertroffen
* Hochstapeln, um die Erwartungen der GF zu erfiillen

* Veranderungen/ Informationen mitteilen, egal in welche Richtung es geht
* Statusberichte (iiber Verhandlungen)

. Kgxde}nwﬁnsche mitteilen als Entscheidungshilfe — bringt dem Kunden eine Teillieferung
etwas?

* Entscheidungshilfe bei Engpassplanung
* Verstdndnis fir Beschaffung/ Produktion

* Monitoring von Kundenrahmenvertragen &I/(Iunden rechtzeitig auf Folgevertrag
ansprechen, wenn der Rahmen bevor die Menge komplette abgerufen ist)

Was erwarten Sie als Dispositionsverantwortliche

* Workshop 2B:

Was, denken Sie, erwartet der Vertrieb von der Disposition?

« Disposition = Produktionsplanung , SCP, "der Planer"
auf Basis der Daten die aus dem Vertrieb kommen,
Sicherheitsbestands-planung

* Der Vertrieb erwartet von der Disposition:
» Verfugbarkeit der Produkte OTIF (On Time in Full)

* Am besten Lagerbestand oder verbindliche Erfiillung von
Wa S ’ den ke n geplanten Auﬁrégen
* Noch lieferfahiger als "geplant" -> Lieferfahigkeit

Sle ) erwa rtet * Flexibilitat geienﬁber dem Kunden (Eilauftrage, Mengen,

Zeitflexibilitat

der Ve rtrieb * "Best planner gets first" -> Vertrieb greift gleichzeitig auf

Bestande zu, Wiederspruch zur Realitat, erzeugt Frust bei

Konkurrenz um Materialbestande, Abhilfe durch
von der methodische Ansétze z.B. tiber Kontingente
2 e . MOnitorinvgv der stBesténde-Sichen:{}g I’t';lergepAIaPtel;\ SN
engen (Wer ist genau verantwortlich, ggf. Aufgabe
Disposition? Nengen (Werlste B Aol

* Informationen dariiber, dass Liefertermine nicht
eingehalten werden koénnen (bei Auftragsfertigern)
* Wie friih sollte Bescheid gegeben werden?

nicht genannt werden kann

>

* Vertrieb mochte auch direkt neuen Liefertermin, der oft noch /

/

Statusaufnahme:

Sind bei lhnen die Lieferanten | Kunden in den S&OP-Prozess eingebunden?
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i Mentimeter

Sind bei lhnen die Lieferanten in den S&OP-Prozess
eingebunden?

60%

40%

0%
Lieferanten Lieferanten Lieferanten
indirekt Uber sprechen sind nicht
Beschaffung direkt mit eingebunden

Sind bei lhnen die Kunden in den S&OP-Prozess “"“
eingebunden?

60%

40%

0%
Kunden Kunden Kunden sind
indirekt Gber sprechen nicht
den Vertrieb direkt mit eingebunden

Feedbackrunde

¢ War gut, dass der letzte Termin jetzt gemacht wurde

* Teams ist leider nicht "live"

¢ Das alle mit dem Vertrieb kimpfen missen, ist ein schwacher Trost

¢ Insgesamt hat Workshop gut gefallen

¢ Schon, dass wir noch so viele Termine vor Ort realisieren konnten

¢ Schéne, zum Abschluss viele nochmals gesehen zu haben.

¢ Online ist im Verhaltnis zu live ziemlich zdh

¢ AG-Reihe war gut; wiirde ich den Kollegen empfehlen

* Gut, dass wir einen Abschluss gefunden haben.

¢ Der Austausch war auch heute wieder offen, unkompliziert und entspannt, trotz der langen Pause.
¢ Fand AG gut, vielleicht ist mal wieder Zeit flir eine Mitarbeit

¢ Es war eine gute Zeit im Arbeitskreis und gute Gelegenheit, sich Infos von aulRen zu holen.

e War Uberrascht, dass die letzte Veranstaltung dann doch noch stattgefunden hat.

e Live vor Ort + Betriebsrundgang + Abendlicher Austausch waren wesentliche Erfolgselemente
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¢ Ag-Reihe war super

¢ Schon die WS-Kollegen nochmals wiederzusehen

* Gruppe der Firmen und Gedankenaustausch waren sehr interessant

¢ Hoffentlich lassen sich bald wieder live-Termine durchfiihren

¢ Habe viel aus dem Arbeitskreis fur das tagliche Arbeiten mitgenommen.

¢ Wird bei uns als betriebliche Weiterbildung gesehen und werden auch zukiinftig weiter dabei sein.
¢ Hoffentlich kommen bald die Prasenzveranstaltungen zustande

e Zusammenarbeit war prima

¢ Das spannendste war die Heimfahrt: Viele Ideen im Gepack, die man geistig verarbeiten musste
¢ Kollege: Du kommst mit so vielen Ideen zuriick, die kdnnen gar nicht alle umgesetzt werden

¢ Hat mir neue Eindriicke verschafft und neues Denken zu entwickeln
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