
许多制造商尤其出口企业正满负荷运行，以满足对产品的需求，而其他一些制造商则看到订单大
幅缩水，需求基本消失；
供应链剧烈的变化和供需的波动，意味着S&OP的重要程度和有效性必须提高；
每周甚至每天举行小型S&OP会议，可以帮助制造商应对当前的危机以及为随后的恢复期做准备。

根据现实情况的需求规划是任何良好的S&OP计划的核心。在正常情况下，最佳做法是要求销售团队每
月与运营和财务团队坐下来，就未来30天的预期需求以及公司实现盈利的能力进行深入的讨论，这种
做法在客户需求和供应商变化很快的时候更应如此。在所有这些波动过程中，S&OP会议必须至少每周
一次进行，如果需要的话，甚至可能每天都需要。

S&OP改善危机管理的4种方法，S&OP会议可以帮助您的企业

实时响应需求变化，而不单单是预测
产品需求波动，您获取供应的能力也可能随之波动。特别当如果为了响应市场对某些产品的需求激增而
放弃生产核心产品的时候。因此，对于您的业务的所有职能部门来说，达到共识并统一执行，比以往任

为什么销售运营计
划（S&OP）在全
球疫情的情况下变

得更为重要？

通过有效的销售运营计划（S&OP）可以帮助企业更好的实
施订单管理与销售预测。



何时候都更加重要。频繁的沟通和对供应链上上下下情况的不断监控是加快决策、使团队更具凝聚力，
使整个团队始终朝着同一方向前进的最佳方式，并尽最大努力满足客户需求。

管理不确定性，使信息尽可能及时更新
市场状况在不断变化，您的供应商和客户的情况也在不断变化。定期的S&OP会议有助于确保当前将最
新信息进行沟通，并将其利用于决策过程中。这些会议确保团队中的每个人都能够获取最新的状态信
息，决策者可以协同工作，快速处理这些信息更新，每个人都能够了解对业务的影响。

做出战略性的分配决策
那些服务于零售行业的制造企业对于由于节假日造成的需求突增的状况并不陌生，而且对于如何处理资
源分配也轻车熟路。但是，还有许多其他企业发现他们自己第一次面临这一挑战。企业正在积极学习，
因为他们意识到他们没有生产能力或获取原材料供应来满足某些产品的需求。 

除了分配常规规则的利用——例如，根据交易量和利润率等情况对客户进行分层，并相应地调整定价
——现在，决策过程中还有另一个因素需要考虑：需求。当制造商通过自己的方式希望尽其所能帮助全
球战胜疫情危机的时候，尤其对于那些出口型企业，比如医疗耗材及生活必需品行业等，将产品分配给
最亟需的领域，可能会胜过纯粹由利润驱动的分配策略。为了跟上变化，规划与客户和供应商的沟通，
并定期评估对业务的影响，为这些决策投入更多的时间和精力是有必要的。

为市场反弹做准备
当全球这疫情开始得到控制时，许多企业将再次面临需求和供应的剧烈波动。在"新常态"中，一些危机
相关的产品需求将有所减少，而其他产品的需求则可能保持不变。市场对企业传统产品的需求要么会有
所复苏，要么逐渐减少。实时跟进市场变化速度，以及供应商变化的速度（供应商对市场反应的速度可
能会与您的企业有所差异）需要持续一段时间地对S&OP流程进行监控，直到需求和供应回落到更稳定
的模式。

好消息是，制造企业目前为建立流程、了解供应限制和加快需求规划流程所做的工作，将最终带来可持
续的效益。企业将更好地为后期做好准备，最大化收入、降低成本和提升服务客户质量。他们将获得更
佳的敏捷和灵活性，这将有助于他们更快地应对未来需求高峰或波动。
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