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In der Konsumgiiter-
branche definiert das
Internet die Beziehungen
zwischen Handel und
Herstellern neu. Die
Melitta-Tochter Melitta
Haushaltsprodukte
Europa und Cofresco
Frischhalteprodukte
Europa haben mit SAP®
Business Information
Warehouse (SAP° BW),
der Data-Warehouse-
Losung innerhalb von
mySAP"™ Business Intelli-
gence, und weiteren
SAP-Lésungen europa-
weit interne Prozesse
und die Beziehungen zu
Kunden und Lieferanten

optimiert.

THE BEST-RUN E-BUSINESSES RUN SAP W

Die Melitta-Gruppe ist mit der Marke Melitta®” weltweit bekannt
fiir Kaffee-Genuss. Doch auch andere bekannte Marken wie
Toppits®, Swirl® oder Cilia® gehéren zur Melitta-Gruppe. Das
1908 gegriindete Familienunternehmen erzielte im Jahr 2001
mit rund 3.800 Mitarbeitern einen Auflenumsatz von rund

1,1 Milliarden Euro. Die Unternehmensbereiche Melitta Haus-
haltsprodukte Europa und Cofresco Frischhalteprodukte
Europa erwirtschafteten 46 Prozent des Gesamtumsatzes.
Beide stehen vor der Herausforderung, mit Hilfe von Data
Warehousing und Internet die Prozesse vom Einkauf tiber den
Vertrieb bis zum Controlling und zur Unternehmensplanung
zu verbessern, um die Wettbewerbsposition langfristig

zu stirken.

UNTERNEHMENSWEITE INFORMATIONSDREHSCHEIBE
Seit der Einfithrung 1999 ist SAP BW die zentrale Informations-
drehscheibe bei Melitta Haushaltsprodukte Europa, tiber die
heute Daten aus den Bereichen Vertrieb, Controlling, Sorti-
mentsgestaltung (Category Management) sowie Einkauf und
Logistik ausgewertet und aufbereitet werden. Hier bildet SAP BW
mit weiteren SAP-Losungen eine starke Kombination. Imple-
mentiert wurden die Anwendungen von der Melitta-IT-Abtei-
lung, die mittlerweile in dem von der Melitta Bentz KG und
der syskoplan AG neu gegriindeten Beratungsunternehmen is4
GmbH & Co. KG aufgegangen ist. is4 ist neben Melitta auch fur

weitere Kunden aus der Konsumgiiterindustrie titig.



»Nach unserer Philosophie miissen die Daten im Mittelpunkt
stehen. Mit SAP BW sind unsere Daten qualitativ besser und
schneller verftigbar. Flexible Reports ermdglichen zudem eine

neue Datensicht®, zieht Friedrich

Um die Frage zu beantworten, wie wertvoll einzelne Kunden
sind (Customer Profitability) werden mySAP CRM und SAP BW
einen geschlossenen Informationskreislauf (Closed Loop) bilden.

Mit SAP” Strategic Enterprise Ma-
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Mit dem Multi-Cube-Reporting SAP BW sind unsere Daten qualitativ an mySAP CRM iibermitelt.
werden verschiedene Datenquel- besser und schneller verfiigbar. Flexible mySAP CRM meldet an SAP BW
len aus den 50 bis 60 InfoCubes mit- Reports ermoglichen zudem eine neue und SAP SEM kontinuierlich die
einander verkntipft. Dadurch er- Datensicht.” Vertriebsausgaben fiir einzelne

offnen sich neue Einsichten in
Zusammenhinge und neue Mog-
lichkeiten, wie zum Beispiel die

Buchungskreise einzelner Produktionsgesellschaften virtuell in
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Melitta Haushaltsprodukte Europa tiber etwa 300 Standard-
reports — rund 200 Anwender in etwa 70 Prozent der europi-
ischen Landesgesellschaften nutzen SAP BW. Der europdische

Roll-Out ist damit nahezu abgeschlossen.

MEHR SERVICE IM VERTRIEB

Kundenorientierung bedeutet fiir Melitta Haushaltsprodukte
Europa, dem Handel besseren Service zu bieten, Vertriebspro-
zesse effizienter zu gestalten und administrative Titigkeiten zu
reduzieren. Aus diesem Grund plant das Unternehmen zusitz-
lich zu SAP BW auch mySAP™ Customer Relationship Manage-
ment (mySAP™ CRM) einzufiihren. Durch die Kombination
von mySAP CRM und SAP BW profitieren Handel und Her-
steller gleichermaflen. Zwei Beispiele: mySAP CRM ermoglicht
es dem Handel Bestellungen direkt und schnell beim Auf8en-
dienstmitarbeiter auszuldsen. Der Vertriebsmann seinerseits
sieht dann das vertraglich fixierte Regallayout auf seinem
Laptop und kann es vor Ort bequem mit dem Ist-Zustand der

Warenprisentation vergleichen.

Friedrich Reising, Geschéftsfiihrer, is4

Kunden. SAP BW und SAP SEM
vergleichen die Kundeninvesti-
tionen mit dem Kundenumsatz.
Aufgrund dieser Analyse erfolgt eine angepasste Budgetplanung,
die wieder an mySAP CRM tibermittelt wird.

»wDurch die Kombination von SAP BW
mit mySAP CRM werden wir einen
Closed Loop schaffen, der stindig die
profitabelsten Handler ermittelt und den

Return on Investment optimiert.*

Dr. Jiirgen Engelage, Senior Consultant, is4

,Esist geplant, dass mySAP CRM Mobile Sales von rund 150
Auflendienstmitarbeitern in Deutschland und Frankreich genutzt
wird. Der Roll-Out soll bis Anfang 2003 abgeschlossen sein. ,\Wir
bendtigen ein System, das fur alle europiischen Linder geeignet
ist. Nur mySAP CRM bietet uns die geforderte Mehrsprachfihig-
keit, berticksichtigt die unterschiedlichen rechtlichen Aspekte
und ist lokal vor Ort prisent,* erklirt Dr. Jurgen Engelage die
Entscheidung fir mySAP CRM Mobile Sales.



Aber auch der Vertriebsinnendienst hat mit SAP BW zahlreiche
Verbesserungen realisiert. Seit der Einfithrung von SAP BW
haben sich die Erstellungszeit und der Aufwand fiir die Ver-
teilung der Berichte drastisch reduziert. Bereits einen Tag nach
Monatsabschluss liegen die Berichte vor. Zudem konnte der

Papierausstofs um circa 70 Prozent reduziert werden.

DIE ZUKUNFT SIMULIEREN

Eine wichtige Rolle spielt SAP BW auch in der Planung. Nur wer
seine Absatzentwicklung realitits- und zeitnah plant, findet die
richtigen Strategien. Diesen gestiegenen Anforderungen an die
Unternehmensplanung wurden die host-basierte Planungs-
l6sung und eine Zwischenlésung auf PC-Basis fiir den deutsch-
landweiten Vertrieb nicht mehr gerecht —weder in der Marke-
ting- noch in der Key-Account-Planung. Deshalb realisierte
Melitta Hauhaltsprodukte Europa eine integrierte Marketing-
und Key-Account-Planung inklusive Deckungsbeitrags-Rech-
nung auf Basis von SAP SEM.

»Da SAP SEM auf SAP BW aufsetzt,
sind alle Stamm- und Umsatzdaten
verfiigbar. Wir konnen jetzt detaillierter
planen, zum Beispiel von Netto | bis
Netto lll, und mehr Kennzahlen als
bisher einbeziehen.”

Michael Jusek, Bereichsleiter , is4

Information, die bisher nur in den Képfen der Key Account
Manager vorhanden war, wird jetzt separat erfasst und ist tiber
SAP BW leicht zuginglich. Weitere Vorteile: Liicken im Listing
und Kannibalisierungseffekte unter einzelnen Produkten lassen

sich leichter erkennen, Konditionen konnen direkt von Key

Account Managern eingepflegt und Szenarien simuliert werden.

,Die Simulation mit SAP SEM und SAP BW ist fiir uns sehr
wichtig. Denn nur wenn wir wissen, welche Auswirkungen
einzelne Mafnahmen haben, konnen wir unsere Strategien

und Aktionen optimieren®, erklirt Michael Jusek.

UNTERNEHMENSUBERGREIFENDE
SORTIMENTSGESTALTUNG

Als Konsumgiiterhersteller schreibt Melitta Haushaltsprodukte
Europa den Service fiir den Handel grof. Deshalb fithrte das
Unternehmen mit ausgewihlten Kunden Category Manage-
ment (CM) auf Basis von SAP BW ein. Bis dato endete die
Warenverfolgung zumeist in den Zentrallagern der Hindler.

Mit CM wurde die Supply Chain deutlich erweitert.

»Beim Category Management mit SAP
BW profitieren wir vor allem von sehr

guten Aufbereitungsmoglichkeiten der
Daten mit Web Reporting.”

Friedrich Reising, Geschiftsfiihrer, is4

Im Rahmen des CM mit SAP BW wertet Melitta Haushalts-
produkte Europa die Abverkaufs-, Umsatz-, Bestands-, und
Preisdaten seiner Produkte bei Handelspartnern aus. Zudem
lassen sich die Filialen mit der Betriebsstruktur des Melitta-
Auflendienstes verbinden. Dies erlaubt die filial- und bezirks-
genaue Auswertung. Daten werden automatisch eingelesen und
anschliefend in SAP BW analysiert. ,Wir profitieren dabei vor
allem von sehr guten Aufbereitungsmoglichkeiten der Daten
mit Web Reporting®, bilanziert Friedrich Reising, ,und weil die
Scannerdaten echte Verbraucherreaktionen abbilden, sind wir so

nah am Konsumenten wie nie zuvor.“



THE BEST-RUN E-BUSINESSES RUN SAP w

AUTONATISCHE KUNDENBESTELLUNG

Der Handel muss den Endverbrauchern jederzeit alle gewtinsch-
ten Produkte anbieten. Um dieses Ziel kostengiinstig zu er-
reichen, unterstiitzt Melitta Haushaltsprodukte Europa den
Handel mit weiteren Funktionalititen aus mySAP Supply Chain
Management (mySAP SCM). ,mySAP SCM schafft fiir Melitta
Haushaltsprodukte Europa und den Handel eine weitere Win-
Win-Situation. Der Handel wird durch die automatisch generier-
ten Bestellungen quasi ,,just in time* versorgt und wir sichern
den kontinuierlichen Absatz unserer Produkte®, erliutert

Dr. Jurgen Engelage. Auch die mySAP-SCM-Daten werden in
SAP BW ausgewertet und aufbereitet.

»Aufgrund der vielfiltigen Auswertungs-
moglichkeiten kénnen die Anwender aus
der umfassenden Datenfiille auf Knopf-
druck genau die Informationen heraus-
ziehen, die sie benétigen.”

Michael Jusek, Bereichsleiter, is4

MEHRWERT IN LOGISTIK & EINKAUF

Im Bereich , Europiisches Logistik-Controlling® wird SAP BW
zur Analyse von Logistik-Strukturen und -Kosten, ihren
Verinderungen, sowie zur Identifikation und Steuerung der
logistischen Kostentreiber genutzt. ,Aufgrund der vielfiltigen
Auswertungsmoglichkeiten konnen die Anwender aus der um-
fassenden Datenfiille auf Knopfdruck genau die Informationen

herausziehen, die sie benotigen”, sagt Michael Jusek.

Das dialogorientierte Einkaufsinformationssystem auf der Basis

von SAP BW erlaubt unter anderem Preis- und Plan-/Ist-Ver-
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gleiche sowie die Lieferantenqualifizierung. Zudem informiert
es tiber die Preis- und Rohstoftkosten-Entwicklung. Bei der Fest-
legung der Reporting-Strukturen im Einkaufsinformations-
system nutzte Melitta Haushaltsprodukte Europa zu 90 Prozent
die in SAP BW vordefinierten Berichte und Analyseszenarien

(Business Content).

»Mit mySAP Enterprise Portals haben
wir es geschafft die SAP- und Nicht-
SAP-Welten zu integrieren.”

Friedrich Reising, Geschaftsfiihrer, is4

SAP- UND NICHT-SAP-WELTEN INTEGRIERT

Das jangste SAP-Projektist eine Portallosung fiir die Melitta
Beratungs- und Verwaltungs GmbH & Co. KG, die Zentrale der
Melitta-Gruppe. Urspriinglich nur als zentrale E-Mail-Anwen-
dung vorgesehen sind iiber mySAP Enterprise Portals mittler-
weile Gesellschaften angedockt, die noch kein SAP® R/3” ein-
setzen. ,Mit mySAP Enterprise Portals haben wir es geschaftt die
SAP- und Nicht-SAP-Welten zu integrieren® erliutert Friedrich
Reising. Deshalb habe man die Ausweitung der SAP-Portal-

l6sung auf die gesamte Melitta-Gruppe bereits fest im Visier.
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