SAP Case Study

MIGROS

Um ihre Fiihrungsposition im
Schweizer Einzelhandel lang-
fristig zu sichern und auszu-
bauen, fiihrte die Migros mit
SAP for Retail ihre heterogenen
Filialwarenwirtschaftssysteme
zu einem zentralen Warenwirt-
schaftssystem zusammen.
Dadurch realisiert die traditions-
reiche Handelsgenossenschaft
bedeutende Einsparungen

und erschlieBt zusitzliche
Nutzenpotenziale durch einen
optimierten Waren- und

Informationsfluss.

SAP FOR RETAIL BElI MIGROS

EFFIZIENTERE PROZESSE UND EIN POSITIVER
KAPITALWERT DURCH EIN ZUKUNFTSORIENTIERTES,
ZENTRALES WARENWIRTSCHAFTSSYSTEM
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AUF EINEN BLICK

Strategische Ziele

= Steigerung der Prozesseffizienz im Waren- und Informationsfluss
zwischen Lieferanten, Handelsfilialen und Konsumenten

= Schaffung einer zukunftsorientierten IT-Plattform zur
Zentralisierung und Vereinheitlichung der Warenwirtschaft sowie
Reduktion von Schnittstellen und Umsetzung von Efficient
Consumer Response-Prozessen (ECR)

" Erhéhung der Kundenbindung durch innovatives Category
Management mit aktivem Sortiments- und Kundenmanagement

Projektansatz

Um die Filhrungsposition im schweizerischen Detailhandel (Einzel-
handel) langfristig sichern und ausbauen zu kénnen, setzt die
Migros auf die Vereinheitlichung ihrer IT-Landschaft. Mit SAP for
Retail schafft der Konzern einen gemeinsamen Standard fir die
heterogenen Filialwarenwirtschaftssysteme in allen Geschaftsberei-
chen - von der Sortimentsplanung, tber den physischen Waren-
fluss bis hin zur Verkaufsabwicklung in den Filialen. Im Zuge des
Projekts fir den Bereich Non-Food wurden mehr als 10 Altsysteme
ersetzt und neue, klar definierte Schnittstellen zwischen Systemen
und Organisationseinheiten geschaffen.

Ergebnisse

Die Einfuihrung von SAP for Retail im Bereich Non-Food fiihrte bei

Migros zu folgenden Ergebnissen:

" Im Zeitraum von Februar bis November 2004 steigerte die
Migros den durchschnittlichen Automatisierungsgrad im
Filialnachschub um mehr als 20 Prozentpunkte auf 81%.

= Die Umschlaghéufigkeit vollzieht in allen Sparten eine positive
Trendentwicklung und stabilisiert sich auf hohem Niveau.

= Die Lieferbereitschaft konnte nach der Implementierung von
SAP for Retail um bis zu 2% verbessert werden.

= SAP for Retail erméglicht der Migros Einsparungen bei den
IT-Kosten in Hohe von 13,5 Mio. Schweizer Franken (CHF)
(rund 8,7 Mio. EUR) pro Jahr.

= Die gesamte Investition in SAP for Retail besitzt einen Kapital-
wert von 47,4 Mio. CHF (rund 30,7 Mio. EUR), der sich innerhalb
von 3 Jahren amortisieren wird.

= Die Rendite (interner ZinsfuB) der Investition betragt 27%.

MANAGEMENT SUMMARY

Migros ist das fithrende Handelsunternehmen in der Schweiz.
1925 zunichst als reine Vertriebsorganisation gegriindet, erfolgte
1941 eine Reorganisation in einen demokratischen Wirtschafts-
verbund nach Vorbild der Eidgenossenschaft. Aus dieser
Genossenschaft gingen zehn Vertriebsgenossenschaften fiir den
regionalen Absatz innerhalb der gesamten Schweiz hervor. Im
Kerngeschift, dem Detailhandel (Einzelhandel), erwirtschaftet
Migros heute rund zwei Drittel des Gesamtumsatzes. Ange-
sichts des zunehmenden Wettbewerbsdrucks entwickelte
Migros 1998 unter dem Stichwort ,Zentrale Warenwirtschaft®
eine prozessorientierte Strategie fiir die einheitliche Waren-
bewirtschaftung entlang der gesamten Wertschopfungskette.
Damit einhergehend erfolgte eine Vereinheitlichung der IT-
Systeme mit SAP®. Nachdem SAP for Retail schon erfolgreich in
den Bereichen Food und Nearfood eingefiihrt wurde, erfolgten
zwischen Februar und Oktober 2004 auch die Live-Schaltung
und der flichendeckende Rollout des zentralen Warenwirt-

schaftssystems fiir den Bereich Non-Food.

Bereits im Zeitraum von Februar bis November 2004 steigerte
die Migros dadurch den durchschnittlichen Automatisierungs-
grad im Filialnachschub um mehr als 20 Prozentpunkte auf 81%
und leitete eine positive Trendentwicklung in der Umschlag-
hiufigkeit ein. Durch die Implementierung von SAP for Retail
konnte zudem die Lieferbereitschaft im Nonfood-Bereich

um bis zu 2% verbessert werden. Weiterhin realisiert die Migros
jahrliche Einsparungen bei den IT-Kosten in Hohe von 13,5
Mio. CHFE. Der Return on Investment (ROI) des Projekts
betrigt 27%.



DAS UNTERNEHMEN

Geschichte

Im Jahr 1925 gegriindet entwickelte sich die Migros in den
vergangenen achtzig Jahren zum grofiten Einzelhandelsunter-
nehmen der Schweiz. Urspringlich als Verkaufsorganisation
fiir den direkten Handel zwischen Produzenten und Konsu-
menten geschaffen, baute das Unternehmen zusitzlich eigene
Produktionsstandorte und Fabriken auf, die seitdem erfolgreich
Markenerzeugnisse der Migros herstellen. 1941 wurde das
Unternehmen in eine genossenschaftliche Struktur tberfihrt.
Aus dieser Genossenschaft gingen spiter wiederum regionale
Vertriebsgenossenschaften ftir den Absatz innerhalb der ganzen
Schweiz hervor, von denen heute noch zehn existieren. Alle
einzelnen Genossenschaften wirtschaften eigenverantwortlich,
sind jedoch unter dem gemeinschaftlichen Dach des Migros-

Genossenschafts-Bundes mit Sitz in Ziirich organisiert.

Migros heute

Mit rund 83.000 Mitarbeitern ist Migros der grofite Arbeitgeber in
der Schweiz. Im Geschiftsjahr 2004 erwirtschaftete der Konzern
einen Umsatz von 20 Mrd. CHF (knapp 13 Mrd. Euro). Fast drei
Viertel des Gesamtumsatzes entfallen auf den Einzelhandel,
etwa ein Viertel wird im Groffhandel sowie in den Produktions-
betrieben und weiteren Dienstleistungsunternehmen erzielt.

Bis heute besteht eine Besonderheit der Migros im Verzicht auf
den Verkauf von Alkohol und Tabakwaren. Obwohl das
Unternehmen seit einigen Jahren auch Markenartikel anderer
Produzenten verkauft, handelt es sich bei der Mehrheit der
Produkte im Sortiment unverindert um exklusive Eigenmarken,
die von den 14 konzerninternen Produktionsgesellschaften

hergestellt werden.

Hohe Bekanntheit unter der Bevolkerung geniefit der Handels-
konzern nicht nur aufgrund seiner flichendeckenden
Verkaufsniederlassungen, sondern auch aufgrund des so
genannten ,Migros Kulturprozent*: Aus dem Detailhandel
fliefen traditionsgemif jahrlich ein halbes Prozent, aus dem
Grofhandel ein ganzes Prozent des Umsatzes an kulturelle und
soziale Institutionen und Projekte. Allein 2003 erreichten die
fiir das Gemeinwohl zur Verfligung gestellten Finanzmittel
eine Summe von rund 114 Mio. CHF (knapp 74 Mio. Euro).

Situation im Wetthewerb

Die Migros kennt in der Schweiz jedes Kind: Tiaglich kaufen
etwa 1,4 Millionen Kunden in den Super- und Fachmirkten des
Konzerns mit insgesamt 1,14 Mio. qm2 Gesamtverkaufsfliche
ein. Rein rechnerisch sind damit rund 71 Prozent aller
Schweizer einmal wochentlich auf Einkaufstour bei der Migros.
Insgesamt betrigt der Marktanteil des Traditionsunternehmens
rund 17 Prozent und macht die Migros zum ftihrenden
Handelsunternehmen des Alpenlandes. Auf den Teilmarkten
fiir Food und Nearfood bindet der Konzern rund ein Viertel
des Marktumsatzvolumens, bei Non-Food-Produkten etwa

zehn Prozent.

Im Zuge des sich verschirfenden Wettbewerbs und des damit
einhergehenden Preiskampfes sieht sich das nahezu ausschlie3-
lich national agierende Unternehmen seit einigen Jahren mit
sinkenden Margen konfrontiert. Der Markt wird enger:
Internationale Handelsketten aus Frankreich (Carrefour) und
Deutschland (Rewe) sind in den vergangenen Jahren als zusitz-
liche Akteure in den lukrativen Schweizer Markt eingetreten,
weitere werden in Kiirze folgen. Beispielsweise kiindigten im
Spitsommer 2004 zwei fithrende deutsche Discounter

(Aldi und Lidl) ihren Markteintritt an. Somit wird das Umfeld
der Migros auch zukiinftig von einer erhdhten Wettbewerbs-

dynamik geprigt sein.



Auch die sich wandelnde soziale Struktur sowie das verinderte
Einkaufsverhalten der Verbraucher machten neue strategische
Uberlegungen notwendig. Wie bereits in anderen westeuropi-
ischen Lindern kommt auch in der Schweiz das ,Verschwinden
der Mitte* immer stirker zum Tragen: Einer steigenden Anzahl
von Kunden mit sehr kleinen Haushaltsbudgets steht eine eben-
falls wachsende Gruppe vergleichsweise wohlhabender Kunden
mit grofen finanziellen Spielriumen gegentiber. Entsprechend
lassen sich Wachstumschancen primair tiber den Verkauf von
Discountartikeln oder aber tiber differenzierte Premium-Artikel
realisieren. Starke Nachfrage herrscht in der Schweiz zudem
nach Produkten fiir den Freizeitbereich und aus ckologischer
Herstellung. Die Umsetzung einer konsequenten Kunden-
orientierung mit Hilfe eines eftizienten Category Management
besitzt daher bei der Migros grofle strategische Bedeutung fiir
die Zukunft.

Neben dem Kampf um Marktanteile und den verinderten
Kundenbediirfnissen beeinflussen zusitzlich deregulierte
Ladenoffnungszeiten und liberalisierte Nachschubzeiten das
Handlungsfeld der Migros und stellen neue Anforderungen an

die Logistikprozesse des Konzerns.

HERAUSFORDERUNGEN UND
ZIELE

Um unter diesen Rahmenbedingungen auch zukinftig aus
einer Position der Stirke heraus agieren zu konnen, setzt Migros
sowohl auf neue Sortimentskonzepte mit mehr Discount-
sowie Premium-Produkten als auch auf zukunftsorientierte
Vertriebsformen wie E-Commerce und verinderte Laden-
konzepte wie Convenience Stores und Mischformen aus Handel,
Gastronomie und Freizeitangeboten. Mindestens ebenso wichtig
sind jedoch innovative IT-Systeme, die die Umsetzung dieser
zukunftsorientierten Strategien durch effizientere Prozesse
nachhaltig unterstitzen und der Migros mittel- bis langfristige
Differenzierungspotenziale gegentiber der Konkurrenz
eroffnen: ,Es ist denkbar, dass das Match zwischen grofen
Detailhindlern im Informatikbereich entschieden wird*,
verdeutlicht Anton Scherrer, Chief Executive Officer (CEO)

der Migros.

Da es den zehn Einzelgenossenschaften des Migros-Verbundes
lange Zeit frei gestanden hatte, eigene IT-Lésungen einzusetzen,
war iiber die Jahre eine heterogene IT-Landschaft entstanden,
die die Umsetzung einheitlicher und synchronisierter
Geschifts- und Logistikprozesse erschwerte. Zehn unterschied-
liche Warenwirtschaftssysteme fiihrten zu ineffizienten
Abldufen in der Versorgungskette und verursachten hohe
Kosten fiir die Entwicklung und Pflege von Schnittstellen.
Bereits 1998 wurden daher bei Migros erste IT-Projekte ange-
stoflen, um standardisierte Strukturen zu schaffen, die flexiblere
und leistungsfihigere Prozesse ermoglichen. Strategischer
Ansatz war es, die IT aller Genossenschaften und Produktions-
unternehmen auf der Grundlage von SAP-Systemen zu verein-

heitlichen.

Hohe Prioritit riumte die Migros effizienteren Strukturen fiir
eine zentrale Warenwirtschaft (ZWW) ein: Das bisherige, auf
Belieferungszahlen basierende ,Sortimentsdenken* sollte in
allen Bereichen durch ein innovatives Category Management
mit aktivem Sortiments- und Kundenmanagement ersetzt
werden. Weiterhin standen automatische Nachschubverfahren

im Mittelpunkt der Uberlegungen, um das Filialpersonal vom



Bestellaufwand zu entlasten und so mehr Zeit fiir die
Kundenbetreuung zu gewinnen. Natiirlich bestimmten auch
Kostenaspekte die Uberlegungen bei der Migros: ,Wir wollen
deutlich wirtschaftlicher arbeiten als bisher. Das Verhiltnis zwi-
schen Umsatz und Kosten muss nachhaltig verbessert werden®,
erldutert Marcel Schaniel, Projektleiter SAP Non Food und
Leiter IT Retail bei Migros.

»Es ist denkbar, dass das Match
zwischen groBBen Detailhandlern im

Informatikbereich entschieden wird“

Anton Scherrer, Chief Executive Officer (CEO) der Migros

Zusammenfassend lassen sich bei der Migros drei tibergeordnete

Herausforderungen festhalten.

1. Steigerung der Prozesseffizienz

Um mehr Wirtschaftlichkeit in den Logistik- und Versorgungs-
prozessen zu realisieren, machte es sich die Migros zur Aufgabe,
die Lagerhaltung zu optimieren und die Logistikkosten zu mini-
mieren. Fir beide Ziele ist zunichst eine Vereinheitlichung der
heterogenen Logistik- und Prozessvarianten in den unterschied-
lichen Vertriebsgenossenschaften notwendig. Zugleich sollte die
Warenverfiigbarkeit am Point of Sale erhoht und das bislang
vorherrschende Sortimentsdenken durch ein kundenorientiertes

Category Management abgeldst werden.

2. Erhohung der Kundenbindung

Effiziente, einheitliche und zugleich leistungsfihigere Prozesse
eroffnen neue Chancen fiir eine erhohte Kundenbindung.
Ein schneller und einheitlicher Informationsfluss sichert die
sofortige Verfiigbarkeit von aussagekriftigen und akcuellen
Fithrungsinformationen fir ein flexibleres und rascheres

Reagieren auf sich verindernde Kundenpriferenzen.

3. IT als Grundiage fiir Innovation

Als dritte Herausforderung und zugleich als Schliissel zur
Umsetzung von effizienten Prozessen und innovativen
Kundenservices beschloss Migros die Schaffung einer einheit-
lichen technologischen Plattform fiir die Zentralisierung der
Warenwirtschaft und die Umsetzung von Efficient Consumer
Response-Prozessen. Das zu schaffende IT-System sollte an die
Stelle von mehr als 10 Altsystemen treten, die vorhandenen
Schnittstellen vereinheitlichen und reduzieren sowie mit
durchgingigen Prozessen schnellere Informationsfliisse gewihr-

leisten.



ENTSCHEIDUNG FUR
SAP FOR RETAIL

Vor dem Hintergrund dieser Herausforderungen beobachtete
die Migros bereits seit den frithen neunziger Jahren den
IT-Markt und forderte Losungsanbieter mit einem Pflichtenheft
dazu auf, Angebote abzugeben. Gefordert war vor allem eine
skalierbare Losung, die auch zukiinftigen Anforderungen
gewachsen war. 1999 entschied sich der Konzern schlieflich fir
SAP for Retail als Werkzeug, um die mit einer zentralen
Warenwirtschaft verbundenen strategischen Zielsetzungen best-
moglich umzusetzen. ,Die Migros nutzt konsequent die
Moglichkeiten vollintegrierter Standardsysteme von SAP, um
die Prozesskosten zu optimieren und neue Geschiftsfelder zu
erschlieflen”, erliutert Rudolf Schwarz, Chief Information
Ofticer (CIO) der Migros. Zu den besonderen Merkmalen von
SAP for Retail gehort eine konsequente Kundenorientierung
tiber simtliche Geschiftsprozesse hinweg — bei gleichzeitiger
Ausrichtung auf Umsatzwachstum und Kostensenkung.

»Einsparungen in den IT-Kosten von 15 Prozent sind bei einer

gleichzeitigen Verdoppelung der Systemfunktionen erreichbar*,
so Rudolf Schwarz. Als Projekte mit Vorreiterrolle erfolgten
zunichst die Einfiihrungen von SAP for Retail in den Bereichen
yFood“ und ,Nearfood*. Die Systeme sind seit Oktober 2001
beziehungsweise Oktober 2002 erfolgreich im Einsatz.

Im Non-Food-Bereich galt es, SAP for Retail in finf Sparten
einzufiihren. Dazu gehoren beispielsweise die Fachmirkte

,Do It & Garten“ (Heimwerker- und Gartenbedarf), Micasa
(Mgbel) und Melectronics (Hartwaren). Charakteristisch fuir die

insgesamt zu integrierenden 594 Filialen innerhalb der zehn

wDie Migros setzt konsequent auf die
Maoglichkeiten vollintegrierter
Standardsysteme von SAP, um die
Prozesskosten zu optimieren und

neue Geschiiftsfelder zu erschlieBen*

Rudolf Schwarz, Chief Information Officer (CIO) der Migros

regionalen Vertriebsgenossenschaften sind ihre besonders
breiten und tiefen Sortimentsprofile, die sie von Super- und
Verbrauchermirkten in den Bereichen Food und Nearfood
unterscheiden: Insgesamt umfasste das Projekt die Daten von
rund 530.000 Artikeln tber alle Sparten des Non-Food-Sektors
hinweg. Auch die mit 3.930 Mitarbeitern hohe Anwenderanzahl
in Zentrale, Vertriebsgenossenschaften und den Filialen sowie
die Einbindung von mehr als 3.200 Lieferanten gehorte zu den

komplexen Anforderungen des Projekts.



PROJEKTORGANISATION

Die Umstellung eines Handelsunternehmens auf eine zentrale
Warenwirtschaft (ZWW) mit SAP for Retail ist weit mehr als
Lnur® eine Softwareimplementierung. Das neu zu implementie-
rende System muss komplexe Geschiiftsprozesse tiber unter-
schiedlichste Organisations- und Funktionsbereiche hinweg
prizise abbilden, vorhandene Briiche und Schwachstellen in
den Abldufen aufdecken und intelligente Losungswege aufzeigen.
Umso wichtiger war es ftir die Migros daher, sich auf die be-
wihrte Unterstiitzung von SAP® Consulting verlassen zu konnen.
Als strategischer Beratungspartner brachte SAP Consulting die
notwendige Kompetenz mit, um im Rahmen eines umfassenden
Einfithrungsprojekts die richtigen Ressourcen in der richtigen
Qualitit zur richtigen Zeit einzusetzen. Auflerdem verftgen die
erfahrenen Berater tiber die erforderliche Produktnihe, die
einen raschen Zugriff auf neueste Entwicklungen von SAP
gewihrleistet. In einem gemeinsamen Team stellten sich Fach-
verantwortliche der Migros und Beratungsexperten von SAP
Consulting den komplexen Anforderungen, die sich aus der
Komplettimplementierung von SAP for Retail 4.7 im Non-Food-
Bereich der Migros ergaben: alle zentral- und filial-warenwirt-
schaftlichen Prozesse mit Hilfe von umfassenden Planungs-,
Prognose-, Warenverteilungs- und Nachschubfunktionen zu

optimieren und zu integrieren.

Anforderungen an die Implementierung

Zu den wichtigsten mit SAP for Retail zu realisierenden
Funktionalititen gehorten eine artikelgenaue Bestandsfithrung
und eine hoch automatisierte Warenverteilung und Nachschub-
steuerung. Durch neue Funktionalititen fiir ein optimiertes
Merchandise & Assortment Planning ermdoglicht SAP for Retail
der Migros auflerdem, fiir jede Filiale die ,richtige” Produkt-
und Sortimentmischung zu bestimmen und den Bedarf prizise
zu planen. Ebenso wurden effizientere Strukturen und Prozesse
fiir eine optimierte Aktions- und Liquidationsabwicklung
(Abschriftenabwicklung) entwickelt und ein leistungsfihiges
Business Information Warehouse auf der Basis von SAP® BW
geschaffen. Dieses dient dazu, Daten- und Analyseergebnisse in
die operative Warenwirtschaft der Migros zurtickzuspielen, um

so eine verbesserte Prozesssteuerung zu ermoglichen.

Auch in Hinblick auf erforderliche Manahmen des Change
Management wartete viel Arbeit auf das Projektteam: Die zehn
regionalen Vertriebsgenossenschaften mit ihren insgesamt fast
600 Filialen mussten schlieflich nicht nur strukturell, sondern
tiber die gesamte Dauer des Projekts auch informell bestmég-
lich eingebunden werden. Alle erforderlichen Schulungsunter-
lagen und Projektmitteilungen fur rund 4.000 Anwender waren
dazu in den drei wichtigsten Amtssprachen der Schweiz
(deutsch, italienisch und franzosisch) bereit zu stellen. Auch
das Datenvolumen fiir tiber 530.000 aktive Artikel, rund

20.000 Filialbestellungen mit mehr als 1,3 Mio. Bestellpositionen
pro Tag und etwa 12.000 tiglich zu erfassenden Lieferungen
erreichte beachtliche Dimensionen. ,Am schwierigsten war es,
eine durchgehende Kommunikation zu gewihrleisten —
sowohl innerhalb des Projektteams, als auch mit dem
Marketing und der ganzen iibrigen Migros-Gemeinschaft*,
erkldrt Marcel Schaniel, Migros Projektleiter SAP Non Food
und Leiter IT Retail.

Neben der Komplettimplementierung von SAP for Retail und
der Ablésung von mehr als 10 Altsystemen sowie einer damit
einhergehenden groflen Anzahl von Schnittstellen hatten die
Projektverantwortlichen der Migros und von SAP Consulting
zudem in der Projektphase fiir eine durchgingige Systemver-
ftigbarkeit Sorge zu tragen: 24 Stunden pro Tag und sieben
Tage in der Woche musste gewihrleistet sein, dass die Systeme
stabil und zuverlissig liefen. Weiterhin zihlte der Aufbau eines
Customer Competence Centers fiir SAP for Retail zu den
wichtigen Aufgaben des Teams, um den erfolgreichen Transfer
des Projektwissens in die Anwenderpraxis bei Migros sicher zu

stellen.



Besonderheiten der Implementierung

Urspriinglich sah der Projektplan fiir SAP for Retail einen
klassischen, also sequentiellen Rollout in den einzelnen
Genossenschaften vor, der sich tiber drei Jahre und 9 Monate
erstrecken sollte. Dabei war jeweils ein getrennter Rollout in
den Bereichen Stammdaten/Einkauf sowie Verkauf vorgesehen.
In Abhingigkeit von der Verwandtheit der Prozesse sollten
dabei die Sparten Hartwaren, Do It & Garden und Micasa einer-
seits sowie die Sparten Bekleidung und Sport andererseits

geclustert werden, um Synergien ausnutzen zu konnen.

SAP Non-Food
1) Projektvorbereitung 1
2) Business Blueprint
3) Realisierung
4) Produktionsvorbereitung
5) Go Live

A) Do It

B) Micasa
C) Hartwaren
D) Sport

E) Bekleidung

Legende: Dolt Micasa

IEI Go Live

I Bekieidung
- Go Live Verkauf

- Hartwaren

Abbildung 1: Verkiirzter Rolloutplan fiir SAP for Retail bei Migros Non-Food

[l sport

Go Live Verkauf

Um den Ablauf des Gesamtprojekts zu beschleunigen und den
Rollout signifikant zu verktrzen, priifte SAP Consulting jedoch
weitere Szenarien unter verschiedensten Wirtschaftlichkeits-
und Risikoaspekten. Tatsichlich konnten die Beratungsexperten
einen alternativen Rollout-Ansatz konzipieren, der einen
spartentibergreifenden, parallelen Projektablauf in der
Vorbereitung, im Business Blueprinting, in der Realisierung
und in der Produktionsvorbereitung sowie einen verkiirzten
Rollout fiir den Verkauf beinhaltete (s. Abbildung 1 ,Verkiirzter
Rolloutplan fiir SAP for Retail bei Migros Non-Food*).
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Ermoglicht wurde die Umsetzung des modifizierten Projekt-
plans durch eine in allen Phasen professionelle und enge
Zusammenarbeit. Neben einer intensiven Pilotphase vor den
jeweiligen Go-Lives der ersten Sparten kam dabei der

unbedingten Termintreue bei jedem Meilenstein des Projekts

nDurch die um zwei Jahre verkiirzte
Einfiihrung von SAP for Retail, realisier-
ten wir eine Investitionsreduzierung um

mehr als 15 Millionen Franken*

Marcel Schaniel, Migros Projektleiter SAP Non Food/Leiter
IT Retail

oberste Prioritit zu. Detaillierte Echttests einschlieflich ausge-
kliigelter Notfallkonzepte und eine prizise vorbereitete
Datenmigration gaben zudem die notwendige Sicherheit, um
dem ,groffen Knall“ gelassen entgegen zu sehen. ,Kann ein Big
Bang wirklich ohne Knalleffekt erfolgen? Ich glaube, wir haben
den Beweis erbracht,“ sagt Thomas Ztircher, stellvertretender
Projektleiter SAP Non-Food bei Migros. Urspriinglich ftr das
Spitjahr 2006 vorgesehen, konnte der Rollout aufgrund des
optimierten Verfahrens in Form eines spartenweise, parallel
ablaufenden ,Big Bang* bereits im dritten Quartal des Jahres
2004 erfolgen: ,Durch die um zwei Jahre verkirzte Einfithrung
von SAP for Retail, realisierten wir eine Investitionsreduzierung
um mehr als 15 Millionen Franken®, berichtet Marcel Schaniel,
Migros Projektleiter SAP Non Food und Leiter IT Retail.

SAP for Retail ermittelt bei der Migros nun auch im Bereich
Nonfood alle Nachschubmengen, die zur termingerechten
sowie produkt- und mengenoptimierten Versorgung aller
Filialen in den regionalen Genossenschaften erforderlich sind.
Vollautomatisch werden alle relevanten Daten analysiert und
an das Migros-Verteilzentrum im solothurnischen Neuendorf
tibermittelt, das dann die entsprechenden Warenmengen auf
die Reise schickt. Seit der Systemeinfiihrung liegt die
Warenwirtschaft somit nicht mehr in der Verantwortung der
einzelnen Genossenschaften, sondern im zentralen SAP-
System. Webbasiert ermdoglicht der SAP Retail Store mit seiner
anwenderorientierten Oberfliche an jedem Betriebsstandort die
Kontrolle von aktuellen Bestinden und Lieferungen. Alle
relevanten Transaktionen werden von den Filialen erfasst und
anschliefend ,nach der Verbuchung der Abverkiufe®

umgehend im SAP-System verarbeitet.

Umgekehrt kann die Geschiftsfithrung tiber das zentrale
Warenwirtschaftssystem schnell auf Verinderungen am Markt
reagieren und entsprechende Mafnahmen an alle Filialen

kommunizieren: ,Dank SAP for Retail kdnnen wir heute

»SAP for Retail gewahrleistet eine
durchgingige und effiziente Waren-
bewirtschaftung von der Produktion

iiber den Vertrieb bis zum Abverkauf*

Marcel Schaniel, MIGROS Projektleiter SAP Non Food/Leiter
IT Retail

beispielsweise eine Preisinderung festlegen und morgen ist sie
bereits an allen Kassen. Diese Schnelligkeit ist wichtig in
unserem Geschift, um kurzfristig auf Aktionen am Markt und
bei der Konkurrenz reagieren zu kénnen®, erliutert Hans-Peter
Meier, MIGROS Spartenleiter Sport.



Vielfiltiger Nutzen durch SAP for Retail

SAP for Retail fiihrt bei der Migros zu nachhaltigen Verbes-
serungen in den Bereichen Nachschub, Warenplanung und
Aktionsabwicklung, deren Effekte sich in Form von effizienteren
Prozessen, optimierten Bestinden, steigenden Umsitzen oder
reduzierten IT-Kosten niederschlagen (wie die Auswirkungs-
matrix in Abbildung 2 ,Positive Effekte von SAP for Retail auf

betriebswirtschaftliche Kennziffern® zeigt).

Verbesserungsbereich

1 Prozessautomation & Wegfall manueller
Schritte

Hohere Bestandsqualitat und
-transparenz

3 Exaktere Bestandsfiihrung und
Disposition

a Zentrale Bestandsiibersicht und damit
Erhohung der Reaktionsfahigkeit

Unterstiitzung eines einheitlichen
S .. . . .
Filiallayouts sowie bereinigter Sortimente

Durchgangigkeit des Systems &
Vermeidung von Medienbriichen

7 Hohere Prozess- und Datenqualitit

8 Integration verschiedener Abteilungen in
einem System

o Erweiterte Analysemdglichkeiten und
Prozesstransparenz

10 Abschaltung verschiedener Altsysteme
und Schnittstellen

Anhand der messbaren Erfolge in Hinblick auf den Automati-
sierungsgrad, die Umschlaghdufigkeit und die Lieferbereitschaft
der Migros werden im Folgenden beispielhaft die positiven
Effekte des neuen Warenwirtschaftssystems auf Prozesseftizienz,

Bestandshaltung und Umsatzerhohung dargestellt.

Prozess-
effizienz-
steigerung

IT-Kosten-
reduzierung

Umsatz-
erhohung

Bestands-
reduktion

X

X X

X X
X

X X
X

Abbildung 2: Positive Effekte von SAP for Retail auf betriebswirtschaftliche Kennziffern



Messhare Ergebnisse

Automatisierter Nachschub fiir mehr Effizienz

Dank SAP for Retail werden heute bereits 81 Prozent der
Bestellpositionen automatisiert vom System berechnet, so dass
die Filialen nur noch in Ausnahmefillen kostbare Zeit fiir

Bestellungen aufwenden miissen (s. Abbildung 3 und 4 zum

»Der automatische Nachschub erleich-
tert die Arbeit. Die Mitarbeiter haben

wieder mehr Zeit fiir den Kunden*

Jean Michel Pralong, Chef Non-Food, Migros-Filiale
Chateauneuf

»Automatisierungsgrad Filialnachschub im Bereich Non-Food
der Migros®). ,Der automatische Nachschub erleichtert die
Arbeit. Die Mitarbeiter haben wieder mehr Zeit fiir den
Kunden®, erklirt Jean Michel Pralong, Chef Non-Food in der
Migros-Filiale in Chateauneuf.

Synchronisierte Prozesse vermeiden Doppelarbeit und ermég-
lichen zudem eine nachhaltige Reduktion der Reservelager-

bestinde in den Filialen. Davon profitieren die Gewinnmargen
der Migros und zudem wird ein effizienteres Management des

Sortiments moglich.

90% T
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40%
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0% T

Vor SAP Retail

81%

60%

Mit SAP Retail

Abbildung 3: Aktueller Automatisierungsgrad Filialnachschub im Bereich
Non-Food der Migros (sparteniibergreifend)

100% -
B
5 80% | =
z n . = = 75;;:.‘:;.74.
S 60% 4 ——— o

—————
k3
& 40% -
®
E  20% -
s
< 0% ‘ ‘ ‘ . . . .
Feb Mar Apr Mai Jul Aug Sep Okt Nov
Go Live —¢— Automatisierungsgrad — B Durchschnitt Trendentwicklung

Abbildung 4: Entwicklung Automatisierungsgrad Filialnachschub 02/2004 bis 11,2004
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Verringerte Bestinde durch gesteigerte
Umschlaghaufigkeit

Spartentibergreifend ldsst sich im Non-Food-Bereich der Migros
seit der Implementierung von SAP for Retail auch eine positive
Trendentwicklung bei der Umschlaghiufigkeit von Artikeln
feststellen, die sich auf einem hohen Niveau stabilisiert

(s. Abbildung 5. ,Positive Trendentwicklung bei der Umschlag-

hiufigkeit in allen Sparten und Stabilisierung auf hohem

Niveau*).
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Abbildung 5: Positive Trendentwicklung bei der Umschlaghiufigkeit in allen Sparten und Stabilisierung auf hohem Niveau.



Erhohte Lieferbereitschaft fordert den Umsatz

Auch die durchschnittliche Lieferbereitschaft hat von SAP for
Retail profitiert. So ist sie beispielsweise in der Hartwaren-Sparte
um bis zu zwei Prozent gestiegen (s. Abbildung 6 ,Steigende
Lieferbereitschaft nach der Implementierung von SAP for
Retail ).

Do It Lieferbereitschaft (KW 01 - 44/2004)
100 %
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Abbildung 6: Steigende Lieferbereitschaft nach der Implementierung von SAP for Retail



Hebelwirkung fiir den Unternehmenswert

Die an den Beispielen Automatisierungsgrad, Umschlaghiufig-
keit und Lieferbereitschaft dargestellten positiven Ergebnisse von
SAP for Retail entfalten tiber so genannte KPI-Hebel unmittel-
bare Wirkung auf Umsatz sowie Prozess- und Bestandskosten
der Migros. Der hohere Automatisierungsgrad fiihrt vor allem
zu einer Steigerung der Prozesseftizienz in der Nachschubkette
und steigert dadurch die Profitabilitit des Unternehmens. Die
Erhohung der Umschlaghiufigkeit hingegen erlaubt eine
Reduktion der Reichweite sowie der Gesamtbestinde an Waren,
so dass weniger Kapital des Handelskonzerns in Form von Um-
laufvermogen gebunden ist. Die Erh6hung der Lieferbereitschaft
wiederum mindert das Risiko von ,Out-of-stock“-Situationen
und verbessert dadurch unter anderem die Erfolgsaussichten
von Verkaufsaktionen. Hohere Umsitze sind fast zwangslaufig

die Folge.

In der Summe fiihren alle Effekte der Implementierung von
SAP for Retail zu mehr Profitabilitit und einem optimierten
Einsatz des Gesamtkapitals, was insgesamt zu einer Steigerung

des Unternehmenswertes der Migros beitragt.

Gesamtergehbnis:

Positiver Kapitalwert und schneller ROI

Eine Nutzenkalkulation der Investition von Migros in SAP for
Retail ergibt einen positiven Kapitalwert (Net Present Value)
von rund 47,4 Mio. CHF sowie einen durchschnittlichen jihr-
lichen Uberschuss von 11,5 Mio. CHF (knapp 7,5 Mio. Euro).
Daraus lisst sich ein Return on Investment (interner Zinsfuf)
von 27 Prozent errechnen. Der kumulierte finanzielle Nutzen
(Cash Inflow) wird voraussichtlich bereits im dritten Jahr nach
dem Go-Live die kumulierten Kosten (Cash Outtlow) und
damit den Break-even-Punkt tibersteigen und die Investition
wird sich fiir die Migros amortisiert haben (s. Abbildung 7

y2Amortisierungsdauer von SAP for Retail bei Migros®).

Cash Flow SAP for Retail Implementierung bei MIGROS
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Abbildung 7: Amortisierungsdauer von SAP for Retail bei Migros
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NACHSTE SCHRITTE

Mit der Vereinheitlichung der bisherigen IT-Systeme auf Basis
von SAP legte Migros ein leistungsfihiges Fundament fiir das
Handelsgeschift der Zukunft: ,SAP for Retail gewihrleistet eine
durchgingige und effiziente Warenbewirtschaftung von der
Produktion tiber den Vertrieb bis zum Abverkauf*, sagt Marcel
Schaniel, MIGROS Projektleiter SAP Non Food und Leiter IT
Retail. In den nichsten Jahren wird der Fokus in erster Linie auf
der Konsolidierung und kontinuierlichen Verbesserung der
Systeme sowie auf der Entwicklung neuer Funktionalititen
liegen. Um sparteniibergreifend den gesamten Prozessablauf
zwischen den beteiligten Organisationseinheiten zu vereinheit-
lichen, ist der Einsatz von so genannten ,Prozessverbesserungs-

teams* vorgesehen. Thre Aufgabe wird die Optimierung der

nDas IT-Zeitalter im Handel geht jetzt
erst richtig los.”

Rudolf Schwarz, Migros CIO

Prozessabliufe im Detail sein — beispielsweise die weitere
Feinabstimmung der Nachschub- und Bestandsparameter: ,Mit
SAP for Retail haben wir ein leistungsfihiges Instrument erhal-
ten, mit dem wir den gesamten Bewirtschaftungsprozess zentral
steuern konnen. Es liegt nun an uns, dieses Instrument so ein-
zustellen, dass es unser Warengeschiift optimal unterstiitzt*,
erliutert Robert Vuilleumier, Migros ZWW-Projektleiter Hart-
waren. Konsolidierungsaufgaben ergeben sich in erster Linie aus
der beabsichtigten Annihrung der momentan noch getrennten
Systeme der Bereiche Food/Nearfood und Non-Food, fiir die
zukiinftig gemeinsame neue Funktionen entwickelt werden sol-
len. Ebenso plant die Migros eine Verschmelzung der Support-

Organisationen beider SAP-for-Retail-Systeme.

Neben dem geplanten Releasewechsel von SAP BW 3.0B auf
Version 3.5 gibt es bei der Migros Uberlegungen, den Ausbau
von SAP? Strategic Enterprise Management (SAP SEM) zu pro-
jektieren, um die Optimierung der Aktionsplanung und die
Integration der Balanced Score Card voran zu treiben. Auch
eine Einfiihrung der Forecast and Replenishment Engine wird
gepruft, um die Prognosen fur die Warenversorgung von
Filialen und Verteilzentren weiter zu verbessern. Rudolf
Schwarz, CIO der Migros, blickt zuversichtlich und voller
Tatendrang in die Zukunft: ,Das IT-Zeitalter geht jetzt erst
richtig los.*
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LESSONS LEARNED

Im Laufe der Projektarbeiten kristallisierten sich bei den
Verantwortlichen der Migros eine Reihe von Erkenntnissen heraus,
die fiir den optimierten Ablauf des SAP-for-Retail-Projekts von

groBem Nutzen waren:

1. Pragmatisch vorgehen und eine schnelle Systemverfiigbarkeit
gewdbhrleisten

= Nicht die tiefe Analyse von Ist-Prozessen schafft Mehrwert, sondern die
Definition von neuen, effizienteren Soll-Prozessen. Die theoretische
Konzeptionsphase sollte daher so kurz wie moglich gestaltet werden.
Die so gewonnene Zeit kann dann fiir ein ziigiges Prototyping genutzt
werden, um Prozesse direkt am System greifbar zu machen und friihzeitig
praxisbezogenen Anpassungsbedarf erkennen zu kdonnen.

= Es empfiehlt sich, ziigig auf dem jeweils aktuellen SAP-Release zu starten
und wenn mdoglich im Verlauf des Projekts immer auf die neueste Version
zu wechseln. Gut vorbereitet ist ein Wechsel selbst in der Phase der
Produktionsvorbereitung noch mdéglich.

= FEin friihzeitiges Aufsetzen und Testen der Datenmigration ermdglicht die
schnelle Nutzung von Echtdaten zu Test- und Demonstrationszwecken.
Dadurch wird das Risiko beim Go-Live auf ein Minimum reduziert.

2. Rollout und Change Management sind erfolgskritische Faktoren

= Um einen ziigigen Rollout und ein effektives Change Management zu gewahr-
leisten, sollten alle Stakeholder so friihzeitig wie moglich in das Projekt ein-
gebunden und bei der Besetzung von Projektgremien beriicksichtigt werden.

= Eine sorgféltige Produktionsvorbereitung und die eingehende Schulung aller
Beteiligten sind wichtige Voraussetzungen fiir einen erfolgreichen Rollout.

= Beim Rollout in Einkauf und Verkauf empfiehlt sich eine funktionale Trennung,
um Projekterfolge schnell sichtbar und eindeutig zuordenbar zu machen.

= Eine umfangreiche Pilotphase ist immer von Vorteil, um die implementierten
Prozesse in der Praxis griindlich zu testen und rasch zu optimieren.

= Um vor dem Go-Live die Nachschub- und Bestandsparameter zu priifen und
Sortimentsbereinigungen durchfiihren zu kénnen, sind ausgiebige
Nachschubsimulationen ein absolutes Muss.

3. Friihzeitig den Produktivbetrieb planen
= Der frithzeitige Aufbau eines SAP Customer Competence Center sichert
spater einen reibungslosen Know-how-Transfer aus dem Projekt in die Praxis.

= Bereits vor oder wahrend der Implementierung sollte die Entwicklung eines
leistungsfahigen Archivierungskonzepts erfolgen, um die enormen Daten-
mengen effizient verwalten zu konnen.




Business Consulting der SAP

Diese Case Study wurde von Business Consulting
durchgefiihrt. Als Managementberatung der SAP
ermittelt das Business Consulting den 6konomischen
Wert von [T-Investitionen und ihren mittel- bis lang-
fristigen Einfluss auf bestehende und neue Geschéfts-
prozesse. Der Kunde erhilt so Entscheidungssicherheit
zum zugrunde liegenden Nutzenpotential, bekommt
Hinweise zur Senkung seiner Total Cost of Ownership
(TCO) und kann durch eine friihzeitige Analyse von
Risikofaktoren und einer effizienten Implementierung den

Return on Investment (ROI) der Investition maximieren.

Das Business Consulting der SAP setzt hierbei auf die

Branchenkenntnisse und prozessbezogene Expertise
seiner erfahrenen Managementberater. Das Leistungs-
spektrum umfasst auch die Entwicklung und Anpassung
von [T-Strategien im Kontext veranderter Business

Szenarien und technologischer Innovationen.
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