SAP° for Consumer Products

SAP CATEGORY MANAGEMENT

Integrierte Funktionen und leistungsstarke Werkzeuge
fiir ein erfolgreiches Category NManagement

THE BEST-RUN BUSINESSES RUN SAP" w



KONSUMENTENVERHALTEN BESSER VERSTEHEN

In Zeiten hirtesten Wettbewerbs um die Gunst des
Kunden miissen Hersteller und Handel die individuellen
Konsumbediirfnisse der Endverbraucher in den Mittel-
punkt riicken und mit differenzierten Strategien eine
bessere Konsumentenbindung und -gewinnung erreichen.

Stellen Ihre Produkte sicher, dass der Konsument exakt das
erhilt, was er wiinscht und braucht? Wie wettbewerbsfihig ist
Thre Preis-/Sortimentspolitik? Kénnen Sie Marktchancen und

Potenziale fiir sich nutzen?

Fest steht: Je besser ein Unternehmen seine Kunden und ihre
Bediirfnisse kennt, desto friihzeitiger lassen sich Trends und
Verinderungen am Konsumentenverhalten erkennen. Der
direkte Informationsaustausch zwischen Herstellern und
Hindlern und das gemeinsame Verstindnis der Konsumenten-

bediirfnisse ist dafiir eine wesentliche Voraussetzung.

Faktist: Category Management wird in vielen Unternehmen als
so genannte ,Insellésung® betrieben. Analysen miissen immer
wieder neu erstellt werden und die Konsolidierung von

unstrukturierten Daten aus unterschiedlichen Quellsystemen

stellt einen erheblichen Zeit- und Kostenfaktor dar.

Setzen Sie solchen ineftizienten Abliufen ein Ende und etablieren
Sie ein Category Management, das durch die Integration in die
Ablaufprozesse Ihres Unternehmens den entscheidenden Beitrag
fiir mehr Absatzchancen und Wettbewerbsfihigkeit leistet.

Dazu liefert die Anwendung SAP® Category Management mit
ihren hoch entwickelten Funktionen und leistungsstarken

Werkzeugen die technologische Basis.

Sie konnen

= akrtuelle Marktforschungsdaten (GfK, AC Nielsen) integrieren

® Point-of-Sales-(POS)-Daten einbinden

= sich vollstindig auf den Konsumenten und den Analyse-
prozess konzentrieren

® alle tangierenden Unternehmensbereiche einbinden
(z. B. Trade Promotion Management, Key Account Management
und Auflendienst)

= iiber die Kollaborationsfunktionalitit im Day-to-Day-Prozess
gemeinsam mit Ihren Partnern Projekte und Aktionen

initileren und zeitnah bearbeiten

Wie SAP Category Management Sie stufenweise und
sicher zum Ziel fiihrt, erfahren Sie auf den nachsten Seiten.



DER KONSUMENT IM FOKUS

Definition

Sinkende Margen und eine Fiille von Handelsmarken
zwingen die Konsumgiiterindustrie, das Kaufverhalten
ihrer Kunden genauestens zu analysieren und bedarfs-
gerechte Sortimente anzubieten.

Der Category-Management-Prozess beginnt mit der Definition
des Konsumentenbediirfnisses. Wie entscheidet der Konsument,
wenn er ein bestimmetes Produkt kaufen will? Welche Sorte oder
Art der Beschaffenheit bevorzugt er? Anhand welcher Kriterien

trifft er seine Kaufentscheidung?

Der Entscheidungsprozess des Konsumenten fiir eine Kategorie
wird in so genannten ,Konsumentenentscheidungsbiumen*
(Customer Decision Trees, CDT) abgebildet. Die CDTs unter-
teilen eine definierte Kategorie in verschiedene Subkategorien
sowie in Subsegmente, Marken und Artikel. Aufgrund der
detaillierten Strukturierung lassen sich die Beweggriinde des
Konsumenten priziser ermitteln und reflektieren. Die Struktur
kann im SAP Category Management hinterlegt und fiir die
Analyse und Planung sowie das Monitoring eingesetzt werden.
Somit wird die Basis fiir das Management der Kategorie als

strategische Einheit geschaffen.

Durch die Abbildung der CDT-Hierarchie in der SAP-Losung
tiir Category Management konnen Sie:
= eine Kategoriestruktur aufbauen, die den Entscheidungs-

prozess des Konsumenten widerspiegelt

= die Bediirfnisse und Verhaltensweisen Threr Kunden genau
einschitzen

= auf eine standardisierte, konsistente Datenbasis zugreifen

= den Konsumentenentscheidungsbaum flexibel abbilden nach
— Kunden bzw. Account
— Vertriebsweg
— Vertriebsorganisation

= die Kategorie analysieren, planen und den Erfolg monitoren
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Category Strategien
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ANALYSEN STANDARDISIEREN

Rolle und Bewertung

Durch die Festlegung der Rolle wird die Bedeutung der
Kategorie bestimmt. Sie hat entscheidenden Einfluss auf
den gesamten Category-Management-Prozess. Erst die
anschlieBende Bewertung der Kategorie auf Basis richti-
ger Kennzahlen identifiziert die Potenziale der Kategorie.

Mit SAP Category Management lassen sich nicht nur gemeinsame
Datenbestinde von Herstellern und Handel harmonisieren.
Auch die fiir die Bestimmung der Rolle notwendigen Daten und
Potenzialanalysen aus der Marktforschung und den POS-Daten

werden standardisiert bereitgestellt.

Diese Datenintegration wird wesentlich erleichtert, weil SAP
mit der Gesellschatft fiir Konsumforschung (GfK) und AC
Nielsen kooperiert und alle erforderlichen Haushalts- und
Handels-Paneldaten tiber SAP NetWeaver® Business Intelligence
(SAP NetWeaver BI) bereitstellt.

Der Vorteil liegt auf der Hand: Aufwindige manuelle Informa-
tionsbeschaffungen und -abgleiche entfallen. Die gewiinschten
Analysen und Reports rufen Sie einfach per Mausklick ab. Das
macht Sie und Ihr Projekt schneller und effizienter. Experten-
schitzungen gehen davon aus, dass fiir manuelle Arbeiten
rund 70 bis 80 Prozent des Aufwands anfallen, wihrend nur
etwa 20 bis 30 Prozent fiir die eigentliche Analysetitigkeit

genutzt werden konnen.

Folgende Datenquellen werden dabei mit eingebunden:
= POS-Daten

= Handels-Paneldaten

» Haushalts-Paneldaten

® Bx-Factory-Daten
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STRATEGIEN ZIELORIENTIERT UND ZEITNAH UMSETZEN

Zielsetzung und Strategie

Ganz gleich, welche spezifischen Optimierungen Sie
erreichen wollen - erst die klare Definition von Zielen und
ihre Messbarkeit analog der Kategoriestruktur ermaglicht
ein an Zielen orientiertes Category-Management-Projekt.

Welche Zielgrofen mochten Sie aus der Category-Bewertung
ableiten? Wollen Sie die Bedarfsdeckungsrate erhohen oder
die Kiuferpotenzialausschopfung steigern? Stehen finanz-
wirtschaftliche, konsumenten- oder marktbezogene Ziele im

Vordergrund?

Des Weiteren konnen Sie eine komplette projektspezifische
Balanced Scorecard aufbauen. Diese lifit sich wihrend und bet

Abschluf§ des Projektes auf ihre Zielerreichung tiberpriifen.

Fiir die Festlegung der Ziele und ihre Erreichbarkeit bietet
Ihnen SAP Category Management folgende Moglichkeiten:
= Definition projektspezifischer Ziele, wie

— finanzwirtschaftliche

— marktbezogene und

— produktivititsbezogene Ziele
® Aufbau einer projektbezogenen Scorecard

= Definition projektiibergreifender Ziele
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TAKTIKEN KLUG EINSETZEN

Taktiken

Jede noch so ausgekliigelte Strategie erhélt ihre Bedeutung
erst durch ihre Umsetzbarkeit. SAP Category Management

hilft Ihnen, die definierte Strategie mit den entsprechenden

taktischen MaBnahmen ergebnisorientiert umzusetzen.

Sie konnen die Performance bestimmter Kategorien in der Ver-

gangenheit messen und die Daten zur Steigerung der Wirksam-

keit kiinftiger Initiativen einsetzen. Dartber hinaus stellt Ihnen

die SAP-Losung gezielte Informationen zur Verfiigung, anhand

derer Sie Ihre Preispolitik optimieren und die jeweiligen Aus-

wirkungen erkennen kénnen. Die wichtigsten Funktionen im

Bereich der Category-Taktiken sind:

Sortimentsoptimierung

Diese legen Sie — abgeleitet von der Eigenschaft der Rolle —
fest. Die SAP-Losung unterstiitzt Sie mit Benchmarks fiir

z. B. kumulierte Kiuferreichweite sowie Marktabdeckungsgrad,
Absatz, Distributionsgrad.

Regalplatzoptimierung

Die in der Sortimentsoptimierung durchgefiihrte Selektion
wird an ein Regaloptimierungsprogramm tibergeben, um
damit die Regalplatzierung zu verbessern. Uber eine definierte
Schnittstelle leiten Sie das neu erstellte Regalplanogramm an
Ihren Auflendienst zwecks Umsetzung weiter.

Promotion

SAP unterstiitzt Sie dabei, die optimale Promotiondefinition zu
ermitteln und die Abverkdufe zu steigern. Tiefgreifende Ana-
lysen von Vergangenheitswerten erlauben Prognosen fur die
Zukunft. Der am meisten Erfolg versprechende Produkttyp
und die Promotionkombination lassen sich exakt ermitteln.

= Preispolitik

Durchschnittspreise der Vergangenheit, die Preisgestaltung
des Wettbewerbs und die Preissensibilitit der Konsumenten
lassen sich mit SAP Category Management analysieren. Auf
diese Weise konnen Sie die eigene Preispolitik aktiv gestalten,
Auswirkungen auf den Absatz erkennen und entsprechende
Taktiken fur die Zukunft festlegen. Fiir eine kontinuierliche
Preisgestaltung wird durch die Integration der Marktforschungs-

daten die Preisanalyse herangezogen.
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DETAILLIERTE ERGEBNISKONTROLLE

Wurden die richtigen Produkte, in der richtigen Zusam-
menstellung, am richtigen Ort und zur passenden Zeit Category Definition
angeboten? Der Category Review gibt aufschlussreiche

Antworten.
Category Rolle

Ist Thr Category-Management-Projekt von Erfolg gekront?

Category Bewertung

Was war bei der Durchfithrung gut, was weniger gut? Was ldsst
sich kiinftig besser machen?
Category Zieldefinition

Nach Abschluss Ihres Projektes konnen Sie priifen, ob die defi-

Projekt Review

nierten Ziele gemeinsam mit Ihrem Handelspartner erreicht Category Stratsgien

wurden. Mittels eines Plan-/Ist-Vergleichs erhalten Sie Auskunft

dartber, ob Ihre Aktivititen Erfolg hatten. Sie erhalten ein
. . Category Taktiken
komplettes Bild iiber den gesamten Projektverlauf und kénnen

die gesammelten Erfahrungen in Zukunftsprojekte einflieen

lassen. Mit dieser Analyse schliet sich der Category-Manage- Gty Uit

ment-Kreislauf. Gemeinsam mit Ihren Geschiftspartnern konnen

Sie anhand der Ergebnisse Zukunftsprojekte ausrichten.

Der Category-Review von SAP umfasst:

= Projektbezogener Plan-/Ist-Vergleich

= Bereitstellung von historischen Planwerten fiir kiinftige
Projekte

= Nutzung von Kennzahlen aus unterschiedlichen Daten-
quellen, wie Marktforschungsdaten, interne Kennzahlen,
POS- Daten



Beratungsdienstleistungen von SAP Consulting

Die Branchenexperten von SAP Consulting unterstiitzen

Sie dabei, ein ganzheitliches, auf Ihre individuelle Situation
abgestimmtes Losungskonzept zu entwickeln und mit Thnen
gemeinsam umzusetzen. Langjihrige Erfahrung in der Konsum-
giiterindustrie und im Bereich Category Management ist

dabei ein Garant fur den Projekterfolg. Nutzen Sie das Spezial-
Know-how und die Losungskompetenz von SAP Consulting,
um die strategische Position und die Wettbewerbsfihigkeit Ihres

Unternehmens nachhaltig zu stirken.
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Sie mochten SAP und SAP Category NManagement
naher kennen lernen?
Wir freuen uns auf Thre Kontaktaufnahme. Rufen Sie an oder

schreiben Sie uns:

Ali Ozkan

Market Development CI

SAP Deutschland AG & Co. KG
Tel.:06227/7-45310
ali.oezkan@sap.com

www.sap.de/consumer

THE BEST-RUN BUSINESSES RUN SAP" ®



