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Category Management
mit ERP-Systemen

Norbert Gronau

Fiir Handelsunternehmen ist die Verwaltung und Pflege des katego-
risierten Warenbestands eine der wichtigsten Aufgaben. Angesichts
des zunehmenden Drucks durch Mehrkanalstrategien, zunehmen-
der Verhandlungsmacht der Kunden und erodierender Margen im
Geschdift mit Markenartikeln sind mehrdimensionale Anstrengun-

gen erforderlich, um profitabel zu bleiben. Dieser Beitrag skizziert
zundichst Ausgangssituation, Problemldsungsansdtze und erzielte
Resultate bei einem Elektronikunternehmen, bevor auf die Rolle des
ERP-Systems im Category Management eingegangen wird.

nter Category Management wird
U typischerweise ein zyklischer Pro-

zess verstanden, bei dem nach ei-
ner mehrdimensionalen Definition von
Kategorien und Zuweisung von Rollen
bezogen auf potenzielle Kaufer eine
Zuordnung von Produkten/Marken und
Verkaufsgré3en zu jeder Kategorie vor-
genommen wird (Bild 1).

Die Produkte werden dabei in Ka-
tegorien eingeordnet, die spezifische
Rollen wahrnehmen. So sind Produkte
in der Rolle ,Destination’ ein Grund fir
Kunden, extra in die Filiale zu kommen
oder sie online zu bestellen. Andere Rol-
len sind ,Routine’ ,Occasion’ und ,Con-
venience. Die Kategorien sollten wie
in Bild 2 dargestellt, eingeteilt werden,
um ihre Aufgabe besser zu definieren.
Dabei sollten langsamdrehende und
gleichzeitig margenschwache Produkte
ausgelistet werden.

Ein wesentliches Instrument zur
Steuerung jeder Kategorie stellt ei-

- was Category Management bedeu-
tet,

« welche MalBnahmen in einem Bei-
spielprojekt zum Erfolg fuihrten,

- inwiefern das ERP-System fiir den
Erfolg verantwortlich ist.
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ne Scorecard dar, die den Beitrag der
Kategorie zu den Geschiftszielen des
Handelsunternehmens misst. Auf der
Basis erkannter Abweichungen von den
gesetzten Zielen wird eine Strategie fir
jede Kategorie in jedem Verkaufsraum
festgelegt, die durch taktische Festle-
gungen bezogen auf Preissetzung, Pra-
sentation und Regalflachenbelegung
untersetzt wird. Die festgelegten Takti-
ken werden umgesetzt und deren Er-
folg durch regelmaBige Reviews erfasst.

Bild 1: Prozess des Category
Management.
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Ausgangssituation

Das Unternehmen handelt mit
Elektronikartikeln und verfligt sowohl
Uber einen Onlineshop als auch eine
zweistellige Zahl von Ladengeschaften
in ganz Deutschland. Aufgrund der ra-
schen Veralterung der Elektronikartikel
kam es regelmaflig zu Knappheitssitu-
ationen bei Neuerscheinungen. Daher
wurde ein Verteilungsmechanismus
fur Artikel implementiert, deren Be-
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Bild 2: Einteilung von Kategorien.

darf die am Markt kurzfristig beschaff-
bare Menge Ubersteigt. Nach einer
kurzen Analysephase durch die ein-
geschaltete Unternehmensberatung
wurden folgende fiir das Category
Management relevanten Projektziele
identifiziert:
« Versorgungssicherheit am Point of
Sale erhéhen
« Umsatze steigern
+ Prozesseffizienz erh6hen
- Sortiment ertragsorientiert aus-
richten
Ein wesentliches Augenmerk galt der
Verteilung der Entscheidungsfindung
auf zentrale und dezentrale Einheiten.
Beispielsweise wurden vor Beginn des
Projektes zentral Uber die Mindest-
warenbestande der einzelnen Ladenge-
schéfte entschieden. Regionale Beson-
derheiten wie Lage und Kernzielgrup-
pen wurden dabei nicht berlicksichtigt.
So entstand die unbefriedigende Situ-
ation, dass Artikel, die in bestimmten
Laden stark nachgefragt wurden, dort
nicht verfligbar waren, wahrend sie an-
dernorts zu erhohten Lagerbestanden
beitrugen. Durch Verzégerungen im
Bestell- und Warenverteilungsprozess
entstanden lange Phasen der Unter-
deckung, die zu Umsatzverlusten fiihr-
ten, weil Kunden zu anderen Handlern
abwanderten, deren Lieferfahigkeit
groBer war. Auch war die Logistik unzu-
reichend in den Informationsfluss und
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bei realitdtsnahen
Annahmen die Ver-
sorgung abreil3en
kann. In der Praxis
kam dies vor, wenn
die entsprechende Filiale aus Kosten-
griinden nicht taglich beliefert wurde
und mangels Alternativen eine Orien-
tierung des Bestellvolumens am Min-
destbestand erfolgte.

Eine koordinierte Mehrkanalstrategie
unter Integration von Onlineverkaufen
und Verkaufen in Ladengeschaften war
nicht vorhanden. Das Sortiment wur-

Schnelldreher

Bestand 4

Melde-
bestand

Mindest-

bestand [ nterschreitung

Mindestbestand

Null-

Bestellung wird

de nicht nach strategischen Gesichts-
punkten geplant. Auch gab es keinen
Prozess, wie mit Hinweisen von Kunden
oder Ladengeschaften auf neue, inter-
essante Produkte umgegangen werden
sollte. SchlieBlich war unzureichende
Preiskompetenz vorhanden, um einer-
seits Preise bis zur Obergrenze des Ver-
tretbaren zu erhdhen und andererseits
Preise zeitnah an Marktgegebenheiten
anzupassen.

Es sei an dieser Stelle angemerkt,
dass Projekte des Category Manage-
ment stets ganzheitliche Projekte sind,
die Veranderungen in den Bereichen
Organisation, Ablaufe und Anwen-
dungssysteme erfordern. Diese Veran-
derungen waren auch in dem beschrie-
benen Projekt erforderlich, werden hier
jedoch aus Platzgriinden nicht ausfihr-
licher beschrieben.

Problemlésungsansatze

Die vom eingeschalteten Bera-
tungsunternehmen vorgeschlagenen
Losungsansdtze lassen sich in die

Bereiche Prozessverbesserungen, An-
passung der Organisation und Ein-
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Bild 3: Einkaufsdisposition nach dem Mindestbestand - Folgen.
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fuhrung des Category Management
gliedern.

Um die Effizienz der Geschaftspro-
zesse zu erhohen, wurden die Ein-
kaufsprozesse einer Geschaftspro-
zessoptimierung unterzogen. Dabei
wurden bisher manuell vorgenom-
mene Aufgaben in das ERP-System
Uberfuhrt, dessen Parametrisierung
dafiir erweitert wurde. Allein durch
die automatische Erstellung von Be-
stellvorschldagen aus dem ERP-System
heraus lieBen sich erhebliche Zeit-
und Aufwandseinsparungen erzielen.
Der Umlagerungsprozess wurde dras-
tisch vereinfacht, indem die Entschei-
dung Uber die Nachverwertung ge-
ringwertiger Artikel an die Filialleitun-
gen dezentralisiert wurde. So wurde
die Zahl der Umlagerungen erheblich
reduziert. Schlie8lich wurde der Pro-
zess der Anderung von Artikelstamm-
daten (berarbeitet, um Anderungen
zeitnaher nach der Aufdeckung ihrer
Notwendigkeit durchfiihnren zu kon-
nen. Gleichzeitig wurde auch die Ver-
antwortung flr die Stammdaten neu
definiert. Eine weitere Anpassung von
Prozessen fand im Zuge der Einfiih-
rung des Category Management statt.

Die Organisation, also Hierarchie,
Berichtswege und Verantwortlichkei-
ten, mussten im Laufe des Projektes
an mehreren Stellen angepasst wer-
den, um Konflikte durch abweichende
Zielvorgaben zu vermeiden. Klassisch
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Automatische Erstellung der
Bestellungen im ERP

Bild 4: Identifizierte Potenziale im Prozess ,Bestellungen”.

ist das Beispiel des Einkaufs zu nen-
nen, der nach Einkaufsmarge und La-
gerbestand bewertet wird und daher
hohe Preise und niedrige Bestande
vorgibt. Der Vertrieb hingegen, der
nach erzielter Marge und Umsatz be-
wertet wird, hat bei gegeniiber dem
Wettbewerb hoheren Preisen und
haufiger Unterdeckung erhebliche
Schwierigkeiten, seine Ziele zu errei-
chen. Im Projekt wurde die klassische
Einkaufsorganisation aufgel6st und
den Category Teams wurden Einkdu-
fer zugewiesen. Die Zielvereinbarun-
gen im Unternehmen wurden verein-
heitlicht und angepasst.

SchlieBlich wurde als dritte und
wichtigste MaBnahmengruppe ein ech-
tes Category Management eingefiihrt
und dabei die bisherige funktionale Or-
ganisation neu aufgestellt (Bild 5). Es
wurden fiinf Kategorien definiert und
die Rolle dieser Kategorien aus Kunden-
und Unternehmenssicht festgelegt.
Category Captains wurden bestimmt
und fir ihre Aufgabe geschult. In der
Einflhrungsphase stand das Beratungs-
unternehmen mehrere Monate bei den
Category-Sitzungen helfend zur Seite.

Erzielte Resultate

Durch die beschriebenen Malnah-
men konnten beeindruckende Re-
sultate erzielt werden. Deutliche Um-
satz- und Ertragssteigerungen gingen

mit hoherer Mitarbeiterzufriedenheit,
effizienteren Prozessen und einer kla-
reren Zuordnung von Verantwortung
einher. Insbesondere die Einflihrung
des Category Management mit der
einhergehenden Verteilung bisher
zentraler Servicefunktionen, wie Ein-
kauf und Marketing, zu diesen Cate-
gory Teams hat erhebliche Poten-
ziale freigesetzt. So wurde die Platz-
aufteilung im Katalog des Unterneh-
mens bisher zentral vom Marketing
vornehmlich nach &sthetischen Ge-
sichtspunkten gestaltet. Die Category
Teams konnten erreichen, dass unter
Wahrung der Einheitlichkeit im Auftritt
sehr viel mehr Flache fir margenstar-
ke Produkte zur Verfligung gestellt
werden konnte, was half, die Ziele der
jeweiligen Kategorien zu erreichen. In
einer Kategorie wurden neue Ideen der
Warenprasentation nicht nur wie bis-
her diskutiert, sondern auch kurzfristig
umgesetzt. Bisher hatte das Veto des
(externen) Ladenbauers die Umsetzung
dieser Ideen verhindert. Die neue Art
der Warenprasentation fiihrte bereits
nach einer Woche zur Verdoppelung
der Verkaufszahlen in dieser Kategorie.

Die Rolle des ERP-Systems

Im Category Management spielt
das ERP-System bzw. das eingesetz-
te Warenwirtschaftssystem eine zen-
trale Rolle. Aufgrund des zielorien-
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Bild 5: Zukinftige Aufbauorganisation mit Category Management.

tierten Reporting ist eine jederzeitige
Auskunftsfahigkeit nicht nur tber den
erreichten Abverkaufsstand, sondern
auch Uber Lagerbestande und -reich-
weiten, regionale und saisonale Beson-
derheiten dringend erforderlich. Im
hier beispielhaft beschriebenen Pro-
jekt stellte sich heraus, dass zahlreiche
prinzipiell im ERP-System vorhandene
automatische Funktionen, z.B. Lieferan-
tenbewertung oder Disposition, nicht
genutzt wurden bzw. durch individuell
nachprogrammierte Eigenlosungen er-
setzt worden waren. Diese Eigenldsun-
genwurden als das gré3te Hindernis auf
dem Weg zur Einflihrung des Category
Management empfunden. Ein weite-
res Problem stellte die Betrachtung des
zeitlichen Verlaufs des Lagerbestands
dar. Das eingesetzte System verflgte
nicht Uber die Moglichkeit, Zeitreihen
mit Lagerbestanden vorzuhalten. Ne-
ben der Margenbetrachtung ist jedoch
fur das Category Management die Be-
trachtung der Lagerbestande absolut
relevant, und zwar sowohl retrospektiv
als auch prospektiv.

Das Reporting wurde im Unterneh-
men bisher sehr einfach gehandhabt,
indem eine grof3e Excel-Tabelle mit den
auf Artikel und Filialen heruntergebro-
chenen Verkdufen an alle (potenziel-
len) Interessenten fur diese Information
versandt wurde. Je nach Funktion und
betrieblicher Aufgabe bauten sich die
Empfanger des Berichtes dann aus den
Ubermittelten Rohdaten mit Excel-Bord-
mitteln eigene Auswertungen, die sie
zur Vorbereitung von Entscheidungen
und zur Diskussion Uber Mafnahmen
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nutzten. Die wdchentlich versandte
Tabelle enthielt keine Lagerbestands-
information. Daher musste ein neues
Reportingwerkzeug, basierend auf ei-
ner Open Source-Komponente, etab-
liert werden, welches neben einer mar-
genorientierten Betrachtung auf unter-
schiedlichen Aggregationsebenen auch
eine bestandsorientierte Betrachtung
ermoglichte. Dieses Werkzeug wurde
parallel zur Einfihrung der Category
Teams eingefiihrt.

Ein Category Captain machte gegen-
Uber der Geschiftsleitung deutlich, dass
er die von ihm verlangten Aufgaben
nur angemessen wahrnehmen konne,
wenn er zusatzlich zur Scorecard des
Category Management auch Uber ein
Werkzeug zur Steuerung der Regalbe-
legung verfiigte. Obwohl aus Sicht der
begleitenden Beratung die gleichzei-
tige Einfilhrung mehrerer neuer Werk-
zeuge nicht zu empfehlen war und eine
Feinsteuerung der Regalbelegung auch
erst in einem zweiten Schritt sinnvoll
ist, entschied sich die Geschaftsleitung
dafiir das Werkzeug unternehmensweit
einzufiihren. Der wesentliche Grund da-
fur lag darin, dass ein Zeichen gesetzt
werden sollte, dass die Anforderungen
der Category Captains sehr ernst ge-
nommen werden.

Handlungsempfehlungen

Beim Aufbau eines Category Ma-
nagement in einem Filialhandelsun-
ternehmen kommt der Veranderung
der Prozesse und der bestmdglichen
Ausnutzung von Margen- und Be-

erfahrenen Beratern eine Zeit
lang begleitet wird, um bei
auftretenden Problemen der
Datenversorgung oder Ver-
antwortungszuordnung un-
mittelbar klarend eingreifen
zu kénnen. Eine gleichzeitige
EinfGhrung mehrerer neuer
Werkzeuge parallel zur Einflihrung
des Category Management sollte je-
doch vermieden werden.

Schlisselworter:
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The management and maintenance
of the categorised stock is one of the
most important tasks for a trading com-
pany. Considering increasing pressure
trough multichannel strategies, grow-
ing bargaining power of customers and
erosive margins when selling branded
products multi-dimensional efforts are
necessary to stay profitable. This article
outlines the initial situation, approaches
for problem solving and results in an
example project of an electrical retailer.

category management,
multichannel strategy

commerce,
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