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Wohin gehort der Miisliriegel?

14 Teilnehmer der StBwarenbranche erwerben im Category Management

Workshop von GS1 Germany Grundkenntnisse im Category Management

u welcher Warengruppe gehort
Z ein Produkt? Und wie bildet und

steuert ein Unternehmen seine
Warengruppen umsatzfordernd und
aus der Sicht des Kunden? Was gilt es
beim Regalaufbau und der Regalauf-
stellung zu beachten? Mit diesen und
anderen Fragenim Gepack erschienen
die Teilnehmer zum Workshop , Cate-
gory Management” von GS1 Germa-
ny, den SWEETS GLOBAL NETWORK
mitorganisiert hat. Im GS1 Germany
Knowledge Center des Kélner Dienst-
leisters fiir Standards und Prozesse
entlangderValue Chaindrehtsich dies-
mal alles rund um die SiiBwaren.

Die 14 Mitarbeiter aus Vertrieb und
dem Einkauf kleiner und mittelstandi-
scher Unternehmen aus Industrie und
Handel sind angetreten, um Grund-
kenntnisse zum Flhren von Waren-
gruppen als strategische Geschaftsfel-
der zu erwerben. Sie wollen Category
Management (CM) lernen, also wie sie
auf Basis eines gemeinsamen Grund-
verstandnisses partnerschaftlich ein ef-
fizientes und kundenorientiertes Sorti-
ment aufbauen.

Dabei haben sie das Ziel fest vor
Augen: Verbesserte Abverkaufspoten-

Thorsten Pollmiiller, Leiter Category
Management Beratung + Training
bei GS1 Germany

ziale gepaart mit einer stabilen Kun-
denbindung. Denn Shopper Research
Studien haben bereits erwiesen: Je
leichter der Kaufer, neudeutsch Shop-
per, das gesuchte Produktim Regal fin-
det, desto schneller greift er zu. Wird
ernichtflindig, wechselt erzu einer an-
deren Marke oder bricht sogar den ge-
samten Einkauf in der Filiale ab. Wo
also sucht der Shopper zum Beispiel
den Misliriegel oder den Schokorie-
gel mit Keks? Beim Geback, bei der
Schokolade oder den Miisliriegel viel-
leicht sogar im Fitnesssortiment?

Nicht nur in puncto Branche, son-
dern auch beim Wissensstand ist die
Gruppe homogen: Alle starten das Se-
minar mit geringen CM-Vorkenntnis-
sen. Bevor es an den praktischen Teil
geht, der den Umgang mit den CM-
Methoden, also auch die Sicht durch
die Kundenbrille, ibt, wird daher erst
Fachwissen vermittelt. Es geht dabei
im Kern um den ECR-Acht-Schritte-
CM-Prozess. Er ist der rote Faden, der
den CM-Prozess strukturiert. Er schafft
ein gemeinsames Verstdndnis der Be-
arbeitung von Category Management
Prozessen. Er ist die Grundlage erfolg-
reicher CM-Projekte zwischen Han-
dels- und Industriepartnern.

Erst die Theorie,
dann die Praxis - so geht
Category Management

.Category Management ist ein Pro-
zess, bei dem Kategorien als strategi-
sche Geschiftseinheiten gefiihrt wer-
den, um durch Erhéhung des Kunden-
nutzens Ergebnisverbesserungen zu
erzielen”, erklart Birgit Schréder, Se-
nior-Projektmanagerin Category Ma-
nagementBeratung + Training bei G51
Germany. Die zertifizierte Category
Managerin weil3 aus Erfahrung: Hinter
dieser trockenen Definition steckt gro-
Bes Potenzial, nicht nur fir GroBunter-
nehmen, sondern auch firkleinere und
mittelstdndische Unternehmen.

Damitdie Seminarteilnehmerihr Un-

Birgit Schréder, Senior-Projektmanagerin
Category Management Beratung +
Training bei GS1 Germany

ternehmen dahingehend unterstiitzen
kénnen, missen sie fit sein fiir Fragen
wie zum Beispiel: Welche unterschied-
lichen BedeutungenhabenKategorien
fir den Handler? Wie sieht der Kunde
die Kategorie? Welche Daten werden
zur Kategoriebewertung bendtigt?
Nach welchen Kriterien werden Artikel
ein- oder ausgelistet? Wie setzt die Fi-
liale Category Management erfolg-
reich um? Und wie sieht das optimale
Regal aus Kundensicht aus?

Stichwort Regalierung: Trotz einiger
Jahre Berufserfahrung, in der sich die
Teilnehmer mit dem Thema Regalauf-
bau und Regalanordnung schon be-
fasst haben, gibt es auch hier neue Er-
kenntnisse fiir die Gruppe. Dennin der
Praxis stoBen immer wieder der
Wunsch des Handlers, ein méglichst
breites Sortiment auf entsprechend
ausreichend Regalmetern anzubieten,
auf die Bedlrfnisse des Kunden nach
einer guten Ubersicht, genug Bewe-
gungsfreiheit und einer allgemein an-
genehmen Einkaufsatmosphare.

Strategisch ausgerichtetes Catego-
ry Management beriicksichtigt und er-
flllt die Bedirfnisse beider Seiten.
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Auf die Regale, fertig, los - Nach der intensiven Theoriephase
tut praktische Arbeit gut

Ebenso interessant finden die Herstel-
ler und Héndler das Thema ,Kunden-
fluss im Shop”, also welche Wege der
GroBteil der Kunden durch das Ge-
schéft geht. Das untersuchen zum Bei-
spiel sogenannte Kundenlaufstudien.
Die Analysen zeigen, wo es viel Lauf-
kundschaftaufderFlache gibtund wel-
che Reihen und Ecken dagegen eher
verwaist sind.

Alles, was Recht ist

Beim ThemaKartellrechtund CM ge-
langen die Teilnehmer auf ihnen nahe-
zu unbekanntes Terrain. Orientierung
fir ein sicheres Vorankommen gibt
ihnen der Vortrag von Thorsten Poll-
miiller, Leiter Category Management
Beratung + Training bei GS1 Germa-
ny. Er begleitet das Thema Kartellrecht
und CM intensiv, besonders seit dem
Vorjahr. 2010 hat der Austausch preis-
sensibler Informationen und der Ver-
dacht illegaler Preisabsprachen in der
Konsumgliterbranche hohe Wellenge-
schlagen.

Wie aber l3sst sich am Markt agie-
ren, ohne mit dem Kartellrecht in Kon-
flikt zu geraten? Gerade dabei bendti-
gen kleine und mittlere Unternehmen
hdufig Unterstiitzung. GS1 Germany
verfolgt die kartellrechtliche Diskussi-
on sehr genau und hat klare Empfeh-
lungen fiir Category-Management-
Prozesse entwickelt, aufderen Basisdie
Akteure ihre Kooperationen aufbauen
und eindeutig von wettbewerbswidri-
gen Preisabsprachen abgrenzen kén-
nen. Ganz bewusst gehen die Empfeh-
lungen nicht an die Grenze des Mach-
baren, sondern bleiben sozusagen in
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der Mitte der Stra3e — damit erst gar
keine rechtlichen Unsicherheiten ent-
stehen. Zudem sind sich die Experten
in Industrie und Handel einig, dass die
Zusammenarbeit auf unterschiedli-
chen Vertriebsstufen im Zweifel durch
einen  Unternehmensjuristen  oder
einen Anwalt begleitet werden sollte.
Wer aufdasnotwendige Know-how zu-
riickgreifen kann und bewusst mit dem
Thema Kartellrecht umgeht, kann mit
Sicherheit von Category Management
profitieren.

Birgit Schroder teilt fur die prakti-
schen Ubungen des Workshops Grup-
pen ein, die die Kategorie-Struktur fir
Schokowaren anhand einer Mapping-

Ubung erarbeiten sollen. Dazu verteilt
sie Fotos verschiedenster Schokola-
denprodukte, dievonden Teilnehmern
in Cluster eingeteilt und benannt wer-
den sollen. Die Herausforderung liegt
hierdarin, sich in die Position des Shop-
persvordem Schokoladenregal zu ver-
setzen.

Die Ubung klingt einfach,
ist aber kein Zuckerschlecken

An diesem Punkt greifen die Teilneh-
merwieder ihre mitgebrachten Fragen
auf: Wohin mit dem Misliriegel mit
Schokoladentberzug, dem Schokorie-
gel mit Keks und dem Schaumkuss?
Um einiges an Fachwissen reicher, be-
trachten sie die siifen Sachen mit an-
deren Augen und iberlegen, wo im
Laden und an welchem Regalplatz der
KundesieerwartetundinwelchesPreis-
segment sie gehéren.

Dabei stellen die Workshop-Teilneh-
mer fest: Die Ubung klingt einfach, ist
aber kein Zuckerschlecken. Doch mit
dem anschaulich vermittelten, fundier-
ten Fachwissen félltesihnenjetztschon
leichter, Warengruppen zu bilden und
zu platzieren. Nach Abschluss des
Seminars sind sie sich einig: Sie haben
systematisch Category Management
Grundlagen erworben und kénnen
nun CM-Potenziale beurteilen und mit
erfahrenen Category Managern neue
Losungen entwickeln. .

Mit elektronischen Kommunikati-
onsstandards, einheitlichen Identifi-
kations- und modernen Prozessstan-
dards sorgt das Kélner Unternehmen
fir eine bessere Verstandigung und
optimierte Abldufe in der Wirtschaft
— branchenibergreifend und welt-
weit: GS1 Germany gehért zum in-
ternationalen Netzwerk ,Global
Standards One” (GS1) und ist eine
der gréBten von mehr als 100 GS1-
Landerorganisationen. Unter ande-
rem ist das Not-for-Profit-Unterneh-
men in Deutschland fir das weltweit
Uberschneidungsfreie  Artikelnum-
mernsystem GTIN (Global Trade ltem
Number) zustandig - die Grundlage
des Barcodes.

Dartiber hinaus fordert GS1 Ger-

Die Netzwerker von GS1 Germany

many die Anwendung neuer Techno-
logien zur vollautomatischen Identi-
fikationvon Objekten(EPC/RFID)und
bietet Lésungen flirmehrKundenori-
entierung (ECR — Efficent Consumer
Response). Ausbildung und Fachbe-
ratung in Sachen Category Manage-
mentbilindelt GS1 Germanyim Kom-
petenzzentrum CMBT. Hiersind ,Ca-
tegory Management Beratung und
Training” (CMBT) Name und Pro-
gramm zugleich. Das Angebot des
Kompetenzzentrums reicht  vom
Basis-Seminar iber den Lehrgang
zum zertifizierten Category Manager
bis hin zur professionellen, objekti-
ven Beratung und Begleitung beider
CM-Implementierung.
www.gs1-germany.de
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