RETAILER ERFOLGREICH NEU
AUFSTELLEN — ABER BITTE NICHT
NUR DURCH KOSTENSENKUNG

Ausgewahlte Projektreferenzen

Dusseldorf, im Juni 2026




H

erausforderungen begegnen, aber nur im Zusammenspiel: Kostendisziplin und
Neuausrichtung der Retail Parameter

Wir gehen Projekte
ganzheitlich an

Kostensenkung als Pflicht Neuausrichtung handlerischer
— aber kein Selbstzweck Parameter als Kiir
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Y |li: 2

Konsequente Kostendisziplin sichert in Ein kundenfokussiertes Geschaftsmodell

Krisen die Handlungsfahigkeit und schafft und gezielte Arbeit an zentralen Hebeln

Raum fir Investitionen und Innovation steigern die Attraktivitat im Markt
<—.
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Ausgewahlte

Projektreferenzen
Kurzfristige
Wertsteigerung




E@ Kurzfristige Wertsteigerung

Ganzheitliche Optimierungsprogramme entlang zentraler Stellhebel

Effekte pro Hebel aus umfassenden Optimierungsprogrammen

5-7%
5-10%

= Dimensionierung = Ausschreibung

= Vereinfachung
= Blndelung

= Digitalisierung = Arbitrage

= Reduktion
= Standardisierung ® Herstellen/Kaufen = Leistungsbeschreib.

= Selbstbedienung

= Beendigung
Kosten Anpassung des Prozess- Organisations-  Faktor-Kosten Kosten
Baseline Serviceportfolios  optimierung optimierung Reduktion Ziel

Kostensenkungsprojekte von Horn & Company mit nachgewiesener Auswirkung auf die Gewinn- und Verlustrechnung,
branchenlbergreifende Unternehmenserfahrung von groRen Mittelstandlern bis zu multinationalen Konzernen
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Retailer erfolgreich neu aufstellen
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E@ Kurzfristige Wertsteigerung

=

ransformative Organisationsentwicklung fir messbare GuV-Resultate
Leistungsschwerpunkt Organisation & Transformation

| ca. 5-6 Wochen |

je Bereich/Kernprozess — Management-Workshops Schnittstellen-Workshops

Kurzfrist-Programm

:HTFOR

Ol s — A FUTURE)
T

Kommunikation & Coaching
1—?—1 Org Radar Activity Radar x Process Mining USRS Benchmarking f‘7\ Efficiency Catalog
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Ausgewahlte
Projektreferenzen

Sortiment




ﬁ Sortiment

Projektbeispiel: Uberarbeitung der Sortimentspositionierung zu mehr
Kundenzentrierung & Herausarbeiten von funktionalen Handlungsfeldern

»,Next Steps Category Management” (strategisch & operativ)

Ableitung strategischer Sortimentsrollen Definition Malnahmen 4Ps & sukzessive Umsetzung

@} ) CM-Programm Begleitung

Regularprews und Aktion Iﬂ:mmm!lﬂlﬂnm

' = '
30% ¢ . 1
Prasentation und Planogramme = —

Promotions-/POS-Kommunikation

Projektbeschreibung Herausforderungen

Status Quo (Sortiment, Preis) — Positionierung und Etablieren eines cross-funktionalen Verstandnisses von
Konsumentenwahrnehmung (im Vergleich zum WBW) Category Management

Mgmt. Workshops zur Definition des eigenen Anspruchs Wechsel von interner Prozess-Denke zu

Ableitung von Anforderungen/Handlungsbedarfen (kurz-, kundenzentriertem Handeln

mittel-, langfristig) je Themenbereich bzw. Funktion Weg von ,,Bauchgefiihl®, hin zu Vertrauen in Datenqualitat

PMO: Realisierung ,, Quick-Win-MaRnahmen” und und Panelergebnissen

Begleitung des Gesamtprogramms ,Next Step CM* Bereitschaft zu neuen, digitalen Losungsansdtzen

+1,5% Rohertrag und +7% Umsatz (A/B Testing), -20% Prozesskosten




ﬁ Sortiment

Projektbeispiel: Standardisiertes, modularisiertes Gesamtsortiment
orientiert an den Zielgruppen des Handlerformats

Sortimentsstandardisierung und Modularisierung

Datenbasiertes Design von Planogrammodulen

T I W
=l 1 ==l T, ==, ==l
ST =] BT ] T

Pilotierung und Rollout Datenbasierte Definition der richtigen Sortimentsmodule pro Filiale

Projektbeschreibung Herausforderungen

Formulierung der Sortimentsstrategie (ibergeordnet und Unterschiedlicher Reifegrad der Filialen im Netzwerk
je Warenbereich(-verantwortung)) durch vergangene Zukaufe (auch in puncto Layout-
Performance-Review der Artikeln mit jedem CM Transparenz und Filialausstattung)

Zuordnung der Artikel je Kategorie zu Sortimentsmodulen
(O (Kernsortiment) — 8 (grofRtes Sortimentsmodul)
Cross-funktionales Design von Master-Shelves unter
Berlicksichtigung klarer Platzierungsregeln Cross-funktionale ,Master-Shelve” Ubung mit Einkauf und
Definition der richtigen ModulgroRen je Filiale Vertrieb

Pilotierung und Rollout der neuen Planogramme

Einzug datenbasierter Performance-Orientierung fur die
Listung UND Auslistung von Artikeln

>
.‘~
12% weniger Sortiment, 15% weniger Bestande und 8% Umsatzplus (LfL) D@Z 43
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E Sortiment

Projektbeispiel: Filial-individuelle O&G Sortimente und pilotierte
E2E-Steuerung der Warenversorgung

Filial-individuelle Sortimente (O&G)

Warenbereich
( (Warengruppe

Lieferanten
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Breite
& Tiefe
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Filiale X . ® .

regional

Category Manager 1

regional

FilialeY
A om

MML.—O—O

Filiale Z

Category Manager 2

Sortimentsgestaltung
(WGR-Rahmen wird durch CM-definiert)

Standortplanung und
Validierung Kapazititen
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Verhandlungen pro Lieferant

Lager C

t I I Category Manager 3

CM-Governance

Von ,,CM-Push” zu , Filial-Pull” in der
Performance-basierte Reviews und

regional

Projektbeschreibung Herausforderungen

= Pilotierte, Filial-individuelle Definition von Sortimenten Uberbrickung mehrerer Systeme (Relex, AS400, Legacy
(O&G) (datenbasierte, automatisierte Empfehlung und WWS, LVS, DWH) und Stammdatenqualitat
Bestatigung aus der Filiale)

Schwierige Verfolgbarkeit der Waren durch die Prozesse
Ableitung der Lageranforderungen und Validierung

von Mengen pro Lager ,Change”in der Anpassung der beteiligten Prozesse und

Vertrauen in die Daten (insbesondere am PoS
E2E-Umkehr der gesamthaften Outbound-Prozesses und an der Lieferantenschnittstelle)
(Filiale = Lager = CM - Lieferant)

- 30% Marktabschriften, +2% Rohertrag, +5% Umsatz (A/B-Testing)
Signifikante Zeitersparnis in Filiale und HQ



E Sortiment

Projektbeispiel: Pragmatische Identifikation und Gegentberstellung
von Auslistungskandidaten im Category Management

KI-basiertes Renner-Penner Monitoring

ILLUSTRATIV
Auslistungskandidat Substitutionsprodukt aus Kundenperspektive

Hoch

End-to EndMarge GEROLSTEINERMEDIUM 1L PET MW »
Gering Top1l CPI
Hoch 0 14,8
o . ~ FURSTBISMARCKCLASSIC

1,51

- @ Umsatz pro W. [EUR]  105,6
Exklusiv- )
Transaktions- _— | Top2
anteil E&| VIOMEDIUMI1L

0,64

PRIO 1 Auslistungseffekt auf

Delist- Umsatz [EUR]
Kandidaten 5

cpIY p

/ v Top3 0.8

=] | VOSLAUER 1L ' g \
Absatz . —

¥ 83% Umsatzverschiebung aufgrund der , ‘ B\
Auslistung - N

Projektbeschreibung Herausforderungen

Datenanfragen und Vorbereitung SKU-Performance-Cube = Zusammenflihren mehrerer Quellsystem mit

Clustern und Tagging von Warengruppen und Artikeln abweichenden Strukturen

= Schulung des CPI (Compound Performance Indicators) als
konsolidierte Kennzahl zur ,Erstbewertung” der
Artikelperformance

Kl-basierte Simulation der Auslistungskandidaten und
Substitutionseffekte (Umsatz und —Rohertrags-Effekt)
zur Bestimmung von Auslistung und Substitut.

Walkthrough mit Sortimentsverantwortlichen und
Finetuning-Modell bzw. BI-Dashboard flr Nutzergruppen

- 4% Sortiment, +8% Umsatz mit neu gelisteten Artikeln



1& Sortiment

Projektbeispiel: Kundenzentrierte Eigenmarkenweiterentwicklung

Weiterentwicklung Exklusivmarken-Geschaft

Eigenmarkenpyramide (Prinzipdarstellung)

- , ‘ . Playbook zur Einfiihrung / Management von (neuen) Eigenmarken
Premium

Label/Product Purpose “E @
Signorina = =R

A-Brand Sompetifies Analv . @ @ ap @

[Leader) 'mﬂmﬂhﬂ‘" b i Noma Mlm @ W @

Private

8o rand Shatesy ® o @B @ B |
\lN\(l()

3 sz o) o The
Asormend & rodvct ) & 2w @

l_nmm ica

Pricing ateamo @ @

C-Brand e ® @
Price Entry J Communication

Projektbeschreibung Herausforderungen

Bewertung der aktuellen Eigenmarkenpositionierung ,Maverick PL-Business” mit unterschiedlichen Ansatzen je
und -wahrnehmung aus Konsumentenperspektive Warenbereich (oder sogar Kategorie)

Pricing-Assessment flir Ankerprodukte je Marke = unklares Markenbild des Handlers

Cross-funktionale Zusammenarbeit aus einem Guss von

Identifikation von ,White Spots” im Portfolio und o . o
Markenpositionierung bis —kommunikation

Ableitung von StofRrichtungen
Signifikante Verzogerung im ,Go-to-Market” durch
fehlende Transparenz und wenig Ubergreifender
Prozessdenke

Entwicklung von ,Playbooks” je Exklusivmarke und
Aufsetzen einer Private Label Roadmap

+ 5% Eigenmarkenanteil innerhalb von 12 Monaten
Signifikante Rohertragssteigerung durch ,Quality PL”




A US g ewa h I te handlerischer Parameter
Projektreferenzen

Pricing & Promotion (-




% Pricing & Promotion

Projektbeispiel: Rohertragssteigerungen ohne negativen Einfluss
auf die Preiswahrnehmung

Kundenzentrierte Optimierung des Preismanagements

Artikel Regeln & Simulation Regionaler Pilot

Wettbewerbsorientierte
Filialklassifizierung

Kundenzentrierte
Artikelklassifizierung

= [ == |
=
-
BN

Wie wettbewerbsintensiv ist
das Umfeld unserer Filialen?

Projektbeschreibung

Inventarisierung und Klassifikation des Gesamtsortiments
nach Artikelrollen (Key Value Items bis Erganzung)

Clusterung aller Filialen im Netzwerk nach
Wettbewerbsintensitat und weiteren Standortkriterien
Design und Simulation transparenter Regeln zur markt-
orientierten und kundenzentrierten Preisfindung
Initiale Simulation und Pilotierung des veranderten
Pricings in Pilotregion

Definition und
Validierung
neuer Preis

Simulation und
Implementierung

Wie werden unsere neuen
Preise vom Konsumenten
angenommen?

Herausforderungen

Entwicklung einer gemeinsamen Preispositionierung
(insb. fur unterschiedliche Warenbereiche)

Etablieren eines cross-funktionalen Verstandnisses des
richtigen Pricing-Prozesses (wer ist woflr verantwortlich?)

,Lernen” der Denke Artikel-spezifischer Anforderungen an
die Preispositionierung von Artikeln (nicht jeder Artikel
beeinflusst die Preiswahrnehmung gleichermaRen)

Kontinuierliche Datenqualitdt in WBW-Preischecks

+1,5% Rohmarge ohne Veranderungen in der Preiswahrnehmung




% Pricing & Promotion

Projektbeispiel: Kundenzentrierte Preisgestaltung und -kommunikation von
Eigenmarken fur verbesserte Preiswahrnehmung und stabile Spannen

Kundenzentrierte Anpassung der Eigenmarken-Preispositionierung

Ungestitzte Preisbewertung
Ungestiutzie Preisbewertung
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= Untere Preisgrenze [PPL:0.98 €
* Indifferenter Preispunkt (IPP): 1,25.€
= Obere Preisgrenae (OPP)

*  Untere Preisgrenze (UPP): 0,60 &
. Indifferenter Preispunkt (IPP): 0,56 €

—_——
G
= Obere Preisgrenze (OPP). 1,27 € © 19400 /-'—.

Projektbeschreibung Herausforderungen

Auditierung bestehender Eigenmarkenpositionierung Datenqualitat in WBW-Preischecks
(Ankerprodukte/Wettbewerb/Kundenwahrnehmung)

Analyse von Preiselastizitaten des spezifischen

Eigenmarken-Produkts und alternativer A- und B-Marken . ) -
. . ) Lange Entscheidungswege im Rahmen von Pricing-
in der gleichen Kategorie s

Aktivitaten

Bisher eher reaktive Preisgestaltung fur Eigenmarken
Fehlende Kontinuitat im Preismonitoring

Ableitung von Preisgestaltungspotenzialen und Simulation
von Margen- (und im Folgenden auch Volumeneffekten)

Preisschwellenoptimierung bei 10% der A-Artikel und 20% der B-Artikel D@Z

Retailer erfolgreich neu aufstellen



Ausgewahlte
Projektreferenzen

Store Excellence




m Store Excellence '

Projektbeispiel: Bessere Effektivitat & Effizienz starten mit dem richtigen
Kundenverstandnis

Kundenzentrierte Optimierung der Customer Journey

Customer Journey Touchpoint Bewertung Customer Journey Design
(mit Closed User Groups und im Wettbewerbsabgleich) (Identifikation von Use-Cases und cross-funktionale Umsetzung)

Onlie Touchpons
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USABILITY ¢

Herausforderungen

Projektbeschreibung

Historisch-gewachsene , Tool-“ und , Systemlandschaft”
entlang der Customer Journey

= Audit/Bewertung der Touchpoints entlang der Customer
Journey (Kundenperspektive, Wettbewerbsabgleich,
Cross-Check mit anderen Branchen)

= Auflésen des reinen , Kanal-Denkens”

=  Gemeinsame Priorisierung von Touchpoints und cross-
funktionale Pilotierung als ,,Success Use Cases”
(Fokus: ,,Push Store Frequency”)

= Keine Vorerfahrung des Unternehmens mit CX-/UX-
Initiativen

= PMO fir weitere Use Cases und abgestimmte
Customer Journey Roadmap

Durchschnittlich 3% Frequenzsteigerung (A/B-Testing)

Retailer erfolgreich neu aufstellen 16
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Store Excellence

Projektbeispiel: Vom Storekonzept flr neues Vertriebsformat bis zur
Pilotrealisierung und der Rolloutvorbereitung

Formatspezifisches Storekonzept von Idee bis Umsetzung

Store Format Matrix

Shopping purposes and respeclive basket types

e_ _———— \o v"Hvyp.e:‘r‘n’m‘rk:ei: .

O Faviosiow istomer and get
im/her in m rocery shopping

COMPETENCE

0O Al
way due th

O Sweets & Snacks and further impulse as
last stafi area") in the store

D&F and Counter

Projektbeschreibung Herausforderungen

= Kundenzentrierte (per Consumer Panel und Schaffung eines einheitlichen Verstandnisses des
Fokusgruppen) Konkretisierung des Vertriebsformats und ,richtigen Blueprints”

Ableitung von Anforderungen an das Storelayout Brownfield-Ansatz notwendig (, Wie kénnen bestehende
Definition von Storelayout-Blueprints fur unterschiedliche Flachen im Sinne des Blueprints transformiert werden?*)

Storearchetypen (GroRe, Lage, Standortumfeld) Unterscheidung und Zuordnung von neuen Standorten,
Pilotisierung und cross-funktionale Vorbereitung des Komplettsanierungen und Renovierungen

unternehmensweiten Rollouts (Category Management, Cross-funktionale Orchestrierung des Gesamtprozesses
Logistik, Expansion, Vertrieb)



Ausgewahlte
Projektreferenzen

Verfiigbarkeit/
Logistik




Eq_REFI Verflgbarkeit/Logistik /‘/f“* }

Projektbeispiel: Optimierung des Season Managements im Fachhandel

Optimierung Mengenplanung, In-Season & Mark Down Management

Ganzheitliche Optimierung von Marktangang, Prozesse, KPI-Steuerung, Datenbasis und Ressourcen + Pilotierung

Absatz

Markt (Kunde)

T Uberregionaier
Schuhhéncﬂer DE
PROZESSE & KPIs

Mark Down -
Mengenplanung In-Season Management METEEEITEnt

—e

=
]
=
@
=1
L
5
=
T
=
=
o

Datenstrategie ———
Prognosen

Datenarchitektur Datenmodelle Datensimulation

Data Governance

RESSOURCEN

Systeme Kompetenzen Kommunikation
Phase 0 — Phase 1 — Phase 2 — Phase 3 — &(’\M
Vorbereitung Datenbasis und Potenzial Konzept und Pilot Roll-out N
Projektbeschreibung Herausforderungen
Vorbereitung: Datenbedarfe, Datengenerierung und Fehlende Sortimentsstrategie und abgeleitete
Dashboardaufbau Anforderungen an die PoS- /Online-Umsetzung :
Datenbasis & Potenziale: Simulationsmodell, KPI-Messung Ausbleibende Bericksichtigung von , Lost Sales” f\ ;
und Potenzialbewertung (je Hebel) Fehlende Transparenz Uber Artikelprofitabilitdt durch &’ y,”

Konzept und Pilot: Pilotierung (PoC) fiir Mengenplanung, »Nicht-Betrachtung” von ,Touched Two-Times*
In-Season Management und Mark Down Management Umlagerungen

Rollout: Beginnender Rollout fiir erste Geschéaftseinheiten Fehlende Strategie zu ,Sicherheitsbestanden”




Eq_REFl Verflgbarkeit/Logistik

Projektbeispiel: Nach Einfihrung eines Auto-Dispo-Tools ergibt sich eine
selbstlernende Bestandsoptimierung

Stock-Out- & Bestandsoptimierung

Regional Eier Klasse L/M Freilandhaltung — 01.09.2022-30.08.2023

o Bestandsaufba

BESTANDSNIVEAU VOR RELEX 9 Ubernahme RELEX

i M h
NN AR
| !
g Abbau durch Zuteilungen

Projektbeschreibung

= Vor der RELEX Umstellung: Hohe Bestandsschwankungen,

grolBe Zuteilmengen - Verbesserungspotenzial durch
Absenken auf das von H&C errechnete angemessene
Bestandsniveau

Nach der RELEX Umstellung: Kaum noch Schwankung,
Bestandsniveau unter H&C Vorschlag!

EAZLY I ANV AV [T P VTR S
0 [ W PP ST

H&C VORSCHLAG

Maflhahmen

Einzelne Warengruppen und Artikel pilotieren
(H&C Forecasting Cube)

RELEX-Roll-Out intensivieren

Leuchtturmprojekte fur vollstandige RELEX Umstellung
starten

Prifung RELEX Nutzung auch im Ultrafrischebereich

Signifikanter Abbau von Uberbestidnden (-65%) und deutliche Verringerung

der Stock-Outs (-85%)




Eq_REFI Verfligbarkeit/Logistik

Projektbeispiel: Digitalisierung und Optimierung der Logistikprozesse zur
Reduktion von Abschriften End-to-End Uber die Supply Chain

Bestands- und Abschriftenreduzierung durch SCM-Optimierung

MaRnahmenkatalog zur Optimierung in der Logistik

e s MaRnahmen Logistik (1/2) MaRnahmen Logistik (2/2)

MABNAHMEN MABNAHMEN

e REDUKTION * Redubon Beatirs m Zsalageir ks
LAGERREICHWEITE 700 TER ZUTEILUNGEN = Vo

MHD-KRITISCHE DURCH BESTANDS- + Vioraussetzung RELEXERunnng

ARTIKEL OPTIMIERUNG . L fhedlisten mit . bereligesteit

rische 7ulislungen uber RELEX sl dilerane MHD-Zulshungen
OPTIMIERUNG
LAGERREICHWEITE . . % < ZUTEILUNGEN + Ergabni: Sl RN Bber gf. oer
BEI ARTIKELN MIT .U > NACH AUFNAHME. 2utsiungen
HOHEM STOCK-OUT FAHIGKEIT R 1 RELEXEihnrgued o

. 0 i - o
OFTIMIERUNG eraeiren Lagerstandote « 'Wanigee Absagen
BELASTUNGS- « Verausmtzung Mepinren o Rega kipaitaln an geplog! * Mogl Expinsion Limeatz
PROFIL LAGER

MONITORING
LIEFERANTEN
PERFORMANCE

Projektbeschreibung Herausforderungen

Systematische Identifikation von Potentialen zur
Abschriftenreduktion

= Komplexe Systemlandschaften

= Beschaffungsprozesse sind nicht vollstéandig transparent
= Detaillierung und Bewertung von Uberbestidnden und
Stock-Out-Effekten

= Erarbeitung umsetzbarer und nachhaltig wirksamer
OptimierungsmafRnahmen End-to-End

= Ursachen von Abschriften sind zahlreich

Ableitung von Prozessoptimierungsbedarfen

Einsparung von 700 TEUR durch reduzierte Abschriften auf MHD-kritische Artikel D@Z



Ausgewahlte
Projektreferenzen

Transformation




W

ir transformieren Handelsorganisationen kundenzentriert und ganzheitlich
Ubersicht Leistungsangebot entlang der TOM-Dimensionen

R
Kundenzentrierte

Strategie \

9 Prozesstransformation

w

&€ dea-to-Stock Attract-to-Shop Ay
o, m o P

X Develop-to-Provide

g, Record-to-Report

Offer-to-Execute

9 Steuerungslogik @ Steuerungsprozesse

= Fihrungsanspruch (,Wie”) =  Planung

= Steuerungsobjekte (,Wen“) = Forecasting

= KPIs (, Womit*“) = Reporting

= Dimensionen (,Worin“) = MaRnahmen- & Portfoliosteuerung
Organisation P A@ Technologie

Strukturen = Systeme
= Linien, Punkte und Boxen” =  Bl|-Tools
= Rollen und Verantwortlichkeiten =  Data Governance
= |ncentivierung = Al-Management

Kundenzentriertes Target Operating Model

horn & company Vertraulich Retailer erfolgreich neu aufstellen | 23



2 Prozesstransformation

Projektbeispiel: Transformation von funktionaler zu E2E-Prozess-denkender J#5%
Organisationen aa

End-to-End und an Kundenzielen ausgerichtete Organisation

Em?} Im Zielbild stehen kundenzentrierte = BE ‘@
- %

Value Flows, welche die gesamte P ety
Wertschdpfung abbilden und auf den
- - Endkunden ausgerichtet sind [_ N

Value Flo
17 Value Flows —l Chapter
.

Change
Management

@i

4
v

l &

Data Analytics (Vg
Die Value Flows werden durch ,fachliche
Chapter” mit Kompetenzen und Ressourcen
versorgt. Diese arbeiten interdisziplinar
zusammen und richten ihre Ziele konsequent
am Kunden aus — flr erfolgreiche Losungen

sind vier zentrale Kompetenzen erforderlich

Finanzerperten
Sales Community
UX-Designer

CM-Experten

3 = B
i i I

3
¢ 2f 2
g bofl [
a 1 s

Logistikexperten

+——— Personalreferenten

< <fol
LRI’

«— Infrastruktur & Entwicklung

- Change-Experten

Projektbeschreibung Herausforderungen

Design einer an End-to-End-Prozessen ausgerichteten = Forderung eines gemeinsamen Verstandnisses und einer
Organisation breiten Akzeptanz fir die neue Art der Zusammenarbeit
jenseits etablierter funktionaler Strukturen und

Entwurf eines ,Playbooks” fir die Zusammenarbeit
FUhrungsprinzipien (Klarung von Verantwortlichkeiten)

Pilotierung der cross-funktionalen Zusammenarbeit mit
neuen Rollenbeschreibungen entlang wichtiger
strategischer Initiativen

= Verankerung einer kundenzentrierten Denkweise als
integraler Bestandteil der Arbeitsweise

Entwicklung eines gemeinsamen Wert- und

Zielbildverstandnisses als Leitbild

Hohere Effizienz und besseres Kundenerlebnis durch optimierte Prozesse
und reduzierte Schnittstellenverluste




3 Steuerungslogik

Projektbeispiel: Konzeption und Umsetzung einer Reportinglandschaft
von Top-Management bis zur funktionalen, operativen Steuerung

Aufbau steuerungsrelevanter Reporting-Landschaft

Reporting-Dimensionen im Datenraum
S i Reporting-Tiefen je Item und Dimension

Center of Competence ites
ter o
Gross

cant Ragon

Industry Segment
R ‘wm@ breathable and elastic fils

Product groups

Projektbeschreibung Herausforderung

Definition klarer ,,Guiding Principles” flr das Top- Klare einheitliche Definitionen, GuV-Strukturen,

Management bzw. operative Reporting Reporting-Dimensionen
ZusammentfUhren aller relevanten Reportingdimensionen Diverse Granularitdt und Qualitat der vorhandenen Daten
und Auspragungen ehtlar]g der jeweiligen Hierarchie ) Geringe Bereitschaft zum Greenfield-Ansatz
Ableitung der Reportingtiefe auf der Grundlage der Line- P
i ) ) (,,Start from Scratch”)
Item, Berichtsdimensionen und Steuerungsanforderung
Aufsetzen entsprechender Reports je Verantwortungs-
bereich bzw. Steuerungsanforderung

Einheitliches Datenmodell als Grundlage fir Mgmt.- und Funktionsdashboards @
-90% Blue/ White Book (von Push zu Pull) U=> o




4) Steuerungsprozesse

Projektbeispiel: Steuerung anhand einer Top-Down-Bottom-Up
Harmonisierung von quantifizierbaren Zielen

Top-Down-Bottom-Up-Harmonisierung

Kernidee

Die Ziele jeder Hierarchieebene werden Gber eine Top-
Down-Bottom-Up-Harmonisierung definiert

Alle Prozessziele sind fur die Beteiligten transparent
Kaskadierte Ziele unterstltzen die strategischen Ziele

Ziele sind messbar und werden als Anreize gesetzt

Strategi
Corporate Strategy

l

Sponsor

Indikatoren durfen nicht selbstreferenziell sein — sie
folgen den Zielen und nicht umgekehrt

Division
Targets

Global Process EtE Process

Owner Targets Ablan der Zleldeflnltlon

Die Sponsoren einigen sich auf Ubergeordnete Ziele, die
Regional Process Targets per sich aus der Unternehmensstrategie ergeben
Owner ocess Die Prozessverantwortlichen stimmen mit den Sponsoren

= Organisationshierarchie
die prozessspezifischen Ziele ab

<@ Top-Down-Bottom-Up Harmonisierung
Prozessverantwortliche einigen sich mit den GPOs auf

Ziele fur lokale Prozesse und schlisseln diese in ihren
Teams weiter auf

<@ Controlling-Ebene

Etablierung eines modernen End-to-End-Steuerungsansatzes entsprechend der
Process-Governance




5 Organisation

Projektbeispiel: Etablierung einer kundenzentrierten Vertriebsorganisation

Kundenzentrierte Vertriebsorganisation

e Alternative Strukturen fur Vertriebs-organisationen

Alternative Vertriebsorganisationen
Vertriebsorganisation

° Faktoren zur Allokation von FTE-Ressourcen zur Organisation

= 5 Faktoren beeinflussen die FTE-Ressourcen Ausstattung der Zielmarkte
- FTE-Allokation

Projektbeschreibung Herausforderung \

Status-Quo Aufnahme und Detail-Analyse der aktuellen
Vertriebsorganisation (mit dem H&C Acitivity Radar)

Historisch gewachsene Vertriebs- und
Marketingstrukturen mit Dopplungen und
Schattenaktivitaten

= Formulierung des funktionalen Zielbilds (,Go-to-Market“)
und Ableitung einer kundenzentrierten Zielstruktur

= Geringe Bereitschaft zu Transparenz und cross-

= Detaillierung eines Organisations-Blueprints funktionaler Zusammenarbeit

= Symptome einer Restrukturierung ohne das Kostenabbau
im Fokus stand

= Finalisierung der Zielorganisation und Definition von
Transitions- und Entwicklungspfaden
Keine kanal-/ kundenspezifische Vertriebssteuerung

A

Steigerung der Kundenzufriedenheit
Differenzierung der Betreuung zwischen Kundenklassen- und Potenzialen

Retailer enfolg eicha



6 Technologie
Projektbeispiel: End-to-End Dashboards fiir CM, Vertrieb, Controlling &

Logistik basierend auf Process-Mining-Datenmodell

Entwicklung von operativen & strategischen Bl-Dashboards

Ubersicht Technische Struktur des Bl-Reporting

Cubes dienen vor allem
der Performance-

steigerungen, enthalten . . ) .
voraggregierte Daten, MicroStragtegy OLAP Services (Cubes) Eelder in Pusmess— _
Cache-Funktion Sprache”, (Data) Mart ist
eigentlich nur eine
Mart Teilmenge des DWHSs

Hist. Datenbestand,

MicroStrategy Web (Dossiers)

T technische Anreicherungen
= = Core (z.B Ladedatum)
Stammdaten (MDM) w @)
Tagliche oder untertagige .
Stage Delta-Lieferungen, , Kopien S

aus den Quellsystemen

Excel-Listen, Datenbanken Operative Quellsysteme (Bondaten, Lagerverwaltung, ERP usw.)

Projektbeschreibung Herausforderung

= Das Ziel: Tagesaktuelle Bl-Dashboards fir alle
Kernbereiche online zur Verfiigung stellen

= Aufbau des Star-Schemes in Microstrategy
= Performanceprobleme auf 0,5 TB Server

= Vorgehen:

Aufbau erweitertes DWH
— Anbindung von LVS und ERP
ETL-Prozesse zur Beladung OLAP
— Online Reporting mit Dossiers

= Schulung des BI-Teams

Key Metrics

52

Milliarden
Daten

>600

Einzelne
Benutzer,

Abschaffung von mehr als 1.500 Excel- und BI-Reports
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