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Artikelgenaue Bestandsführung Bedienungsware

Automatische Disposition

MDE gestützte Filialprozesse

WE Planung und Abwicklung in der Filiale

Integriertes Obst & Gemüse Management

Kundenmanagement

Scannen und Kassieren

Transporthilfsmittel, Leih-/Leergut Management

Artikel Information Versorgung und Bereitstellung

Integriertes Aktionsmanagement

Administrative Prozesse in der Filiale

Marksteuerung
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Filialprozesse mit Potenzial - Überblick

hohes 

Potenzial
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Scannen und Kassieren

Prozesshebel u. Merkmale Potential im Markt

Kunden-

Identifikation am 

POS

Selfscanning

über

MDE / POS

Artikel-

genaues

Scanning

Berücksich-

tigung von 

Sonder-

konditionen

und Ange-

boten

Trennung und 

Beschleuni-

gung von 

Scan- und 

Zahlvorgang

Automa-

tisiertes

Bar-

geldhandling

 Erhöhung der Kundenorientierung und der Produktivität an der

Kasse

 Trennung von Scan- und Zahlvorgang

 Beschleunigung des Kassiervorganges durch Einsatz moderner

Zahlungsmittel: Kontaktlose Zahlungsmittel, (z.B. Kundenkarte, 

Handy), Digitale Unterschrift,… 

 Integration von Selfscanning Kassen

 Berücksichtigung von komplexen Konditionen an der Kasse

(Mix&Match, Kunderabatte, Coupons…)

 Aufwand für Bargeldhandling verringern

 Schnellere Kassenabrechnung

 Senkung der Bargeldentsorgungskosten

 Erhöhung der Sicherheit durch POS Audit and Reports 

 Z.B. auch Leergutbonauflösung
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Kundenbindung

KostenLiquidität

Marktsteuerung
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Integriertes Aktionsmanagement

Prozesshebel u. Merkmale Potential im Markt

Jahresaktions-

plan 

Definition in 

regionale

Zentrale

Iterative 

Verfeinerung

der Aktions-

planung bis 

Artikel-

ebene

Planung der

Filial-

individuellen 

Mengen

Prüfung u. 

Validierung 

der Zutei-

lungsvor-

schläge in 

der Filiale

Anstoß und 

Steuerung 

der Supply

Chain 

Aktivitäten

Monitoring u. 

Steuerung

der Aktions-

restmengen

 Erhöhter Wirkungsgrad der Aktionen

 Abgestimmte Aktionsplanung zwischen Märkte u. GH

 Integration der Abschriftenplanung in der Planung

 Optimierung der Filialzuteilungen basierend auf Auswertung

Abverkaufsdatendaten auf Region Ebene

 Validierung der Vorschlagsmengen durch die Märkte

 Generierung der Belege und Steuerung der Logistik aus der Zentrale

 Aktionsmonitoring und aktive Steuerung der Aktion bis zum

Management der Aktionsrestmengen

 Werbeerfolgskontrolle durch Betrachtung des gesamten

Aktionslebenszyklus

 Couponing – an jedem Gerät möglich, wenn der Prozess es erfordert
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Marktsteuerung

Prozesshebel u. Merkmale Potential im Markt

Echtzeit 

Integration der 

POS Daten

Artikelgenaue 

Bestands-

information

in Echtzeit

Inner-

tägliches 

Berichts-

wesen und 

Warnungen

POS 

Berichte

Markt 

Steuerungs-

cockpit

Zugriff auf 

Markt-

übergreifende 

Berichte 

via Portal

 Zugriff auf Marktübergreifende Berichte: Benchmarking mit

vergleichbare Märkte zur Identifikation von Umsatz u. Spannen

Potential, Vergleich der Kostenstruktur…

 Schnelle innertägliche Reaktion auf Ausnahmen und Ereignisse im

Markt durch intelligentes Warnsystem

 Aufbereitung der Daten in der zentralen Systeme zur operativen

Nützung im Markt

 Marktinformationscockpit zur täglichen Steuerung der Markt

Aktivitäten und Monitoring der Markt Ergebnisse

 Unterstützung der Entscheidungen und Maßnahmen durch

fokussierte Informationsdarstellung (Sortiment, Preis, Aktion…)

 Transparente und konsistente Information zur erwirtschafteten

Ergebnisse. „Blind Flug“ Vermeidung
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Das Consenso Nutzen!Management
– Effizienssteigerung in der Filiale –

Das Nutzen!Management stellt sicher, dass…

• Unternehmen die richtigen Hebel identifizieren und 

angehen derzeitig und zukünftig und dass diese Hebel 

formal definiert werden.

• Bisher nicht adressierte Potenziale identifiziert 

werden.

• Alle im Unternehmen ein gemeinsames Verständnis

vom zu erwartenden Benefit haben.

• Umsetzungsbarrieren zum Heben des Benefits

frühzeitig erkannt und adressiert werden. 

• Eine belastbare Basis zur Verfolgung des 

tatsächlichen Benefits geschaffen wird.

• Vorbilder und vorbildliche Nutzengenerierung 

sichtbar werden.
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Elemente des Gesamtnutzen identifizieren!
Ein erfolgreiches Nutzen!Management wird durch 4 Hilfsmittel unterstützt

Nutzenblätter, als formale 

gemeinsame Grundlage

Handelsspezifischer ROIC1-

Retail Benefit-Tree

3

1

1 Return on invested capital = Gesamtkapitalrendite

Unternehmenswertmodell

Consenso Referenz-Prozessmodell Handel 

für den Prozessrahmen

4

2

Nutzenabschöpfung Regalpflege

Maßnahmenübersicht

Betroffene Prozesse

Beschreibung Nr. Beschreibung Nr. Beschreibung Wirkung

03.04.03_c Verbrauchsgesteuerte 

Disposition
06.03.02/N 01

Zeitnahe Information notw endiger neuer 

Etikettendruck
03.04.03_c/ K 08 Sicht Disposition pro Zeiteinheit

05.01.08_c Rack Jobber Filiale 06.03.02/N 02

Optimierte Druckreihenfolge ausschließlich 

notw endiger Etiketten (z.B. nach Warengruppen mit 

angemessenen "bew irtschaftet"-Kennzeichen und 

korrekten Standort)

05.01.08-d/K 03 Regalpflegequalität (z.B. Beachtung MHD)

05.01.08_d Verräumen/ 

Regalpflege
06.03.02/N 03

Optimierte Sy stemunterstützung zum Druck 

v erschiedener Etikettenty pen
06.03.02_1/ K 04 Zeitaufw and Etikettierung

06.03.02_a 

Preisetikettenabw icklung
06.03.02_1/ K 05

Anteil Preisüberschreibung Kasse aus falschen 

Etiketten

Nutzenrechner Umsetzungsbedingungen

Personalkosten Filiale p.a. 382.500 Verantwortlich IT Systeme Zentral IT

Anzahl Mitarbeiter FTE 8,5 Rollout Filialleiter

Durch. Personalkosten p.a. 45.000 Umsetzung Softwaresteuerung der Etiketten Regallayout im System

Zeitanteil Betroffene Prozesse 13% Prozesse Regalpflege anpassen Pflege Etikettenart am Artikel

Einsparungspotenzial 7% Schulung Etikettendruck und Regalpflege

Nutzen pro Filiale p.a. 3.481 Nutzencontrolling KPI Messung nach Einführung

Anzahl Filialen 3.500

Nutzen Filialkette p.a. 12.182.625

Eingesetzte Nutzenhebel Verbesserte KPI

Reduzierte Personalkosten

Weniger Zeitaufw and für das Sortieren und 

Stecken der Etiketten

Geringere Fehlerquote beim Stecken

Einfachere Disposition durch korrekte und 

v ollständige Etikettierung

Anteil am Zeitaufw and Prozesse 13%; 

Einsparungspotenzial 7%;
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Retail Benefit-Tree - Basis für Nutzencontrolling im Handel

Wertetreiber identifizieren und monitoren!

Forderungen an Dritte (z.B. Leergut RV)

Forderungen an Kunden

Ausschöpfung Zahlungsziele
Zinsaufwände Bestände Filiale

Zinsaufwände Bestände Logistik

Rechnungswesen Aufwand (Zentralregulierung)
IT Aufwand (Implementierung/ Wartung, Hardware)

Zentralfunktionen Aufwand (z.B. HR, Bau, Verwaltung)

Marketingaufwand (z.B. CRM)

Werbung

Supply Chain Management Aufwand
Logistikkosten (Lager, Handling, Kommissionierung)

Transportkosten

Personalkosten (Filiallogistik, Veredelung, Kasse, Leitung)

EK Preis

Anzahl Kundenaufträge / Bons

VK Preis nach Kundenrabatt/ -bonus

Zinsaufwand Forderungen

Zinsertrag auf 
Verbindlichkeiten

Zinsaufwand Bestände

Steuerung/ Unterstützung

Marketingkosten

Supply Chain Kosten

Filialkosten

Wareneinstandskosten

Umsatz

Operatives Ergebnis aus 
Handelstätigkeit

Ergebnis Treasury

Operative Kosten

Rohertrag

Durchschnittlicher Warenkorb

Lieferanten Rabatte/Skonto, WKZ, Boni

Abschriften/ Reklamationskosten

Verkaufsförderung

Miete/ Nebenkosten

Kaufanreize
Kosten Konsumentenkredite
Kosten Kundenbindung (z.B. Payback)

Einkaufkosten
Konditionsmanagement Aufwand

Category Management Aufwand

Lieferantenmanagement Aufwand

Sachkosten (Leergutlizenzen, Bürobedarf etc.)

Rohstoff, Betriebsmittel für Veredelung

Zur Steigerung  und Sicherung  der Ertragslage !
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Vorgehen Consenso Nutzen!Management

Nutzenhebel 

identifizieren

Detaillierung 

Nutzenhebel

Abschätzung 

Nutzen

Vorbereiten 

Nutzen

Nutzen-

realisierung

A
k
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v
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t

 Durchführung Worshops

/ Einzelgespräche mit 

Fachseite zur 

Generierung voll-

ständiger qualitativer 

Nutzenliste

 Evtl. Grobabschätzung 

Nutzen des 

Gesamtprojekts 

 Durchführung Workshops 

/ Einzelgespräche

– Beschreibung Nutzen-

hebel

– Erarbeitung Quantifizie-

rungsansätze

 Erhebung Baselinedaten

 Dokumentation Ergeb-

nisse und Vorbereitung 

Analysen zur Quan-

tifizierung

 Durchführung Workshops 

/ Einzelgespräche zur 

Grobabschätzung der 

Nutzenhebel

– Identifizierung weiterer 

Schritte und Verant-

wortlichkeiten

 Einführung System und 

Schaffung organisato-

rischer Veränderungen

 Sicherstellung Reali-

sierung Fachnutzen 

 Verankerung Nutzen in 

Budget und Personal-

planung

 Kontrolle 

Nutzenrealisierung

 Beseitigung 

Umsetzungsbarrieren 

 Controlling 

 Management Fachseite

 Management Fachseite

 Projektleitung/PMO

 Fachexperten

 Projektleitung/PMO

 Management Fachseite

 Fachexperten

 Projektleitung/PMO

 Management Fachseite

 Projektleitung/PMO

Nutzenhebel Grob Nutzenhebel Fixiert Nutzen Realisiert Nutzenhebel Fein

Welche Nutzenhebel existieren?                                                    Wie groß sind diese Nutzenhebel?

Wann können diese umgesetzt  werden?                                       Was sind die Voraussetzungen dafür?

Wie kann die Umsetzung gemessen werden?F
ra

g
e

n
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