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vescrevaten | FeTsteller mussen CM neu denken
nachhaltiger kaufen
Der Handel gibt im Category-Management zunehmend den Ton an und verlangt von der Industrie, die Handelsbrille aufzusetzen
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ry-Management haben sich ge-
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ge stimmen 82 Prozent der Befragten
zu. Ebenfalls 82 Prozent sind der Mei-
nung, dass der bislang geibte koope-
native Achtstufenprozess’ an Bedeu-
tung verliere.
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nisse dazu, CM als cigenen Bereich di-
rekt unterhalb der Geschaftsfihrung
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Cagory-Management an das Marke-
tng und et an de Verwie auzu-
D:

o
e War s ot bl
elt regeimati st een fr de arcel
e
s e sl sen

Do aoprate B St P st 50 0 e
SR 2 A COF (3 St o)

den Support, cin eigenes Budae 5o
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tung sicherstellen. CM sei keine One-
Mo Show - Operate. Tangkeuen
sollten konsequent outgesouret wer-
den. Bei Wahrung des Kategorie-Fo-

kus sei die Handlerperspekiive einzu-
nehmen. Der Handel winsche sich
die Industrie als ,proaktiven Ideenge-
ber und neutralen Sparringspartner —
auf Augenhohe. Gefordert sei ein Se-
niorstratege mit_hoher Daten- und
Analysekompetenz, der zuhdren und
anpacken kann*, weif _Alexande
Ehrl Kon/bn/lz 05-22

ety
O Thmes ud Kt soengeert

st e egne Nt Prodbte rach e
s

- -

12 GRAFIK QUELLE: PLAN + 1WPULS, 2021722 P

e Kopuombernsciat / (wenge)
Focparaonen | Mol wees et

(Tt paset)Ressascensgpis / bniere
R

e D /Daarraupaens /oSt
S b, Do

e

POS Uz | gurioge Ductang i O
Proiiesa bl Fice

maneldes Ok Know b / s dr Mot
Werschazng e/ wener Az 1
e

Ol M-Sl s Bk o/ wrg o/ wenie

[T ——

Ardrrgen Eiirkaen s Cove

Argaten i e Nfshursungen i, e Fsg, Tap herrungen

Es bleibt wenig Zeit fiir strategische Themen
Aktuelle Tatigkeiten und Wertschatzung®

[T S———
Do

‘Wer, wie, was ...

Plan + Impuls is set der Fir-
mengrindung 2003 auf i
Verknapfung von Marktforschung
und Beratungskompetenz rund
um den POS spezalisiet. Basie-
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Durchiihrung von CM-Projekten,
~Outsourcing und die Entwick-
lung von individuellen CM-Stra-
tegien
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