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1997 

Viktiga milstolpar i utveckling av marknadsföring inom detaljhandeln  

Utveckling  av marknadsföring  - Detaljhandeln  

Category Management  

Best Practices - ECR Europe   

Källa: The Partnering Group, Inc. 
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ECR ï Efficient  Consumer  Response  

éòatt arbeta tillsammans för att uppfylla konsumentens behov 

bªttre, snabbare och till lªgre kostnadò. 

òIf you have trouble in terms of 

merchandising and customer 

satisfaction then being efficient 

is not going to save youò!!! 

 

Timothy M. Hammonds, 

President and CEO of FMI 
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Category Management - ñBest Practicesò Reports  

 För ECR USA 1995  För ECR Europe 1997  För FMI USA 2011 

Shopper & Category Development  

  

The Next Wave of Best Practices  

Category Management  

   

 

 

 

Publication: Spring  2011  
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Definitioner  

Vad är Category Management?  
òCategory Management är en affärsprocess där 

handel/företag och dess leverantörer gemensamt 

hanterar varukategorier som strategiska affärsenheter 

med målet att få bättre lönsamhet genom att leverera 

värde för konsumenten/kunden 

Källa: ECR USA/Europe/Sverige 

Detta är den gängse accepterade definitionen av 

(Marketing) Category Management i Europa och Sverige!!!  

Vad är en kategori?  

òEn kategori är en specifik, hanterbar grupp av produkter/tjänster som 

konsumenter/kunder upplever vara relaterade och/eller substitut till 

varandra i hur de uppfyller konsumentens/kundens behovò. 

Källa: ECR USA/Europe/Sverige 
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Å Kunden s behov och värderingar sätts i fokus . Lönsamhet uppnås genom att  

  leverera överlägset värde till kunden.  

Å Kundens behov tillfredsställs bäst genom samverkan . 

Å Kunden tänker och handlar i kategorier  - kategorier är strategiska affärsenheter  

  med strategiska roller.   

 

Å Utvecklingen bedrivs i en strukturerad och disciplinerad  affärs process  ï  

  strategisk kategoriplanering.  

Å Affärsprocessen resulterar i skrivna kategoriplaner  med mätbara mål  

 

Å Organisation, ansvar och befogenheter byggs upp runt kategorier  som är  

  strategiska affärsenheter . 

Å Till de strategiska affärsenheterna fördelas företagets resurser och här mäts  

  avkastning och resultat . 

Å Arbetssättet berör de flesta av företagets funktioner . 

Marketing Category Management  

Källa: The Partnering Group, Inc. 
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Kunden i fokus - Kundlojalitet  

òReal selling isn't making sells but making customersò 
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Marketing Category Management ï Översikt  

Nyckelfunktioner  och Stödjande komponenter  

Källa: The Partnering Group, Inc. 
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Utveckling av strategisk plan  

Samarbete/  

Partnering  
IT 

Organisation  Måltavla  

Affärsprocess  

Strategi  

Vad är vi starka respektive svaga på?  

 

Varför finns vi på marknaden?  

 
Vad vill vi göra nu och senare?  

 
Vilka mål och nyckeltal driver verksamheten?  
 

Hur skiljer vi oss från våra konkurrenter?  

Har vi målgruppsspecifika strategier?  
 

Hur utvecklas vi och hur går det för oss?  

 
Hur får vi ut den strategiska planen i verksamheten?  

 

Hur genomför vi och hur följer vi upp planen?  

Finslipa affärsidé  och strategier   

Källa: The Partnering Group, Inc. 
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Lär och träna affärsprocessen  

Affärsprocessens åtta steg  

Samarbete/  

Partnering  
IT 

Organisation  Måltavla  

Affärsprocess  

Strategi  

Definiera kategorin  
Hur definierar kunden kategorin?  

Avgränsning och segmentering baserat på behov och köpbeteende              

Roll  
Hur ska kategorier viktas mot varandra?  

Prioritet och resursfördelning mellan olika kategorier  

Värdering  
Vad presterar kategorin i dag och i morgon?  

Fakta och analys av marknad, trender, försäljning och lönsamhet  

Måltavla  
Vad vill vi att kategorin ska prestera i morgon?  

Måltal för kunder, marknadsandel, försäljning, bidrag, etc.  

Strategi  
Vilka är dom viktigaste vägvalen?  

Hur kan vi skapa kundtrafik, öka inköpet och förstärka bidraget?   

Taktik  
Vilka konkreta åtgärder ska utföras?  

Produkter/tjänster,  prissättning, aktiviteter, bemanning, 

resursanskaffning etc.   

Genomförande  
Hur får vi ut planen i den dagliga verksamheten?  

Åtgärder, aktiviteter och tidsplaner för genomförande  

Uppföljning  
Hur går det och hur fungerar planen?  

Periodiska observationer, mätningar och justeringar  Källa: The Partnering Group, Inc. 
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Strategiska länken   

Varför finns vi på marknaden?  

 
Vilka mål och nyckeltal driver  

verksamheten?  
 

Hur skiljer vi oss från våra konkurrenter?  
 

Har vi målgruppsspecifika strategier ? 
 

Har vi klara strategier för medarbetare,  

samarbete, varuförsörjning/resursanskaffning.  

Har vi rätt kategoriområden?  
 

Är kategorin definierad efter kundens 

behov och inköpsvanor? Har den rätt 

roll, strategier och taktiker?  
 

Vad tycker och hur reagerar målgrupper, 

kunder, leverantörer, medarbetare och 

marknaden?  

Samarbete/  

Partnering  
IT 

Organisation  Måltavla  

Affärsprocess  

Strategi  

Källa: The Partnering Group, Inc. 
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Krav på måltavla:  

Å Överensstämmer med övergripande mål och strategier 

Å Balanserad sammansättning av nyckeltal 

 (Kund, marknad, produktivitet och ekonomi/finans) 

Å Tillåter jämförelse över tiden 

Å Tar hänsyn till totala systemet 

Å Dynamisk. Utvecklas tillsammans med  strategierna 

Å Ger underlag för belöningssystem 

Samarbete/  

Partnering  
IT 

Organisation  Måltavla  

Affärsprocess  

Strategi  

Måltavla  
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ÅRoller och ansvar 

ÅOrganisationsstruktur 

ÅKompetensutveckling 

ÅBelöningssystem 

ÅFlerfunktionellt stöd 

Kategoriansvarigas ansvarsområden:  
 

Å Att utveckla försäljnings - marknads - inköps - och  

  varuförsörjnings/(resursförsörjnings) -strategier  

Å Att utveckla och genomföra konkreta handlingsplaner  
  för sortiment (tjänster), prissättning, säljstöd, exponering,  
  inköp och varuförsörjning/(resursförsörjning)  

Å Att se till så att kategorins roll och måltavla uppnås.  

Marketing Category Management påverkar:  

Samarbete/  

Partnering  
IT 

Organisation  Måltavla  

Affärsprocess  

Strategi  

Organisation  
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Infrastruktur för hårdvara och kommunikation 
Å Internet 
Å Databaser 
Å Intranet 
Å Kommunikation etc. 
 
Infrastruktur för data  
Å Resursinformation 
Å Konsument/-Kundinformation 
Å òShopperò-information 
Å Marknadsinformation 
Å Aktivitetsdata 
Å Internet etc. 
 
Integrerade beslutsstödsystem 
Å Trendanalyser 
Å Analys och uppföljning av varor och tjänster 
Å Avvikelseanalyser 
Å Aktivitetsanalyser etc. 

Marketing Category Management påverkar : 

Samarbete/  

Partnering  
IT 

Organisation  Måltavla  

Affärsprocess  

Strategi  

Informationsteknik  
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Förstå kunden 
och kundens  

kunder 

Från säljare & köpare... 
...till konkurrenter & partners 

Partnerskap = 
förtroende och 
långsiktighet 

Tänk i hela flödeskedjan 

Förstå kundens affärer  

Samarbete - Partnering  

Samarbete/  

Partnering  
IT 

Organisation  Måltavla  

Affärsprocess  

Strategi  
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Samarbete - Partnering  

Samarbete/  

Partnering  
IT 

Organisation  Måltavla  

Affärsprocess  

Strategi  
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Affärsprocessen - Kategorins Definition  

Vad är en kategori?  

òEn kategori är en specifik, hanterbar grupp 

av produkter/tjänster som konsumenter/ 

kunder upplever vara relaterade och/eller 

substitut till varandra i hur de uppfyller 

konsumentens/kundens behovò. 

Källa: ECR Europe/Sverige 
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Kategorins Definition och Dilemma  


