114 dnv 6-7/2006

Logistik - Technik - Service

23.3.2006

Seit einigen Jahren arbeitet die Valo-
ra Retail Services GmbH mit dem
Software-Paket Peli Prime und steu-
ert so den gesamten Warenfluss der
Presse. Am Beispiel der Bahnhofe
Essen und Kéthen kann Christoph
Herrnberger, Leiter des Medienver-
triebs, belegen wie sich die Unterneh-
menskennzahlen fiir diese Bahnhofe
positiv verédndert haben. Er zeigt,
dass es mit Unterstlutzung durch die
Software mdglich ist, Renditesteige-
rungen fir den einzelnen Bahnhofs-
buchhandler zu ermdglichen.

dnv: Renditesteigerungen im
Bahnhofsbuchhandel — klingt das in der
heutigen Wirtschaftslage nicht eher
unwahrscheinlich?

Herrnberger: Das mag zwar
unwahrscheinlich klingen, aber wir
beweisen dies immer wieder mit unse-
rer Arbeit. Bei Bahnhofsbuchhandlun-
gen, die schon einige Jahre von uns mit
Peli Prime bearbeitet werden, sehen wir
das an den fortlaufend positiven Zah-
len. Ganz deutlich wird die Verbesse-
rung, wenn ein neuer Bahnhof in unse-
re Warenwirtschaft integriert wird.
Dann spricht der Vergleich vor und
nach dem Start der Bearbeitung eine
deutliche Sprache.

dnv: Von welchen Unternehmens-
kennzahlen sprechen wir hier?

Herrnberger: Es geht hier z.B. um
die Anzahl der gelisteten Objekte und
um die zu bewaltigenden Lieferbewe-
gungen, um die Relation von gelieferten
Objekten zu verkauften bzw. remittier-
ten Exemplaren, um die Anzahl Ausver-
kaufe und um den durchschnittlichen.
Rohertrag eines Objektes. Natirlich
geht es ganz entscheidend um den
erzielten Roherlds fur den Bahnhofs-
buchhéndler und damit um die Rendite.

dnv: Wie konnen diese Zahlen
beeinflusst werden? Wie kann z.B. die
Anzahl der gelisteten Objekte verandert
werden?

Herrnberger: Weniger gelistete
Objekte bzw. Lieferbewegungen bedeu-
ten weniger Personaleinsatz. Mit der
Software Peli Prime+ kdnnen wir sehr
leicht herausfinden, welche Objekte
schlecht verkauflich sind und in Rela-
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tion zur Arbeit eine geringe Rendite
bringen. Welche Objekte also unsere
Lowseller darstellen. Diese Objekte
werden von uns bei Unverkauflichkeit
schneller ausgelistet. Ich mdchte beto-
nen, dass die bessere Prasentation der
,» Top Titel“ am Point of Sale durch Opti-
mierung der Flachenproduktivitat das
klar deklarierte Ziel solcher Mal3nah-
men ist. Die gut verkauflichen Objekte
kénnen besser prasentiert werden.

dnv: Hier geht es also nicht nur
um Kostensenkung, sondern ganz
entscheidend um die Optimierung der
Flachenproduktivitat. Was tun Sie hier-
fur noch?

Herrnberger: Die Software unter-
stlitzt uns natlrlich auch in der Suche
nach unseren Highsellern, nach den

Objekten, die die beste Rendite bringen.
Diese Objekte werden von uns durch
Aktionen, Stapel oder besondere Positio-
nierung forciert. Dadurch ist es uns mog-
lich, die durchschnittliche Rabattierung
pro Objekt zu erhéhen und damit auch
den durchschnittlichen Roherlos.

dnv: Was tun Sie auflerdem, um
die Rendite fir die einzelnen Bahnhofe
zu erhéhen?

Herrnberger: Um Umsatzreser-
ven auszuschopfen achten wir darauf,
Ausverkaufe zu minimieren. Die Soft-
ware unterstitzt uns durch ein automa-
tisches Nachbestellvorschlagssystem,
das frihzeitig reagiert und dadurch
Ausverkaufe vermeiden hilft—und dies
speziell auch flr unsere Toptitel. Nicht
zuletzt werden Ausverkaufe durch die
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Bezugsregulierung vermieden, die die
wirklich benétigten Mengen in den ein-
zelnen Verkaufsstellen immer rechtzei-
tig einreguliert und die Bezugsmengen
automatisch an die Verlage meldet — so
rechtzeitig, dass die \Verlage sich in der
Regel wirklich an unsere Wunschmen-
gen halten.

Um weitere Umsatzreserven auszu-
schdpfen lassen wir uns von der Software
auswerten, welche Ehastra-Gruppen bzw.
Objektgruppen in genau diesem Bahnhof
zu guten Verkaufen fuhrt — das kann z.B.
durch das geografische Umfeld ganz
unterschiedlich sein. Durch zusétzliche
Einschaltung von Objekten aus diesen
Gruppen konnen wir dann weitere
Umsétze generieren. Die Warenwirt-
schafts-Software bietet umfangreiche
Statistiken und damit fallt es uns leicht,
die passenden Objekte zu finden.

Als Erganzung haben wir noch die
Maéglichkeit, uns mogliche Potenziale
fur Zusatzumsétze ermitteln zu lassen.
Peli Prime zeigt uns, welche Objekte in
der einzelnen Verkaufsstelle noch nicht
eingeschaltet sind und einen mdoglichen
Umsatzbringer darstellen wirden.

dnv: Hatten Sie nicht auch von der
richtigen Relation der remittierten
Exemplare gesprochen?

Herrnberger: Durch unsere Soft-
ware haben wir mehrere Mdglichkeiten
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eine erhebliche Senkung der Remission
zu erzielen. Ganz entscheidend ist die
Bezugsregulierung, durch die ganz
leicht ein Einpendeln auf die gewunsch-
te Remissionsquote erreicht werden
kann. So kdnnen wir durch konsequen-
tes Steuern mit der Software die Remis-
sionsexemplare bis zur Halfte senken.
Dadurch kdnnen erhebliche Kosten ein-
gespart werden. Nicht zu vernachlassi-
gen ist die Einsparungen an Personal
oder Lagerkosten, weil nicht mehr so
viel Ware bewegt werden muss. Der nie-
drigere Wareneinsatz und damit die ver-
ringerte Kapitalbindung sind erheblich.

dnv: Wie wirken sich diese
Effekte in greifbaren Zahlen aus?

Herrnberger: Die Verénderung
der Unternehmenskennzahlen kann
man an den Diagrammen fir die Bahn-
hofe Essen und Kothen ablesen, die
beide in den letzten Jahren in die akti-
ve Bearbeitung genommen wurden.
Fur Essen werden die Verédnderungen
vom Start der Steuerung im Oktober
2003 Uber den Oktober 2004 bis hin
zum Oktober 2005 fir die Kennzahlen
»Anzahl gelistete Objekte*, ,,Remit-
tierte Exemplare®, ,,Durchschnittlicher
Rabatt pro Stiick” und ,,Durchschnitt-
licher Rohertrag pro Stiick* darge-
stellt. Die Werte aus 2003 werden
dabei als Grundlage mit 100 Prozent
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angesetzt und fir die Jahre 2004 und
2005 die prozentualen Veranderungen
zum Ausgangsjahr in Relation aufge-
zeigt. Hier konnte also in Zeitraum von
zwei Jahren eine Roherl@s-Steigerung
pro Exemplar von gut 22 Prozent
erreicht werden und damit eine enor-
me Rendite-Steigerung fur den Bahn-
hof Essen, ganz abgesehen von der
Kosteneinsparungen durch Senkung
der Remissionsexemplare um uber 54
Prozent. Flr den Bahnhof Kdthen wer-
den im Monatsverlauf seit Start der
Steuerung die Verénderungen der
remittierten Exemplare dargestellt.
Zusatzlich dazu ist die Senkung der
Anzahl gelieferte Exemplare bzw. der
Lieferbewegungen ersichtlich.

dnv: Ist diese Steuerung fur mitt-
lere und kleine Bahnhofsbuchhéndlerr
nicht zu schwierig?

Herrnberger: Friiher hatte ich
Ihnen da zugestimmt. Heute allerdings
sind in Peli Prime die meisten Uberprii-
fungen und Unterstlitzungen stark auto-
matisiert moglich. Was nach wie vor
bleibt, ist naturlich die Bereitschaft des
Bahnhofsbuchhéndler, sich von der
Software unterstiitzen zu lassen und die
Chancen anzunehmen. Aber die mdg-
lichen Renditesteigerungen sollten
eigentlich Anreiz genug sein.

(Die Fragen stellte Ralf Deppe)




