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Die Valora Retail will ihre grossobelieferten Presse-Einzelhandelsge-
schafte zukiinftig mit der neuen Warenwirtschaftssoftware Peli Shop
fiihren. Christoph Herrnberger, Leiter Medienvertrieb bei der Valora,
Uiber das IT-Projekt, das noch in diesem Jahr umgesetzt werden soll.

dnv: Sie wollen im Laufe dieses Jah-
res fiir Ihre Non Travel Retail-Filialen eine
neue Warenwirtschaftssoftware der
Firma Peli einflihren. Was hat Sie dazu
bewogen?

Christoph Herrnberger: Unsere
Zusammenarbeit mit Peli besteht inzwi-
schen seit mehr als 15 Jahren. Gemeinsam
haben wir Prozesse aufgesetzt, die unsere
Zahlen auch auf kleinster Ebene transpa-
rent machen und uns in die Lage versetzen,
in unserem Kerngeschaft, dem Presse-Ein-
zelhandel, die Kosten mafRgeblich zu redu-
zieren und die Marge zu erhohen. So
kénnen wir zum Beispiel auf Basis der
Analyse von Ausgabennummern friihzeitig
Entwicklungen feststellen und gegebenen-
falls eingreifen.

Wahrend der Planungs- und Kon-
zeptionsphase fur die neue Software
haben wir in den vergangenen Monaten
eng mit Peli zusammengearbeitet, um die
Erfolgsfaktoren, die uns schon im Bahn-
hofsbuchhandel mit Peli Prime+ auf die
Erfolgsspur gefihrt haben, auch flr den
grossobelieferten Einzelhandel nutzbar zu
machen.

dnv: Wo kénnen denn Synergien
realisiert werden?

Herrnberger: Da zeichnen sich drei
Bereiche ab. Zum einen legen die Verlage
als Preisbinder die Bezugskonditionen fest.
Somit wird die Kosten- und Erl6s-Betrach-
tung fUr unsere Presse-Verkaufsstellen
essentiell, da wir nur an dieser Stelle Ein-
fluss auf den Erfolg nehmen kénnen. Zum
anderen bewirken die Rlckgdnge im
Anzeigenmarkt bei den Verlagen eine
starke Konzentration auf den Vertriebs-
markt. Hier wollen wir vorhandene Poten-
ziale ausschopfen und neue erschlieRen.

Die Valora hat sich bereits in der Ver-
gangenheit als verlasslicher Partner der
Verlage fur Vertriebsmarketing bei den
Bahnhofsbuchhandlungen qualifiziert.
Diese Rolle visieren wir nun auch fur den
grossobelieferten Presse-Einzelhandel an.
Das bedeutet fir die Verlage, dass sie mit
hochwertigen Auswertungen wie Ande-
rung der Abverkaufsdaten nach erfolgten
Marketing-MafRnahmen oder Clusteraus-

wertung der unterschiedlichen Verkaufs-
stellen von uns versorgt werden kénnen.

dnv: In lhrer Zusammenarbeit mit
Peli haben Sie sich bereits friiher mit
Statistik-, Controlling- und IT-Fragen

Christoph Herrnberger,
Leiter Medienvertrieb Valora

beschdftigt. Was genau erwarten Sie
von der neuen Software fiir Ihre grosso-
belieferten Geschdifte?

Herrnberger: Wir haben es gemein-
sam mit Peli geschafft, eine grof3e Transpa-
renz innerhalb unserer einzelnen Bahn-
hofsbuchhandlungen zu erzielen. Diese
Transparenz soll auch im Presse-Fachein-
zelhandel genutzt werden. Es bedeutet in
diesem Zusammenhang vor allem:

u Wie viele Exemplare wurden

geliefert?

H Wie viele wurden wann verkauft?

= Wie viele wurden remittiert?

Um diese Aussagen auf Basis der
Ausgabennummern treffen zu kénnen,
brauchen wir eine Qualitatspartnerschaft
mit den uns beliefernden Grossisten. Dabei
geht es vor allem um Kommunikation zwi-
schen Grosso und uns als Presse-Fachein-
zelhandler. Kommunikation im Sinne von
Datenaustausch erfolgt in beide Richtun-
gen. Einmal durch die tagesaktuellen VMP-
Kassendaten in Richtung Grosso und

Verlage und andererseits durch den elekt-
ronischen Lieferschein und die elektroni-
sche Rechnung zurlick zum Presse-Einzel-
handel. Erst die elektronische Rechnung
gibt uns Aufschluss Uber Abverkdufe
und Remissionen und erméglicht, nach
Abgleich mit den Kassendaten, Bestands-
analysen und eine Rohertragsbetrach-
tung.

dnv: Was heifst fiir Sie ,, Qualitdts-
partnerschaft” mit dem Grosso?

Herrnberger: Das heifst flr mich
zum Beispiel flexible Sortimentsgestaltung
und Betreuung von Spezialsortimenten.
Fir unsere Verkaufsstellen ist es sehr
wichtig, genau die Anzahl Titel geliefert zu
bekommen, die sich aus dem laufenden
Meter Ladenbau und dem von uns defi-
nierten Schuppungsgrad der Presseartikel
ergeben.

Lassen Sie mich kurz noch etwas zur
besonderen Situation im Presse-Einzelhan-
del in Deutschland sagen: Deutschland ist
ein Zeitungsland. Taglich erscheinen hier
352 Tageszeitungen mit 1.524 regionalen
und lokalen Ausgaben in einer Gesamtau-
flage von 20,8 Mio. Exemplaren. Durch-
schnittlich 36 Minuten wenden die Bun-
desburger taglich fir ihre Lektlre auf. Die
Alteren etwas mehr, die Jiingeren etwas
weniger.

Mit einer Handlerdichte von gut 1,4
Einzelhandlern pro 1.000 Einwohner gibt
es damit in Deutschland das dichteste
Handlernetz der Welt. Das bedeutet flr
uns: Wir missen die Alleinstellungsmerk-
male, die sich aus unserer Sonderstellung
im Bahnhofsbuchhandel, wie Sonntagsoff-
nung und einem besonders vielféltigen
Sortiment ergeben, auch im grossobelie-
ferten Presse-Facheinzelhandel nutzen.

dnv: Wie soll das konkret ausse-
hen?

Herrnberger: Die Bereitstellung indi-
vidueller und punktgenauer Abverkaufs-
daten auf Verkaufsstellenebene sind klas-
sisch  unsere Schwerpunkte des
Bahnhofsbuchhandels. Die Kernkompe-
tenz der Grossisten sehe ich in der Logisti-
koptimierung. Dabei entstehen Synergien
in der Markt- und Umsatzpotenzialer-
schlieBung fir das Presse-Grosso und den
Facheinzelhandel.

In unseren Bahnhofsbuchhandlungen
beliefern die Verlage die Verkaufsstellen
direkt. Bereits wahrend des Verkaufs
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konnen wir den Abverkauf in der einzelnen
Verkaufsstelle beobachten, steuern und
optimieren: Mit Hilfe der Peli-Software
kénnen wir Uberbestinde oder Nullver-
kdufe frihzeitig entdecken, qualifiziert
remittieren und uns gutschreiben lassen.
So schaffen wir Platz fir neue, gut verkauf-
liche Titel. Kostspielige Fehler wie bei-
spielsweise Spatremissionen, die nicht
mehr gutgeschrieben werden, entdeckt
das Warenwirtschaftssystem und hilft uns
so, diese zu minimieren. Wir erstellen
rechtzeitig Nachliefervorschlage fur unsere
Filialen, um drohende Ausverkaufe zu ver-
meiden. Dadurch steigern wir nicht nur die
Umsatze in diesen Bereichen, sondern
minimieren auch die entstehenden Kosten.
Wir erzielen auch flr unsere kleinsten Ver-
kaufsstellen eine maximale Flachenpro-
duktivitat durch Ein- und Ausschalten von
Pressetiteln durch Clusterauswertungen
der Verkaufsstellen nach EHASTRA-Grup-
pen und durch Segmentauswertung der
verkauften Titel nach unseren Top-Seller-
Statistiken. Damit konnen wir fur jede
einzelne unserer Verkaufsstellen optimierte
Sortimente erarbeiten.

(Die Fragen stellte Ralf Deppe)
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Verkaufsstelle HH-Mediencenter

GroBtmogliche Transparenz fiir jede Verkaufsstelle: Was schon in den BB-Verkaufsstellen
erfolgreich praktiziert wird, soll jetzt auch in den grossobelieferten Filialen der Valora Retail
eingefiihrt werden
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