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Seit Mitte August v. J.
arbeitet der Presse-Vertrieb
MERKUR mit der »Marketing-
orientierten Bezugsregulie-
rung« - kurz MBR genannt.

Der MBR-Anwendung
liegt die Zielsetzung einer
Minimierung der Remission
bei verbesserten Verkaufen
und gleichzeitigem Abbau
der Ausverkaufsquoten zu-
grunde.

Bei der MBR handelt
es sich — vereinfacht darge-
stellt — um ein Verfahren,
das mit Hilfe der Elektroni-
schen Datenverarbeitung
die Liefermenge einer Zeit-
schrift oder Zeitung nach
einer bestimmten mathema-
tischen Methode auf die

Einzelhandelskunden verteilt.

Die Idee der MBR basiert
auf Modellen zur optimalen
Lagerhaltung im Konsum-
und Investitionsguterbereich.
Der heutige Entwicklungs-

stand qualifizierter Vertei-
lungs- (nicht Prognose-)
Systeme geht auf Ansatze
zurUck, die bereits 1969/70
im PressegroBhandel prakti-
ziert wurden.

Die MBR wurde nicht nur
dazu entwickelt, Verkaufsvor-
hersagen zu treffen, sie sollte
vielmehr durch Aufbereitung
einer Zeitreihe von zuriick-
liegenden Verkaufswerten die
Steuerung der Kundenbeziige
ermaoglichen, wobei diese
Zahlenreihen erganzt um den
kiinftig zu erwartenden Verkauf
und durch Zuschlag einer an-
gemessenen Verkaufsreserve
den neuen Bezugsvorschlag
ergeben.

Eine solche Steuerung
der Kundenbeziige mit Hilfe
ElektronischerDatenverarbei-
tungsanlagen wird schon
seit langerer Zeit von vielen
Presse-GroBhandlern durch-
gefuhrt.

Um den Vertrieb von Presse-Erzeugnissen mdglichst
verkaufserhohend und remissionssparend fiir Verlage,
GroBhandel und Einzelhandel zu steuern, ist es fiir ein
auf Effizienz bedachtes Presse-GroBhandelsunter-
nehmen heute unbedingt notwendig, sich dieses
Verfahrens der MBR zu bedienen, um die Verkaufs-
interessen aller Marktpartner wie auch die des Lesers

zu befriedigen.

Die Vielzahl der an-
fallenden Daten, die zur lau-
fenden Anpassung der Kun-
denbezlge erforderlich ist,
kann nur durch den Einsatz
der Elektronischen Datenver-
arbeitung kostenmaBig trag-
bar verarbeitet werden.

Nach Einfuhrung der
elektronisch gesteuerten
MBR wird jedoch der Dispo-
nent nicht Gberflissig. Im
Gegenteil, von ihm hangt es
weitgehend ab, ob das MBR-
System ergiebig funktioniert.

An den Disponenten
werden hohe Anforderungen
gestellt.

Die Qualitat der Arbeits-
ergebnisse wird von ihm ge-
steuert. Die Aufgaben des
Disponenten ergeben sich
U. a. aus den durch den
Computer aufbereiteten Da-
ten, die dem Disponenten in
seinem Entscheidungspro-
zel hilfreich sein sollen,

zwecks Optimierung des
Verhalnisses Verkauf/Remis-
sion.

Die MBR errechnet alle
Kundenbezlige fiir die vor-
gegebenen Objekte. Die Er-
gebnisse werden protokolliert.
Dieses Protokoll beinhaltet
alle Abweichungen, groBere
Abweichungenwerdenbeson-
ders gekennzeichnet. Vorge-
gebene Bandbreiten werden
haufig durchNachlieferungen
oder manuelle Bezugsver-
anderungen — um nur einige
Falle zu nennen — Uber-
schritten.

Es ist Aufgabe der
Sachbearbeiter im Vertrieb,
alle protokollierten Kunden-
bezuge der Bandbreiten-
uberschreitung zu Uberpri-
fen. Notwendige Anderun-
gen werden noch vor der
Lieferscheinschreibung
durchgefiuhrt. Die Bandbreite
ist ein MaB fur die Streuung
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der Vorhersagefehler auf-
grund von Verkaufsschwan-
kungen.

Am besten wird dies
durch das folgende Fallbei-
spiel deutlich :

Der Durchschnittsver-
Kauf des Kunden X betragt
16 Expl. Fur die Verkaufsre-
serve dieses Objektes wer-
den 2 Expl. durch die Regu-
lierung zugeschlagen. Somit
ergibt sich aus der MBR ein
neuer Bezug von 18 Exem-
plaren. Da kundenseitig eine
Bezugsveranderung auf 26
Expl. durch den Sachbear-
beiter eingegeben wurde,
wird diese Exemplarmenge
fur die Lieferscheinschrei-
bung Ubernommen. Falls
diese Bezugsmeldung zu
einerBandbreitenlberschrei-
tung fuhrt, entscheidet der
Sachbearbeiter aufgrund
der vorliegenden Verkaufs-
ergebnisse endgiltig Uber
die Liefermenge.

Kunden mit standig
starker werdenden Verkaufs-
schwankungen — eine gele-
gentlich bei Supermarkten
auftretende Erscheinung —
konnen von der MBR sowohl
kunden- als auch objektspe-

zifisch ausgeschlossen
werden. Die diesbezuglichen
Verkaufe werden vom Sach-
bearbeiter kontrolliert, mog-
liche Bezugsveranderungen
werden von ihm manuell
vorgenommen.

Um zu guten Gesamt-
ergebnissen zu kommen, ist
es naturlich notwendig, daB
bei der MBR-Anwendung
gerade wahrend der Ein-
fuhrungszeit von neuen Ob-
jekten jeder Abweichung
nachgegangen wird, um
diese durch sofortige Kor-
rekturen zu beseitigen.

Was miissen wir also tun,
um fiir die ndchste Folge-
nummer eines Objekttitels den
neuen Kundenbezug festlegen
zu konnen?

Der Kundenbezug hat
verschiedene Komponenten:

B den zuriickliegenden
Verkauf,

B den zu erwartenden
Verkauf,

B die Verkaufsreserve,

B die Behandlung von
Sonderfillen

B und die Mengenan-
passung.

Diese ergeben zusam-
men die voraussichtlich be-

notigte Menge. Die »Men-
genanpassung« reguliert
Differenzen zwischen Ver-
lagslieferungund Disposition.

Die mogliche Unter-
oder Uberdeckung des vor-
aussichtlichen Mengenbe-
darfs ist leider unvermeidbar
wegen der fur die rechtzei-
tige Produktherstellung allge-
mein notigen und relativ
frihen Bestelltermine, die
von den Verlagen vorgege-
ben werden.,

Die MBR-Anwender im
Presse-GroBhandel legen der
Prognose-Rechnung in der
Regel das mathematische Ver-
fahren der Exponentiellen
Glattung zugrunde.

Die Exponentielle Gl&t-
tung ist eine Form der gewo-
genen Durchschnittsbildung.
Es wird ein mittels Vergangen-
heitsgroBen aufbereiteter Wert
gebildet. Jede neu hinzukom-
mende Information — dies ist
immer der jiingste Verkauf —
verandert den alten Vorher-
sagewert. Dabei bedient man
sich eines Glattungsfaktors.

Der Glattungsfaktor ist
ein variierbarer Wert zwi-
schen Null und Eins. Bei
welchem Wert die beste
Verkaufsvorhersage erzielt
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wird, kann nur durch mehr-
malige Veranderung dieses
Wertes objektspezifisch fest-
gestellt werden.

Je groBerderGlattungs-
faktor, desto mehr Gewicht
kommt dem jlngsten Ver-
kaufsergebnis bei der Fest-
legung der neuen Vorher-
sage zu und umgekehrt.

Die Angaben hierzu
werden vom Disponenten
getroffen.

Es wird Uber den
Computer fur jeden Kunden
und fur jeden durch die
MBR regulierten Objekttitel
die Verkaufsvorhersage er-
mittelt. Auf diesen Verkaufs-
vorhersagewert wird ein Zu-
schlag flr die Verkaufsreser-
ve gerechnet. Beide Werte
zusammen bilden dann den
neuen Kundenbezug. Also
Verkaufsvorhersage + Zu-
schlag einer Verkaufsreserve
= neuer Kundenbezug.
Durch die Zuschlagsmenge
wird eine geplante Verkaufs-
reserve berechnet, die die
Nachfrageschwankungen
soweit wie moglich ab-
decken soll.

Es gibt verschiedene
Zuschlagsmodelle.



Das Haus Merkur wendet
die Methode der Wurzel-Rech-
nung an.

Bei diesem Rechen-
verfahren wird die Wurzel
aus dem Verkaufsdurch-
schnitt der vorliegenden
Verkaufsergebnisse gezo-
gen und als Zuschlag ver-
wendet. Es werden hierbei
mehrere Wurzel-Exponenten
gebildet, um durch Auswahl
des entsprechenden Expo-
nenten die disponierte Ver-
kaufsreserve den Kunden-
erfordernissen gemaB zu
steuern.

Bei dieser Methode
erzielten wir bisher Uber alle
Verkaufsgruppen sehr gute
Ergebnisse.Die insbesonde-
re in den niedrigen Verkaufs-
gruppen vorkommenden
hohen Zuschlage konnen
wir durch Zusatzberech-
nungen auf jede gewunsch-
te Stlickzahl begrenzen.
Dadurch wird ermoglicht,
daB die Abweichung uber
den gesamten Verkaufsbe-
reich im wesentlichen kon-
stant gehalten werden kann.

Bei der Festlegung
der Kundenbezlige gibt es
immer wieder Schwierigkei-

ten infolge besonderer Situ-
ationen (Sonderfalle). Den-
ken wir nur an vortiberge-
hende GeschaftsschlieBun-
gen, kundenseitig gewinsch-
te Festbezlge, saisonale
Schwankungen oder nicht
vorhersehbare Unwéagbar-
keiten.

Fur all diese Sonder-
falle gibt es Losungen, die
— je nach Fall — Uberwie-
gend maschinell und in
Ausnahmefallen manuell
durchgefuhrt werden.

Urlaubsbedingte, vor-
ubergehende Geschafts-
schlieBungen unserer
Kunden sind ein Beispiel
flr derartige Sonderfalle.

Diebesonders aufwen-
dige und umfangreiche
Bezugssteuerung wahrend
der Urlaubszeit gab uns
Veranlassung, das bisherige
manuelle Verfahren zu ana-
lysieren und ein System zu
finden, das ebenso durch
den Computer gesteuert
werden kann.

Wir haben ein ent-
sprechendes Anwendungsver-
fahren erarbeitet, das die er-
forderlichen Bestimmungs-
faktoren fiir die Steuerung der
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Kundenbeziige auch wahrend
der Urlaubszeit beriicksichtigt.

Die einzelnen Faktoren
sind:

B FestlegungderLiefer-
mengen fiir die Kunden,
die zu Beginn der vor-
ubergehendenGeschifts-
schlieBung nur noch eine
verkiirzte Angebotszeit
haben.

B Angemessene Er-
héhung der Kundenbe-
ziige der im Umkreis
liegenden Angebots-
stellen.

B Erstellung einer ent-
sprechenden Ausstat-
tungslieferung, um nach
dem letzten Tag der
voriibergehenden Ge-
schaftsschlieBung sofort
wiedereinausreichendes
Angebot gewdhrleisten
zu konnen.

B Beriicksichtigung
aller Bezugsverande-
rungen fir die Disposi-
tion der benétigten
Lieferungen, die wir
gegeniiber den einzel-
nen Verlagen je Objekt
und Folgenummer im
vorausbestellenmiissen.

Wir werden an ande-
rer Stelle noch Uber das
Thema»Mengenanpassung«

sprechen.

Bis jetzt wurde darge-
legt, wie Uber das MBR-
Modell die Bezlige jedes
Kunden und damit auch der
Bedarf der Gesamtausliefe-
rung fur die nachste Heft-
Ausgabe ermittelt werden.
Dieser Wert des Gesamtbe-
darfs-ist die-Bezugsbasis
fur die Disposition der beim
Verlag zu bestellenden Heft-

folge.
Die Bedarfsmenge

weicht jedoch in der Praxis
— wie bereits vorweg schon
einmal erwahnt — von der
disponierten Menge ab, da
normalerweise bei den
Verlagen zu einem Zeitpunkt
bestellt werdenmuB, an dem
die genaue Kenntnis der
letzten Verkaufszahlen noch
nicht vorhanden ist. Die da-
durch auftretende Mengen-
differenz Iost entweder eine
zu hohe oder eine zu nied-
rige Verkaufsreserve aus.
Von diesem Umstand
ausgehend, missen wir
uber die sogenannte Men-
genanpassung die im MBR-
Lauf errechneten Kunden-
bezlge nach der MaBgabe
der gesamten Abweichung
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entsprechend verandern,
um Differenzen zu minimie-
ren.

Die Mengenanpassung
wird unmittelbar vor der
Lieferscheinschreibung er-
stellt. Die Abweichung der
errechneten Bezugsmenge
wird protokolliert. Der Dispo-
nent gibt vor dem MBR-Lauf
jeweils die Liefermenge und
die gewunschte Verkaufsre-
serve,das heiBt den geplan-
ten Lagerrest, fUr mogliche
Nachlieferungen ein.

Dieses Verfahren stellt
sicher, daB am SchluB der
Regulierung die gesamten
Mengen auch bis auf das
letzte Stuck genau verteilt
werden.

Die Mengenanpassung
wird durchgefiihrt nach der
Methode der mittleren abso-
luten Abweichung, kurz MAD
genannt. Dabei wird jeweils
der Mittelwert aus den Ver-
kaufsabweichungen der Ver-
gangenheit durch die jlingste
Verkaufsabweichung modi-
fiziert.

Die Funktionsfahigkeit
des MBR-Modells ist nur ge-
wahrleistet, wenn die beno-
tigten Daten regelmaBig,

exakt und analog zur
Erscheinungsweise der ein-
zelnen Objekt-Titel zur Ver-
flgung stehen, das heift,
wenn die Kunden-Remissio-
nen nach Verkaufsende ein-
geholt und nach Folge-
Nummer und Sttickzahl er-
faBt werden.

In erster Linie handelt
es sich hierum ein Verteiler-
modell,das sich zum Einzel-
handel hinwendet, Das dies-
bezlgliche Datenmaterial ist
flr den Vertrieb zwecks Auf-
lagendisposition gegenuber
den Verlagen unverzichtbar.
Wir erhalten wichtige Basis-
Daten, wie den Gesamtver-
kauf und den Gesamtbezug
aller Kunden.

Dies ist aber nur ein
Teil der Bestimmungsfakto-
ren, die wir fur die Auflagen-
disposition bendtigen.

Weitere, sehrwesentliche
Einfliisse, die der Disposition
zugrunde liegen, sind in den
unterschiedlichsten Trender-
scheinungen begriindet.

Diese sind teils saiso-
nal bedingt, z.B. in der
Ferienzeit, teils objektspezi-
fisch bedingt, z.B. durch be-

sondere Schlagzeilen, Titel-
geschichten oder Sonder-
berichte.

Regionale Ereignisse
finden ebenfalls eine ent-
sprechende Beachtung.

Durch rasches Ein-
greifen in die Steuerungs-
automatik wird die MBR,
denjeweiligenErfordernissen
entsprechend, korrigiert, um
dadurch der vorgegebenen
und prognostizierten Ver-
kaufstendenz gemaB die
Kundenbezige ermitteln zu
konnen.

Es ist moglich, fur be-
stimmte Objekte gegeniber
allen Kunden einen Mindest-
bezug fur einen festgelegten
Zeitraum vorzugeben. Uber
die MBR werden bis zu 60
Objekttitel je Lieferschein
gesteuert.

Ein weiterer wichtiger
Punkt ware noch anzuflh-
ren. Fur Kunden, die mehr-
mals hintereinander keinen
Verkauf erzielen, kann eine
vorweg festgelegte Liefer-
einstellung objektspezifisch
automatisch erfolgen.

Die Anzahl der Ausga-
ben ohne Verkauf, die zur
automatischen Liefereinstel-

lung fuhrt, kann von Objekt-
titel zu Objekttitel unter-
schiedlich sein. Die Behand-
lung der betroffenen Kunden
wird mit den Verlagen abge-
stimmt. Im MBR-Protokoll
wird dann jeweils der Kunde
und der Obijekttitel sowie
die Anzahl der hintereinan-
der folgenden Null-Verkaufe
angeschrieben.

Die Liefereinstellung
von Null-Verkaufern muB
nicht endgultig sein. Der
Kunde kann zur gegebenen
Zeit wieder probeweise mit
diesen Objekten beliefert
werden.

Das bedeutet, Verkaufs-
versuche sind wiederholt
moglich. Uber die Lieferein-
stellung werden jeweils die
Kunden von uns verstandigt
und gebeten, die noch bei
ihnen lagernden Exemplare
bei dem nachsten Remis-
sionsaufruf zurlickzugeben.

Kunden, die mit einem
Objekt wiederholt hinterein-
ander ausverkauft waren,
erhalten zur normal festge-
legten Verkaufsreserve einen
Sonderzuschlag, um durch
eine groBere Verkaufsreserve
einem tendenziell starkeren



Abverkauf besser entspre-
chen zu konnen.
Erkenntnisse, die zur
weiteren Verbesserung des
MBR-Modells fiihren, werden
grundsatzlich begruBt, wenn
dadurch die Effizienz fur
alle an diesem Verfahren
Beteiligten erhoht werden
kann.
Grundsatzlich erscheint
mir noch eines wichtig :

Der Computer darf nicht
zum »goldenen Kalb« werden.

Ich will damit sagen,
die Fachabteilungen des
Vertriebs sollten nicht danach
arbeiten mussen, wie der
Computer es anordnet, son-

dern der Computer sollte
vielmehr so arbeiten,daB die
Fachabteilung mit dem ge-
ringsten Aufwand den
hochstmaoglichen Effekt aus
seiner Anwendung erzielen
kann.

Das Optimum wére ein
volistandiges Zusammenspiel
aller Anwendungsinteressen-
ten, wobei mir klar ist, daB
dieser Idealfall in der Praxis
nicht immer erreicht werden
kann.

Lassen Sie mich zum
SchiuB noch einen Abschnitt
zitieren aus den Lieferungs-
bedingungen des Hauses
Merkur :

»Im Sinne einer allgemein maBvollen Remission sind
bedarfsnahe Beziige bei der Festlegung der Liefer-
menge notwendig. Eine bedarfsnahe Disposition bildet
die Grundlage fiir die beiderseitige Bezugsver-

anderungsmoglichkeit.«



