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Mit einer verkauften Auflage von circa
3,5 Millionen ist BILD Europas groBte
Tageszeitung. Zudem gehen weitere

6 Millionen Exemplare von Magazinen
der BILD-Familie wie BILD am SONN-
TAG, COMPUTERBILD oder BILD der
FRAU insgesamt pro Heftfolge Uber
den Ladentisch. Damit fUr die Kaufer
am Kiosk immer gentigend Zeitungen
bereitliegen und moglichst wenige

an die Grossisten zurlickgehen, hat die
Axel Springer AG Analytics-Losungen
unter Zuhilfenahme von SAS entwickelt.
Zeitungen und Zeitschriften, die im
Zeitschriftenhandel, an Tankstellen und
im Ubrigen Einzelhandel nicht verkauft
wurden, gehen wieder zurtick an den
GroBhandel. Verlag und Grossisten
bleiben dann auf Druck- und Distribu-
tionskosten sitzen. Liegen im Kiosk
hingegen keine Exemplare mehtr, ist der
Kunde unzufrieden und Umsatzpoten-
zial ist ungenutzt. Zuverlassige Progno-
sen zur Nachfrage sind daher von
zentraler Bedeutung.
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Prognosen auf Basis vielfiltiger Daten

Um den Anteil der sogenannten Re-
mittenden so niedrig wie maglich zu
halten und um gleichzeitig zu verhin-
dern, dass Publikationen zu frih aus-
verkauft sind, entwickelte die Axel
Springer AG spezielle Analytics-L6-
sungen auf Basis von SAS. So lasst
sich das Vertriebsrisiko nach einem
Baukastensystem aus verschiedenen
Analysetools steuern: Die Verlagsdis-
position wird bei der Festlegung einer
optimalen Liefermenge flr jeden GroB-
handler durch Verkaufsprognosen,
Verkaufsreservemengen und Sonder-
zuschlage bei Heftbesonderheiten
unterstUtzt. In einer Anwendung, die bei
Grossisten zum Einsatz kommt, wird
das Verkaufspotenzial einer Zeitung an
einem bestimmten Standort abgeschétzt
und eine nachfragegerechte Beliefe-
rung ermittelt. FUr jeden Grossisten er-
folgt eine Berechnung marktgerechter
Zielwerte fur Remission und Ausver-
kaufe und schlieBlich werden die Regu-
lierungsergebnisse unter Zuhilfenahme
von Schétzungen entgangener Verkaufe
laufend bewertet. Die Grundlage fur
die Prognosesoftware ist eine aufwen-
dige problemadaquate Analyse der
Verkaufszeitreinen. Dabei werden die
den Absatz beeinflussenden Merkmale
herauskristallisiert. ,Ferientermine sind
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eine wichtige EinflussgroBe”, erklart
Walter Baum, Leiter Analytische Infor-
mationssysteme bei der Axel Springer
AG. ,In den Sommermonaten schnellen
die Verkaufszahlen in den Urlaubs-
regionen — ob an der Ostsee oder auf
Mallorca — zum Teil dramatisch in die
Hoéhe. Und wahrend der IAA in Frank-
furt greifen auch Gelegenheitskaufer
zur Auto BILD. Je genauer wir solche
Schwankungen vorhersehen kénnen,
desto profitabler ist das Geschaft.”
Neben der Prognose von Trends fordern
Business Analytics, dank Data Mining,
auch verborgene Zusammenhange
zutage. Dazu werden Informationen aus
verschiedenen Quellen zusammenge-
fOhrt. Hier spielen beispielsweise beval-
kerungsstrukturelle Aspekte rund um
den jeweiligen Verkaufsstandort ebenso
eine Rolle, wie die zur Verflgung ste-
henden Verkaufsflachen und die indivi-
duelle Sortimentsbreite der Kioske.
»Wir erhalten sogar Antworten auf Fra-
gen, die wir uns noch gar nicht ge-
stellt haben”, berichtet Walter Baum.
,Damit sind wir in der Lage, Verfahren
kontinuierlich zu verbessern.” Laut
Baum ist die Kombination unterschied-
licher Ansatze, Technologien und Funk-
tionen aus einer Hand bei SAS ein-
malig: ,,FUr uns gibt es zu SAS keine
echte Alternative auf dem Markt.”
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