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Danone automatisiert Preis-Losung

Verkaufspreise aus dem Handel dienen als Datenquelle fiir Analysen — Umstellung von vormals manuellem Prozess spart Zeit

Danone hat fiir die deutschspra-
chigen Landesgesellschaften eine
Software-Lésung im Einsatz, die
Verkaufspreise von Héandlern an
Endkunden automatisiert ver-
arbeitet und analysiert. Die ge-
wonnenen Erkenntnisse flieRen in
die Sortiments- und Produktions-
planung des Konzerns ein.

Danone hat die Fihigkeiten im Be-
reich der Automatisierung von Daten-
stromen und deren Analyse ausge-
baut. Der franzosische Konzern arbei-
tet mit einem neuen Preis-Tool, das
die Verkaufspreise seiner Artikel im
Handel vollautomatisiert verarbeiten
kann. Dazu greift die ,Sell-Out-Ap-
plikation“ unter anderem auf Machi-
ne-Learning-Modelle zuriick. Zu wel-
chem Preis Hiandler Produkte an Kun-
den verkaufen, ist fiir Danone wichtig
fiir die Preissteuerung.

»Durch die neue Losung haben wir
nun sehr viel mehr Zeit fiir die eigent-
liche Analyse der Daten. Die zuvor
manuelle Aufbereitung ist jetzt auto-
matisiert”, erklirt Tobias Riedner.
Dadurch, so der Leiter IT Data & Ana-
lytics bei Danone Deutschland, gebe

es weniger Fehlerquellen. Mit den Da-
ten konne man Saisonalititen
beachten sowie Sensitivitits- und
Trendanalysen durchfiihren. Auch die
Warenverfiigbarkeit gegentiber dem
Handel lasse sich so verbessern, be-
richtet Riedner.

Laut dem Manager schicken der-
zeit einige Handler Daten zu Ver-
kaufspreisen und Mengen von Dano-
ne-Artikeln auf Ebene einzelner
Mirkte oder regionaler Cluster an den
Hersteller. ,Es ist zwar nur ein Teil-
ausschnitt, aber das bestmogliche
Bild, das wir bekommen konnen.“
Der Austausch lohne sich auch fiir
den Handel. Mirkte von Héindlern,
mit denen man kooperiere, seien er-
folgreicher, so Riedner.

Trotz  aller  Automatisierung
braucht es dennoch Mitarbeiter, fiir
die Auswertung und Interpretation
der Daten. ,Das eigentlich Spannen-
de, warum ein Preis gut ist, sagen die
Daten nicht. Das erarbeiten Daten-
analysten.“ Eine Erkenntnis ist laut
dem Danone-Manager beispielsweise,
dass die Lage von Mirkten eine grofe
Rolle spielt: Wenn viele Schulen in
der Nihe sind, laufe etwa das Volvic-
Wasser mit Geschmack sehr gut.

Realisiert hat das Projekt der Sell-
Out-Anwendung Dienstleister Qunis
aus Bayern im Rahmen von Danones
internationaler Digitalisierungsstrate-
gie. Die hat der Hersteller bereits
2020 angestofen. Zentrales Element
dabei ist die vor zwei Jahren in Be-
trieb gegangene globale ,,One Sour-
ce“-Datenplattform, an die auch die
Sell-Out-Anwendung angedockt ist.
Dabei handelt es sich um ein Data La-
kehouse auf der Basis von Microsofts
Cloud Azure mit vielfiltigen Vorsyste-
men, mit Databricks und Snowflake-
Datenspeichern sowie Power BI als
Frontend fiir die Berichtsempfanger.

,Wir modernisieren in fast allen
Bereichen die IT-Systeme und Prozes-
se“, berichtet Riedner tiber den ange-
stofenen Innovationsprozess bei den
Franzosen. Ob die Sell-Out-Losung
auch auferhalb des Dach-Raums in
weiteren Danone-Lindern ausgerollt
wird, stehe derzeit noch nicht fest.
Aktuell sei man dabei, die wichtigsten
europdischen Datenprojekte bei Da-
none zu priorisieren. Andere Losun-
gen hitten erst einmal Vorrang. Doch:
,Es ist nicht ausgeschlossen, die Sell-
Out-Losung zu skalieren®, so der Da-
none-Manager. mgi/lz 24-24



