CASH - Das Handelsmagazin Auflage: 27.000
° ° ® 05-2021 Reichweite:
Seite: 3, 48-51 Artikelflache: 222243 mm?
DAS

vl e e sty | Land: Osterreich Skalierung: 92%
Region: Uberregional

Was Kunden-, Stamm- und Bewegungsdaten fiir Erkenntnisse zulassen.
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® Daten im Handel

Der empfindliche
Datenschatz

Der dsterreichische Handel ist Datenweltmeister. Das Sammeln, Austauschen
und vor allem erst das Verkniipfen untereinander macht aus reinen Daten
wertvolle Information. Was kann, darf und muss man dabei beachten?

Ein gewagter Versuch einer Untersuchung.

Autorin: Magaretha Jurik
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ie sind iiberall. Und es werden immer mehr. Jeder

Biep an der Kassa erzeugt Daten, jede abgeschickte

Bestellung, jede getétigte Zahlung hinterldsst Spuren.
Daten sind allgegenwirtig, sie bilden die Wahrung der Neu-
zeit. Die Sammlung, aber auch Ordnung von Daten ist er-
folgsentscheidend, ja wettbewerbsbeherrschend und viel
diskutiert. Internetgiganten und viele neue Geschéftsmodel-
le haben sich auf das Sammeln und Verarbeiten von Daten
spezialisiert, doch auch der Handel lebt und lemnt davon. In
einigen Bereichen zéhlt der 6sterreichische Handel sogar
zum absoluten Weltmeister, wenn es um den Austausch
von Datenarten geht. Doch dazu spiter.

Fiir diese Geschichte konzentrieren wir uns auf die
Daten, die im Handel entstehen und fiir den Handel
eingesetzt werden. Dafiir braucht es zunachst eine
Begrifflichkeit.

Arten von Daten
[n Unternehmen gibt es normalerweise zwei Katego-
rien von Daten: Transaktionsdaten und nicht-transak-
tionale und damit statische Daten (siehe auch Grafik auf
Seite 50). Darunter fallen zum Beispiel Produktstammdaten
oder Lebensmittelinformationen, Nahrwerte oder Informa-
tionen iiber Allergene. Metadaten nennt man beispielsweise
Informationen, die ein unternehmensweit einheitliches Ver-
stdndnis fiir die Daten sicherstellen und ihre Katalogisierung
ermdglichen. Weiters fallen hier Referenzdaten hinein, die
zusitzliche Informationen enthalten, wie eine Postleitzahl.
Als Grundlage von Geschéftsentscheidungen sind dabei
in der Regel Transaktionsdaten am wichtigs-
ten. Denn sie beschreiben Bewegungen

in verschiedensten Geschéftsprozes-
sen: von Bestellungen bis hin zu
Lieferungen, von Marketingmaf3-
nahmen bis hin zu Abverk&ufen
und Reklamationen. Dement-

der Welt werden
so viele Daten

sprechend werden diese Da-
ten meist in den einzelnen
Funktionseinheiten in ge-
trennten Systemen erzeugt,
gefithrt und ausgewertet und
werden oft nur in nétigstem
Mafie geteilt. Zu grofs ist der Wett-
bewerbsvorteil, der so aufrechter-
halten werden kann. Bei Retailern lau-

Osterreich.“
Gregor Herzog,
GS1 Austria

fen haufig noch immer diverse Systeme

parallel, beispielsweise mit einem separaten ERP-System,
einem Lagerhaltungssystem und diversen lokal gespeicher-
ten Excel-Dateien. Das Ergebnis ist dadurch oft eine unein-
heitliche und intransparente Datenlage. ,Zudem haben vie-
le Unternehmen die Qualitét ihrer Transaktionsdaten nur
unzureichend im Griff und synchronisieren diese nicht in
Echtzeit", wie auch die Studie ,Daten im Handel” von Roland
Berger von Dezember 2020 schlussfolgert. Das konnte fatale
Folgen haben, wenn zum Beispiel das Zentrallager Waren

Datenleak haben

Riesenpanik.“

| ,»In keinem Land

ausgetauscht wie in

bestellt, ohne den aktuellen Lagerbestand vor Ort im Store
zu bertcksichtigen. Doch ist das so?

Neue Daten im Sekundentakt

Seit acht Jahren setzt sich GS1 Austria dafiir ein, Produkt-
stammdaten zu vereinheitlichen. Rund 300.000 Artikelnum-
mern sind bisher vergeben worden, wobei das rund
150.000 Verbrauchereinheiten entspricht,
wie Gregor Herzog, Geschéftsfiihrer GS1

Austria, vorrechnet. Neben den stati-

schen Produktdaten ist das Unter-
”Vor einem nehmen auf Transaktions- und
Bewegungsdaten spezialisiert,
= peh der Bereich, wo Bestellungen,
7 a"e einE' Lieferscheine, Retouren und so
weiter zusammenlaufen. Der

Handel und die Industrie stehen

Roland Falb,

Roland Berger hier in engem Austausch, ge-

meinsam belegen sie fiir Oster-
reich einen weltweiten Spitzen-
platz: ,In keinem anderen Land der
Welt werden so viele verschiedene
Datensétze ausgetauscht wie in Osterreich,
400 Millionen Nachrichten pro Jahr entsprechen einer Sen-
dung pro Sekunde", erzéhlt Herzog. Und dieser Datenaus-
tausch funktioniere seit 40 Jahren hierzulande, 20.000 Unter-
nehmen sind mit an Bord und tauschen freudig. ,Anders
wiren diese hochkomplexen und groféen Sortimente nicht
abzuwickeln, es ist ein sehr vitales Feld, das gerade fiir die
Aktionsabwicklung unerlésslich ist." Der Austausch gehtlaut
Herzog hier schon so weit, dass die Industrie die Regale be-
stiickt: ,Bedarfsmeldungen werden direkt iiber das System
an die Hersteller iibermittelt, die sofort nachliefern kénnen.
Hier wird der Bestellvorgang umgedreht.” Eine Molkerei
kann laut dem Datenspezialisten noch genauer vorher-
sagen, welche Produkte in welcher Intensitét vor Feier-
tagen (Schlagobers!) oder bei Schonwetter (Buttermilch!)
gut zu verkaufen sind.
Der dritte Datenbereich, den GS1 Austria bearbeitet,
sind die Eventdaten, die in den Bereich der Riickver-
folgbarkeit einzahlen. (Horen Sie dazu den CASH Podcast
mit Gregor Herzog auf cash.at)

Wie die Glucke auf dem Nest

‘Was haben die oben genannten Daten gemeinsam? Sie leben
vom Austausch, vermitteln jedoch keinerlei personenbezo-
gene Informationen. Hier wirkt auch die Datenschutz-Grund-
verordnung (DSGVO) ganz wesentlich, die Verwendung und
Verkniipfung dieser Daten ist dort penibel geregelt. Der Ver-
lust von gesammelten Daten {iber Konsumenten héngt wie
ein Damoklesschwert Giber allen Unternehmen, die sich dem
Sammeln und auch Auswerten von personenbezogenen Da-
ten verschrieben haben. Wehe, wenn durch ein Leak im Da-
tenmanagement Informationen {iber Kunden im Netz auf-
tauchen oder Daten weitergegeben werden. ,Davor haben
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alle eine Riesenpanik, und das auch zurechtvor dem Hinter-
grund der gerade in Europa strikten Datenschutz-
verordnung®, sagt Roland Falb, Managing
Partner bei Roland Berger. Dabei gdbe es
unzéhlige Méglichkeiten, gemeinsam
entlang der Wertschépfungskette im
Sinne des Kunden aus Daten zu
lernen: ,Das grofite Defizit und
gleichzeitig Potential liegt im
Data-Sharing mit den Vorlieferan-

ten. Wiissten diese praziser, wel- Rainer Knyrim,
che Artikel wann und aus welcher
Filiale beim Retailer verkauft wer- X
. p - J6 Bonus Club
den, kénnte ein gemeinsames Ca-

tegory Management wesentlich effi-
zienter und auch im Sinne des
Endkonsumenten gestaltet werden. Mar-
keting- und Promotion-Aktivitdten, Preispositi-

onieren und Discounts, POS-Regalierung und Zweitplatzierung
von Waren haben noch ein groffes Optimierungspotential.“

Kundendaten sammeln und verwerten

Nun kommen die Personen ins Spiel. Klar ist, je besser man
seinen Kunden kennt, desto effizienter kann man die Supply
Chain gestalten und mafigeschneiderte Angebote entwickeln.
Jasogar die Wahrscheinlichkeit auf zukiinftige Einkéufe kann
man so berechnen. Eine Erfolgsgrundlage, gerade flir den

,,Der Kunde soll
und will sich ja nicht
iiberwacht fiithlen.

Datenschutzgremium

Handel. Ein Kundenclub bietet sich fiir ebendiese Praxis an,
zumal der Konsument empfinglich fiirs Sparen ist. Der J&
Bonus Club der Rewe International lief? kiirzlich in einer
Pressekonferenz aufhorchen, als er eine unabhéngige Da-
tenschutzexpertengruppe vorstellte, die iiber die Daten
der mittlerweile vier Millionen Nutzer wacht (Siehe
auch S. 58). Rainer Knyrim, Rechtsanwalt und Vorsit-
zender der Expertengruppe, formuliert gegeniiber
CASH: ,Die Grundlage aus der DSGVO fiir das Arbei-
ten mit Daten ist das berechtigte Interesse, das es
Unternehmen erméglicht, den Kunden Werbung zu
schicken oder kiinftige Rabatte anbieten zu kénnen.
‘Wird Profiling - etwa zur Zielgruppenselektion oder
Wahrscheinlichkeitsberechnung - betrieben, ist eine
Einwilligung erforderlich“. So weit, so klar. Dennoch hat
der J6 Bonus Club mit den riesigen Datenmengen nicht
viel vor. ,Das Wichtigste vorweg, die Daten werden nicht
zwischen den Partnerunternehmen oder an Dritte weiterge-
geben. Wenn ein Partner beispielsweise Bio-affinen Kunden
ein Angebot machen mdchte, bewirbt der Jé Bonus Club das
selbst.” Die Daten werden auch nicht detailliert ausgewertet.
,Das System lernt iiber Einkéufe, es sollen ja keine Warenra-
batte angeboten werden, die den Kunden nicht interessieren
oder von Produkten, die bereits gekauft wurden, wie das im
Internet lastigerweise oft der Fall ist. Die individuellen Rabat-
te werden nach Warengruppen oder Interessenslage angebo-
ten, der Kunde soll und will sich ja nicht {iberwacht fithlen®,

Mehrwert durch Verkniipfung der Daten

Die Kombination von sehr konstanten Stammdaten mit volatilen Transaktionsdaten
schafft eine Basis, die aufschlussreiche Analysen zuldsst.

Referenz-
daten

Metadaten

Der Datenberg, der im Handel entsteht,
kann in zwei groRe Bereiche unterteilt
werden: Bewegliche, also volatile, und
statische, also konstante Daten. Im Ge-
gensatz zu den sich stetig dndernden
Transaktionsdaten bleiben nicht-trans-
aktionale Daten im Zeitverlauf konstant
und sind funktionsiibergreifend giiltig.
Dazu gehéren die Stammdaten (Daten
zu betrieblichen Objekten, Produkt,
Lieferant, Standort), Metadaten (Infor-
mationen iiber Daten, die unterneh-
mensintern verstidndlich und damit
leichter zu ordnen sind) und Referenz-
daten (Kategorisierung der Daten via
Standards wie Postleitzahlen, Bran-
chen et cetera). Fehlerfrei angelegte
Stammdaten sind dabei die Basis fiir
weiterfiihrende Analysen.

Quelle: Roland Berger 2029
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so der Rechtsexperte. Auf die Frage, was seiner Meinung nach
sinnvoll wire, mit diesen Daten zu machen, antwortet der
Jurist: Esist sinnvoll und auch im Interesse der Kunden, wenn
- natiirlich nur mit deren Einwilligung - Profiling betrieben
wird, um Zielgruppen einzuteilen.” Er bringt ein anschauliches
Beispiel: Wer auf Google einen Begriff eingibt, wird relativ
schnell zu einem brauchbaren Ergebnis kommen, da Google
aufgrund der Einwilligung viel iiber den Suchenden weif3.
»Probieren Sie im Inkognito-Modus Ihres Browsers die

gleiche Suchanfrage aus, Sie werden liberrascht sein,
wie unbrauchbar die Suchergebnisse fiir Sie sind.*

Kunde spart Zeit und Geld

Wann ist es nun sinnvoll, unterschiedliche Da-
ten miteinander zu verkniipfen, welche Ziele
kann man (gemeinsam) erreichen? Hier darf der
Konsument nicht aus den Augen verloren wer-
den, denn einerseits dreht es sich genau um ihn,
seine Interessen, sein Einkaufsverhalten und sei-
ne Lebenslage, andererseits sind es genau diese Da-
ten, die es zu schiitzen gilt. ,Der Kunde will Zeit und
Geld sparen®, weifd Knyrim als J6-Jurist und aus eigener
Erfahrung: ,Ich finde es besser, in einer App etwas gilinstiger
zu kriegen, was mich interessiert, als auf Verdacht meinen
Postkasten mit Flugbléttern zu iiberfiillen."

»Datenanalyse
ist eine

Wissenschaft

der wir unglaublich

viel lernen kénnen.“
Roland Falb,
Roland Berger

Zielformulierungen haben aber auch die anderen. Der Han-
delsversteher Falb von Roland Berger denkt da an lernende
Systeme: ,Sogar die Pandemie erzeugt bereits Muster, aus
denen wir lernen kénnen. Datenanalyse ist eine Wissenschaft,
aus der unglaublich viel lernen kénnen. Das ist Wissen, das
dem Konsumenten nicht schadet, ganz im Gegenteil - ganz
im Sinne des Efficient Consumer Response-Ge-
dankens, der ja in Osterreich lange Tradition
hat.”
Der Datenschatzmeister Herzog von GS1
Austria sieht in der Verkniipfung von
Warenkorben, Interessen, und Konsu-
i mationszeiten die Chance, Food Was-
t, aus te zu verringern: ,Wenn ich zum
Beispiel mehr iiber das Broteinkaufs-
verhalten der Kunden Bescheid weif3,
kann ich verhindern, dass kurz vor
Ladenschluss noch fiinf Laibe und 20
Semmeln aufgebacken und dann weg-
geworfen werden.“ Er sieht sogar Chancen
bis weit in die Kreislaufwirtschaft hinein,
doch dasist eine andere Geschichte, in der Daten
die Hauptrolle spielen kdnnen, wenn sie richtig gefiihrt,
gesammelt und miteinander verkniipft werden. L
Lesen Sie mehr auf den folgenden Seiten und auf cash.at.
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