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MPREIS Warenvertriebs GmbH - Use Case Scoring

Analysis-Task: MPREIS-A2 Stand: Februar 2026 Status: Abgeschlossen Analyst: Al Strategy Agent
Input: MPREIS-A1 (Use Case Ideation), MPREIS-R3 (IT-Landschaft)

Methodik

Scoring-Dimensionen (je 1-5 Punkte)

1. Business Impact (Bl) (Gewichtung 30%)
+ Umsatzsteigerung / Kostensenkung
+ Strategische Relevanz
+ Wettbewerbsvorteil
2. Technische Machbarkeit (TM) (Gewichtung 25%)
+ Datenreife und -verfuegbarkeit
+ Kompatibilitaet mit bestehender IT (Dynamics NAV, AutomationX, M365, Emporix)
+ Technologischer Reifegrad
3. Time to Value (TtV) (Gewichtung 20%)
* Implementierungsdauer
+ Pilot-Tauglichkeit
+ Abhaengigkeiten
4. Ressourcenbedarf (RB) (Gewichtung 15%)
+ Investitionsvolumen (wichtig: MPREIS nach 3 Verlustjahren 2021-2023!)
+ Personalaufwand
* Infrastruktur
5. Strategische Passung (SP) (Gewichtung 10%)
+ Alignment mit MPREIS-Strategie (Regionalitaet, Eigenproduktion)
+ Nachhaltigkeit
+ Tiroler Identitaet

Scoring-Skala

+ 5 = Exzellent

« 4 =Gut

* 3 = Durchschnitt

« 2 = Unterdurchschnittlich
* 1 =Schwach

Gewichtungsformel
Gesamtscore = Bl x 0,30 + TM x 0,25 + TtV x 0,20 + RB x 0,15 + SP x 0,10

Bewertungskontext

Die Bewertung beruecksichtigt explizit die angespannte finanzielle Lage von MPREIS (Verlustjahre
2021-2023 mit kumulierten Verlusten von ueber 40 Mio. EUR, beginnender Aufwind ab 2025). Use Cases
mit niedrigem Investment und schnellem ROI werden systematisch bevorzugt. Hardware-intensive Use
Cases werden beim Ressourcenbedarf strenger bewertet.



Detailliertes Scoring

UC-01: Kl-gestuetztes Demand Forecasting fuer Frischware und Eigenproduk-
tion

Dimension Score Begruendung

Business Impact 5/5 Hoechster geschaetzter ROI aller Use Ca-
ses (1,5-3 Mio. EUR p.a.). Adressiert direkt
das Kernproblem Lebensmittelverschwen-
dung und Ueberproduktion in der Baecke-
rei. Bei 15,2 Mio. EUR Verlust (2022) ist
jeder Prozentpunkt Waste-Reduktion ein
unmittelbarer Ertragshebel. Wettbewerbs-
luecke: SPAR und BILLA setzen bereits Kl-

Forecasting ein.

Technische Machbarkeit 4/5 POS-Daten aus Dynamics NAV (3+ Jah-
re historisch) und Produktionsdaten aus
AutomationX MES sind vorhanden. Azure
ML passt zum bestehenden Microsoft-
Oekosystem. Die bidirektionale Navision-
Schnittstelle im AutomationX ermoeglicht
Rueckspielung der Prognosen. Abzug: Da-
tenqualitaet und -konsolidierung ueber 280
Filialen erfordert Vorarbeit.

Time to Value 3/5 6-12 Monate bis zum produktiven Einsatz.
Pilotierung mit 20 Filialen moeglich, was
die Time to Value fuer den Piloten auf 4-6
Monate verkuerzen kann. Abhaengig von
Datenbereinigung und Modelltraining. Kei-
ne externen Systemabhaengigkeiten, aber
initiale Datenaufbereitung ist aufwaendig.

Ressourcenbedarf 3/5 Mittleres Investment: Azure ML Lizenzen,
2-3 Data Scientists fuer 6 Monate, Daten-
bereinigung. Kein Hardware-Invest noetig.
Fuer MPREIS nach Verlustjahren tragbar,
da der ROI den Invest innerhalb von 12
Monaten amortisieren kann. Interne IT (70
MA) muss Kapazitaeten fuer Datenbereit-

stellung freimachen.

Strategische Passung 5/5 Direkte Unterstuetzung der Eigenproduk-
tionsstrategie (Therese Moelk, Alpenmetz-
gerei). Reduktion von Lebensmittelver-
schwendung passt perfekt zur Nachhaltig-
keitspositionierung. Staerkt die regionale
Differenzierung durch optimierte Frischwa-
re-Versorgung in abgelegenen Tiroler Filia-

len.

Gewichteter Gesamtscore 4,10/5



UC-02: Dynamic Pricing mit Electronic Shelf Labels (ESL) fuer ablaufende Frisch-
ware

Dimension Score Begruendung

Business Impact 4/5 Signifikanter Nutzen durch Waste-Redukti-
on (20-30%) und Markdown-Optimierung.
Personalersparnis (2-3h pro Filiale und
Tag). Nachhaltigkeitsbotschaft ,,MPREIS
rettet Lebensmittel” ist markenstaerkend.
Allerdings weniger absolutes Einsparungs-
potenzial als UC-01.

Technische Machbarkeit 2/5 ESL-Hardware existiert derzeit nicht bei
MPREIS - kompletter Neuaufbau der Infra-
struktur in 280+ Filialen noetig. Dynamic-
Pricing-Engine muss mit Dynamics NAV
integriert werden. Reife Drittanbieterloe-
sungen (Wasteless, Focal Systems) existie-
ren, aber die Filial-Infrastruktur (Gateway,

WLAN) ist ungewiss.

Time to Value 2/5 12-18 Monate fuer einen Piloten in 50
Filialen, danach schrittweiser Rollout. Ho-
he Abhaengigkeit von ESL-Hardware-Be-
schaffung und -Installation. Kein Quick Win

moeglich.

Ressourcenbedarf 1/5 Hoechster Investitionsbedarf aller Use Ca-
ses: ESL-Hardware fuer 280+ Filialen (ge-
schaetzt 3-8 Mio. EUR allein fuer Hard-
ware), Gateway-Infrastruktur, Integration.
Fuer MPREIS nach 3 Verlustjahren ein
erhebliches finanzielles Risiko. Selbst ein
Pilot mit 50 Filialen bindet signifikantes Ka-

pital.

Strategische Passung 4/5 Nachhaltigkeitspositionierung und Le-
bensmittelrettung passen zur MPREIS-
Identitaet. Allerdings ist ESL ein generi-
scher Branchentrend ohne spezifischen Ti-
roler Bezug. SPAR hat hier bereits 550+ Fi-
lialen ausgestattet - MPREIS waere Nach-
zuegler.

Gewichteter Gesamtscore 2,65/5



UC-03: Kl-optimierte Produktionsplanung fuer die Baeckerei Therese Moelk

Dimension Score
Business Impact 5/5
Technische Machbarkeit 4/5
Time to Value 3/5
Ressourcenbedarf 3/5
Strategische Passung 5/5

Gewichteter Gesamtscore 4,10/5

Begruendung

Direkte Kostenreduktion durch 10-20%
weniger Ueberproduktion und 5-10% En-
ergieeinsparung. Die Baeckerei Therese
Moelk (12.000t/Jahr) ist ein Kern-Asset von
MPREIS mit hohem Optimierungspotenzi-
al. Produktionseffizienz wirkt sich direkt auf
die Marge aus - kritisch nach den Verlust-
jahren.

AutomationX MES liefert bereits um-
fassende Produktionsdaten (Rezepturen,
Chargen, Maschinenkapazitaeten, Ener-
gieverbrauch). Die bidirektionale Navision-
Schnittstelle ist vorhanden. KI wird als
Erweiterungsschicht auf dem bestehenden
MES aufgesetzt — keine neue Systemland-
schaft noetig. Abzug: Komplexitaet der
Backofen-Steuerung erfordert sorgfaeltige
Integration.

6-12 Monate, wobei erste Empfehlungen
(nicht-autonome Planung) nach 4-5 Mona-
ten moeglich sind. Schrittweiser Ansatz:
Zuerst Planungsassistent, spaeter autono-
me Planung fuer Standardprodukte. Ab-
haengigkeit von UC-01 (Demand Forecast)
fuer volle Wirkung, kann aber auch ohne
UC-01 mit historischen Daten starten.

Mittleres Investment: Primaer Entwick-
lungskosten fuer die KlI-Schicht auf dem
bestehenden AutomationX. Kein neues
System, keine neue Hardware. 2-3 Spezia-
listen (Data Science + AutomationX-Exper-
tise) fuer 6-9 Monate. AutomationX als
Implementierungspartner moeglich.

Kernstrategisch: Die  Eigenproduktion
(Therese Moelk, Alpenmetzgerei) st
das zentrale Differenzierungsmerkmal von
MPREIS gegenueber den Big 4. Kl-opti-
mierte Baeckerei kann kein Wettbewerber
in dieser Form replizieren. Energieoptimie-
rung durch PV-Nutzung staerkt die Nach-
haltigkeitspositionierung.



UC-04: Personalisierte Angebote und Kl-Einkaufsassistent in der MPREIS-App

Dimension Score
Business Impact 4/5
Technische Machbarkeit 4/5
Time to Value 4/5
Ressourcenbedarf 3/5
Strategische Passung 4/5

Gewichteter Gesamtscore 3,85/5

Begruendung

App-Kunden geben 120% mehr aus als
Normalkunden. 10-15% Warenkorbsteige-
rung bei 100k+ App-Usern hat messbaren
Umsatzeffekt. Erhoehung der App-Reten-
tion staerkt die Kundenbindung langfristig.
Differenzierung gegenueber SPAR/BILLA
durch regionale Rezept-Expertise und Ei-
genprodukt-Empfehlungen.

Emporix PIM und Markant liefern Produkt-
daten. Algolia kann als Basis fuer Emp-
fehlungen dienen. Filialverfuegbarkeit ist
bereits fuer 240 Stores abgebildet. Azure
OpenAl passt zum M365-Oekosystem. Be-
stehende App-Infrastruktur (PushEngage)
fuer personalisierte Inhalte vorhanden. Ab-
zug: Kaufhistorie-Daten muessen fuer ML-
Modelle aufbereitet werden.

3-6 Monate - einer der schnellsten Use
Cases. Personalisierte Angebote koennen
als MVP mit regelbasierten Empfehlungen
starten und schrittweise um ML-Modelle
und den GenAl-Chatbot erweitert werden.
MPREIS hat fuer 2025 bereits ,KI-ge-
stuetzte Features“ angekuendigt — die Er-
wartungshaltung ist da.

Mittleres Investment: 2-3 Entwickler + Data
Scientist fuer 4-5 Monate. Azure OpenAl
Lizenzen, Empfehlungsmodell-Training, A/
B-Testing. Kein Hardware-Invest. Fuer
MPREIS finanziell gut tragbar mit klarem
Umsatzeffekt als Gegenleistung.

Regionale Rezepte mit MPREIS-Produk-
ten und Eigenmarken-Fokus (M, Therese
Moelk, Bio vom Berg) staerken die Tiroler
Identitaet. App als digitaler Kanal fuer die
Kundenbindung ist strategisch wichtig. Al-
lerdings ist App-Personalisierung ein gene-
rischer Trend, kein einzigartiger MPREIS-
Vorteil.



UC-05: GenAl-Content-Engine fuer Marketing, Flugblaetter und Social Media

Dimension

Business Impact

Technische Machbarkeit

Time to Value

Ressourcenbedarf

Strategische Passung

Gewichteter Gesamtscore

Score

3/5

5/5

5/5

5/5

3/5

4,20/5

Begruendung

60-70% Zeitersparnis bei Content-Erstel-
lung entlastet die umstrukturierte Mar-
keting-Abteilung erheblich. Hoehere Con-
tent-Frequenz steigert die Sichtbarkeit.
Mehrsprachigkeit (DE/IT) fuer Suedtirol oh-
ne Mehrkosten. Allerdings kein direkter
Umsatz- oder Kosteneffekt in signifikanter
Groessenordnung — primaer ein Effizienz-
Use-Case.

Niedrigste technische Komplexitaet al-
ler Use Cases. GenAl-Plattformen (Azure
OpenAl) sind ausgereift. Cloudinary (be-
stehendes DAM) und Emporix PIM liefern
Daten. Integration in M365 (SharePoint,
Teams) fuer redaktionellen Workflow trivial.
Keine Kernsystem-Integration noetig.

2-3 Monate bis zum produktiven Einsatz -
der schnellste aller Use Cases. Sofort ein-
setzbar mit Prompt-Templates und Brand-
Guidelines. Kein Modelltraining noetig. Er-
gebnisse sind innerhalb von Wochen sicht-
bar (mehr Content, schnellere Produktion).

Geringstes Investment aller Use Cases:

1 Entwickler + Marketing-Team, GenAl-

Lizenzen (wenige Hundert EUR/Monat),

Prompt-Templates. Kein Hardware-Invest,

keine komplexe Integration. Ideal fuer

MPREIS in der aktuellen finanziellen Situa-
tion.

Unterstuetzt die Markenkommunikation
und regionale Positionierung (Tiroler Dia-
lekt fuer Social Media). Allerdings kein
Differenzierungsmerkmal gegenueber dem
Wettbewerb — jeder Haendler kann GenAl
fuer Content nutzen. Kein direkter Bezug
zur Eigenproduktion oder Nachhaltigkeit.



UC-06: Kl-gestuetzte Sortimentsoptimierung pro Filialformat und Region

Dimension Score
Business Impact 4/5
Technische Machbarkeit 4/5
Time to Value 3/5
Ressourcenbedarf 3/5
Strategische Passung 5/5

Gewichteter Gesamtscore 3,80/5

Begruendung

3-5% Umsatzsteigerung durch bessere lo-
kale Sortimentspassung bei 1 Mrd. EUR
Umsatz ergibt 30-50 Mio. EUR Potenzial.
Reduktion von Abschriften fuer Ladenhue-
ter. Datenbasierte Eigenmarken-Expansi-
on. Die fuenf verschiedenen Vertriebsfor-
mate machen die Sortimentsoptimierung
besonders wirkungsvoll.

POS-Daten auf Filial- und Artikelebene in
Dynamics NAV vorhanden (2+ Jahre histo-
risch). Power Bl fuer Visualisierung vermut-
lich im M365-Oekosystem verfuegbar. Em-
porix fuer Online-Sortiment. Abzug: Exter-
ne Daten (Demografie, Tourismus, Wettbe-
werber) muessen beschafft und integriert
werden.

6-12 Monate. Kann als Analyse-Tool star-
ten (Dashboards mit Empfehlungen), bevor
automatisierte Sortimentsentscheidungen
implementiert werden. Pilotierung mit ei-
nem Vertriebsformat (z.B. miniM) moeglich.
Keine harten Systemabhaengigkeiten.

Mittleres Investment: Primaer Entwick-

lungskosten fuer Analyse-Modelle und

Power Bl Dashboards. Externe Datenquel-

len muessen lizenziert werden. 2-3 Data

Scientists + Warenwirtschafts-Experten.
Kein Hardware-Invest.

Hoechste strategische Passung: Adres-
siert direkt die regionale Differenzierung
von MPREIS in Tiroler Taelern, Tourismus-
gebieten und urbanen Standorten. Unter-
stuetzt die Eigenmarken-Strategie (,M“-
Dachmarke) mit datenbasierter Expansion.
Hyperlokale Sortimentsoptimierung kann
kein Big-4-Wettbewerber in dieser Tiefe
leisten.



UC-07: Computer-Vision-Regalueberwachung und automatische Out-of-Stock-
Erkennung

Dimension Score Begruendung

Business Impact 3/5 2-3% Umsatzsteigerung durch OOS-Re-
duktion ist relevant, aber der absolute
Effekt ist schwer zu quantifizieren. Bran-
chenschaetzung USD 188 Mrd. global,
aber der MPREIS-spezifische Anteil ist be-
grenzt. Datengrundlage fuer Sortimentsop-
timierung (UC-06) ist ein Nebeneffekt.

Technische Machbarkeit 2/5 Kamerainfrastruktur in den Filialen exis-
tiert nicht — kompletter Neuaufbau noetig.
Edge-Computing-faehige Hardware pro Fi-
liale erforderlich. Computer-Vision-Modelle
muessen auf MPREIS-spezifische Rega-
le trainiert werden. Stabile WLAN-Abde-
ckung in allen Filialen ist Voraussetzung
— bei alpinen Standorten nicht selbstver-
staendlich.

Time to Value 2/5 12-18 Monate bis zum produktiven Ein-
satz. Hardware-Rollout allein dauert meh-
rere Monate. Modelltraining auf MPREIS-
spezifische Produkte und Regaltypen ist
zeitaufwaendig. Pilotierung mit 10 Filialen

moeglich, aber Skalierung komplex.

Ressourcenbedarf 1/5 Hoher Investitionsbedarf: Kamerasyste-
me, Edge-Computing-Hardware, WLAN-
Upgrade in Filialen, Cloud-Infrastruktur
fuer Modelltraining. Geschaetzt 2-5 Mio.
EUR fuer einen Rollout auf 50+ Filialen.
Fuer MPREIS nach Verlustjahren nicht prio-
ritaer.

Strategische Passung 2/5 Generischer Branchentrend ohne spezi-
fischen MPREIS-Bezug. Kein Zusammen-
hang mit Eigenproduktion oder Tiroler
Identitaet. Focal Systems und andere An-

bieter bieten dies allen Haendlern an.

Gewichteter Gesamtscore 2,15/5



UC-08: Intelligente Energiesteuerung fuer Filialen und Produktion

Dimension Score
Business Impact 4/5
Technische Machbarkeit 4/5
Time to Value 3/5
Ressourcenbedarf 3/5
Strategische Passung 5/5

Gewichteter Gesamtscore 3,80/5

Begruendung

10-15% Energiekostenreduktion bei ueber
280 Filialen und energieintensiver Produk-
tion. Geschaetztes Einsparungspotenzial
1-2 Mio. EUR p.a. Erhoehung der PV-Ei-
genverbrauchsquote (60% auf 80%+) ma-
ximiert die Rendite der 50 bestehenden PV-
Anlagen. Energiekosten waren eine Haupt-
ursache der Verlustjahre — direkte Ertrags-
wirkung.

AutomationX liefert bereits Energiedaten
und Gebaeudeleittechnik am Standort
Voels. SCADA-Leitwarte ist vorhanden.
PV-Anlagen (50 Stueck) liefern Erzeu-
gungsdaten. Fuer die Filialen muss loT-
Sensorik ergaenzt werden, sofern nicht be-
reits ueber AutomationX BMS abgedeckt.
Azure 10T als Cloud-Plattform passt zum
Microsoft-Oekosystem.

6-12 Monate. Kann am Produktionsstand-

ort Voels starten (AutomationX-Daten vor-

handen) und schrittweise auf Filialen aus-

gerollt werden. Fuer Voels ist die Daten-

basis bereits da — Quick Win fuer die

Produktion moeglich (3-4 Monate). Filialen
erfordern loT-Rollout.

Mittleres Investment: Am Standort Voels
primaer Softwareentwicklung (Automati-
onX-Daten + KI-Modell). Fuer den Filial-
Rollout sind loT-Sensoren und Edge-Gate-
ways noetig (moderate Hardware-Kosten
bei schrittweisem Rollout). PV-Optimierung
amortisiert sich schnell.

Perfekte Passung: MPREIS ist Nachhal-
tigkeitspionier (Wasserstoff, PV-Anlagen).
Energieoptimierung staerkt die Gruene Po-
sitionierung und die CO2-Reduktionsziele.
Direkte Verbindung zur Eigenproduktion in
Voels. Die 50 PV-Anlagen sind ein einzigar-
tiges Asset im oesterreichischen LEH.



UC-09: KI-Chatbot fuer Mitarbeiter-Self-Service ueber die MIA-App

Dimension Score
Business Impact 3/5
Technische Machbarkeit 5/5
Time to Value 5/5
Ressourcenbedarf 5/5
Strategische Passung 4/5

Gewichteter Gesamtscore 4,25/5

Begruendung

50-60% Reduktion von HR-Routineanfra-
gen entlastet die HR-Abteilung signifikant.
Sofortige Antworten fuer 6.000 Mitarbeiter
in 280+ Filialen verbessern die Mitarbeiter-
zufriedenheit. Ueberwindung von Sprach-
barrieren (80 Nationen) ist ein qualitativer
Mehrwert. Allerdings kein direkter Umsatz-
oder Kosteneffekt in Millionenhoehe.

Vollstaendig innerhalb des bestehenden
Microsoft 365-Oekosystems umsetzbar.
MIA-App (76% Adoptionsrate) als fertiges
Frontend. Azure OpenAl Service als KiI-
Backend. SharePoint als Wissensbasis.
Microsoft Intune fuer Geraeteverwaltung.
Communardo als bestehender Microsoft-
Implementierungspartner koennte die Um-
setzung begleiten. Technisch der einfachs-
te Use Case.

3 Monate bis zum produktiven Einsatz.

MIA-App ist bereits bei 76% der Beleg-

schaft im Einsatz — kein Rollout-Aufwand

fuer das Frontend. Wissensbasis (HR-Do-

kumente, Kollektivvertrag) muss nur aufbe-

reitet werden. Azure OpenAl ist sofort ver-
fuegbar.

Geringstes Investment: 1-2 Entwickler fuer

3 Monate, Azure OpenAl Lizenzkosten

(gering), Wissensbasis-Aufbau durch HR-

Team. Kein Hardware-Invest. Communar-

do als Partner kennt die MIA-Infrastruktur

bereits. Ideal fuer MPREIS in der finanziel-
len Erholungsphase.

Einzigartiges Employer-Branding-Argu-
ment: ,KI-Chatbot in 20+ Sprachen fuer
80 Nationen® — kein anderer oesterreichi-
scher LEH bietet dies. Staerkt MPREIS als
attraktiven Arbeitgeber in Tirol (Fachkraef-
temangel im LEH). Direkte Verbesserung
fuer Frontline-Worker in abgelegenen Tiro-
ler Filialen.



UC-10: Automatisierte Qualitaetskontrolle in der Baeckerei und Alpenmetzgerei

Dimension Score Begruendung

Business Impact 3/5 Reduktion von Reklamationen und Retou-
ren, lueckenlose IFS-Audit-Dokumentati-
on. ,Jedes Brot Kl-geprueft“ als Marke-
ting-Argument. Fruehwarnung bei Produk-
tionsfehlern spart Kosten. Allerdings ist
der absolute Einspareffekt geringer als bei
UC-01 oder UC-03, da die Ausschussrate
in einer modernen Baeckerei bereits nied-

rig ist.

Technische Machbarkeit 3/5 AutomationX MES bietet die Integrations-
punkte (Chargenrueckverfolgung, Back-
ofen-Steuerung). SCADA-Leitwarte fuer
Echtzeit-Monitoring vorhanden. Allerdings:
Industrieckameras an Foerderbaendern
muessen in lebensmitteltauglicher Aus-
fuehrung installiert werden. CV-Modelle
muessen auf die spezifische Therese-
Moelk-Produktpalette trainiert werden -

kein Off-the-Shelf-Modell verfuegbar.

Time to Value 3/5 6-12 Monate. Pilotierung mit einer Pro-
duktlinie (z.B. Brot) an einem Foerderband
moeglich. Modelltraining erfordert umfang-
reiche Bilddaten der Therese-Moelk-Pro-
dukte. Integration in AutomationX fuer
Rueckkopplung (automatische Nachjustie-

rung) erhoht Komplexitaet.

Ressourcenbedarf 2/5 Mittleres bis hohes Investment: Indus-
triekameras in lebensmitteltauglicher Aus-
fuehrung, Beleuchtungssysteme, Edge-
Computing. Spezialisierte CV-Entwickler/
Berater noetig. Laufende Kosten fuer Mo-
dellpflege. Fuer MPREIS nach Verlustjah-
ren ein relevanter Posten, aber ueber-
schaubar, da nur ein Standort (Voels) be-

troffen ist.

Strategische Passung 5/5 Kernstrategisch: Staerkt das Qualitaets-
versprechen der Eigenproduktion (Therese
Moelk, Alpenmetzgerei). IFS Food Higher
Level-Zertifizierung wird durch lueckenlose
KI-Dokumentation abgesichert. Einzigarti-
ges Differenzierungsmerkmal: Kein anderer
oesterreichischer LEH hat eine vergleich-
bare Eigenproduktion mit Kl-Qualitaets-
kontrolle.

Gewichteter Gesamtscore 3,15/5



UC-11: Kl-optimierte Routenplanung und Logistiksteuerung

Dimension Score
Business Impact 4/5
Technische Machbarkeit 3/5
Time to Value 2/5
Ressourcenbedarf 2/5
Strategische Passung 4/5

Gewichteter Gesamtscore 3,10/5

Begruendung

10-15% Reduktion der Transportkosten
bei taeglicher Belieferung von 280+ Filialen
aus dem Zentrallager Voels ist ein erhebli-
cher Kostenhebel. Alpine Topografie macht
die Optimierung besonders wirkungsvoll
(enge Taeler, Passstrassen). CO2-Reduk-
tion durch optimierte H2-LKW-Einsatzpla-
nung. Bessere Liefertreue steigert Filialver-
fuegbarkeit.

GPS-/Telematikdaten der LKW-Flotte
muessen verfuegbar sein (nicht explizit
bestaetigt). Historische Tourendaten in Dy-
namics NAV vorhanden. GS1/EDI-System
(eXite) liefert Lieferantenaviase. Allerdings:
Alpine Wetterbedingungen und Strassen-
sperren erfordern Echtzeit-Datenintegrati-
on, die komplex ist. H2-LKW-Reichweiten-
profile sind Spezialanforderungen.

6-12 Monate. Hohe Komplexitaet durch
alpine Topografie, multiple Fahrzeugtypen
(konventionell, H2), verschiedene Tem-
peraturzonen (Trockenware, Kuehl, TK,
Backwaren). Echtzeit-Faehigkeit (Umpla-
nung bei Stoerungen) erfordert robuste
Infrastruktur. Pilotierung mit einer Region
moeglich.

Mittleres bis hohes Investment: Telematik-

Aufruest, Echtzeit-Verkehrs-APls (laufende

Kosten), Routenplanungssoftware (Lizenz

oder Eigenentwicklung). Spezialisierte Lo-

gistik-Optimierungs-Expertise noetig. Fuer

MPREIS nach Verlustjahren ein relevanter
Posten.

Direkte Unterstuetzung der Nachhaltig-
keitsstrategie (CO2-Reduktion, H2-LKW-
Optimierung). Alpine Logistik ist ein
MPREIS-spezifisches Thema, das Big 4 in
Flachland-Regionen nicht haben. Staerkt
die regionale Versorgungssicherheit in ab-
gelegenen Tiroler Gemeinden.



UC-12: Retail Media Network fuer regionale Lieferanten

Dimension Score
Business Impact 4/5
Technische Machbarkeit 3/5
Time to Value 2/5
Ressourcenbedarf 2/5
Strategische Passung 3/5

Gewichteter Gesamtscore 2,95/5

Begruendung

Neue Einnahmenquelle mit hohem Skalie-
rungspotenzial (5-10 Mio. EUR p.a. bei
voller Skalierung). Retail Media waechst
global von USD 184 Mrd. (2025) auf USD
312 Mrd. (2030). Staerkt Lieferantenbezie-
hungen und Listungsverhandlungen. Aller-
dings: Bei 100k App-Usern ist die aktuelle
Reichweite fuer nationale FMCG-Brands
noch begrenzt — regionale Lieferanten sind
die realistischere Zielgruppe.

Emporix Headless Commerce (API-basiert)
ermoeglicht flexible Werbeformat-Integra-
tion. Algolia kann Sponsored Products
einblenden. App-Infrastruktur (PushEnga-
ge) ist vorhanden. Allerdings: Ein Self-
Service-Buchungsportal fuer Lieferanten
muss komplett neu entwickelt werden.
Targeting-Modelle auf Basis anonymisier-
ter Daten erfordern Data-Science-Experti-
se und DSGVO-Compliance.

12-18 Monate. Strategische Grundlagen-

arbeit (Preismodell, Lieferanten-Onboar-

ding, DSGVO-Compliance) dauert allein

Monate. Technische Entwicklung des Bu-

chungsportals und der Werbeformate

kommt dazu. Lieferanten-Akquise ist ein
eigenes Vertriebsprojekt.

Mittleres bis hohes Investment: Plattform-
entwicklung, Data Science fuer Targeting,
Vertriebsressourcen fuer Lieferanten-On-
boarding, laufende Betreuung. ROI erst
mittelfristig. Fuer MPREIS nach Verlustjah-
ren ein Risiko, da der Ertrag unsicher ist.

Attraktiv fuer regionale Tiroler Lieferanten
(direkter Zugang zur Zielgruppe), was zur
Regionalstrategie passt. Allerdings: Retalil
Media ist ein generischer Branchentrend.
MPREIS hat mit 100k App-Usern eine klei-
nere Reichweite als SPAR oder BILLA -
die Attraktivitaet fuer nationale Brands ist
begrenzt.



UC-13: GenAl-gestuetzter Kundenservice und Reklamationsmanagement

Dimension Score
Business Impact 3/5
Technische Machbarkeit 5/5
Time to Value 4/5
Ressourcenbedarf 4/5
Strategische Passung 3/5

Gewichteter Gesamtscore 3,75/5

Begruendung

40-50% Automatisierung der Kundenan-
fragen entlastet den Kundenservice si-
gnifikant. 24/7-Erreichbarkeit ohne Mehr-
personal. Schnellere Reklamationsabwick-
lung steigert Kundenzufriedenheit und -
bindung. Allerdings: Das Anfragevolumen
bei MPREIS ist ueberschaubar (kein Ama-
zon-Scale), daher begrenzterer absoluter
Effekt.

Emporix Backend liefert Bestell- und Pro-
duktdaten per API. Algolia fuer Produktsu-
che. Azure OpenAl als Kl-Backend passt
zum M365-Oekosystem. Chat-Widget fuer
App und Website ist Standard. User-
centrics fuer DSGVO-Consent vorhanden.
Technisch einer der einfachsten Use Ca-
ses.

3-4 Monate. Emporix APIs sind bereits vor-

handen. Azure OpenAl ist sofort einsetzbar.

Wissensbasis (FAQ, Reklamationsrichtlini-

en) muss aufbereitet werden. Chat-Widget-

Integration in App und Website ist schnell
umsetzbar.

Geringes Investment: 1-2 Entwickler fuer
3-4 Monate, Azure OpenAl Lizenzen, Chat-
Widget. Kein Hardware-Invest. Bestehen-
de Emporix-APIs minimieren Integrations-
aufwand. Gut tragbar fuer MPREIS.

Verbessert das Kundenerlebnis im wach-
senden Online-Geschaeft. Allerdings kein
Differenzierungsmerkmal - jeder Haendler
kann einen Chatbot einsetzen. Kein spezi-
fischer Bezug zur Tiroler |dentitaet oder
Eigenproduktion.



UC-14: Predictive Maintenance fuer Kuehlsysteme in Filialen und Zentrallager

Dimension Score
Business Impact 3/5
Technische Machbarkeit 3/5
Time to Value 2/5
Ressourcenbedarf 2/5
Strategische Passung 3/5

Gewichteter Gesamtscore 2,70/5

Begruendung

30-50% Reduktion ungeplanter Kuehl-
ausfaelle, Vermeidung von Warenverlust
(200-500 kEUR p.a.). Erhoehte Lebensmit-
telsicherheit und Compliance. Allerdings:
Der absolute Einspareffekt ist im Vergleich
zu UC-01 oder UC-08 geringer. Kuehlaus-
faelle sind selten, aber wenn sie eintreten,
kostspielig.

AutomationX Kaeltetechnik am Standort
Voels liefert bereits Daten. SCADA-Leit-
warte ist vorhanden. Allerdings: Fuer die
280+ Filialen muss loT-Sensorik (Tem-
peratur, Vibration, Stromaufnahme) kom-
plett neu installiert werden. Edge-Gate-
ways pro Filiale noetig. Alpine Standorte
haben moeglicherweise eingeschraenkte
Konnektivitaet.

6-12 Monate. Am Standort Voels koennte
ein Pilot schneller starten (AutomationX-
Daten vorhanden). Fuer den Filial-Rollout
ist der loT-Hardware-Rollout der Eng-
pass. Modelltraining erfordert Betriebsda-
ten ueber mehrere Monate, um Anomalien
zuverlaessig zu erkennen.

Hohes Investment fuer den Filial-Rollout:
loT-Sensoren, Edge-Gateways, Cloud-
Plattform fuer 280+ Standorte. Am Stand-
ort Voels geringer (AutomationX-Erweite-
rung). Fuer den vollen Rollout fuer MPREIS
nach Verlustjahren schwer finanzierbar.
Empfehlung: Nur Voels + 20 Pilotfilialen als
Startphase.

Lebensmittelsicherheit ist fuer jeden LEH

wichtig, aber kein Differenzierungsmerk-

mal. Kein spezifischer Bezug zur Tiroler

Identitaet. Die Kuehlkettenoptimierung in

alpinen Lagen hat einen gewissen regio-

nalen Bezug, aber keinen markenstaerken-
den Effekt.



UC-15: Kl-gestuetzte Personalplanung und Schichtoptimierung

Dimension Score
Business Impact 4/5
Technische Machbarkeit 3/5
Time to Value 3/5
Ressourcenbedarf 3/5
Strategische Passung 4/5
Gewichteter Gesamtscore 3,45/5
Gesamtuebersicht

Begruendung

5-10% Reduktion der Personalkosten bei
6.000 Mitarbeitenden ist ein signifikanter
Hebel (Personal ist der groesste Kosten-
block im LEH). 70-80% Zeitersparnis bei
der Schichtplanerstellung entlastet Filiallei-
ter massiv. Hoehere Mitarbeiterzufrieden-
heit durch bessere Planbarkeit reduziert
Fluktuation (ein Kernproblem im LEH).

POS-Daten fuer Kundenfrequenzprognose
in Dynamics NAV vorhanden. MIA-App
(M365) als Frontend fuer Dienstplananzei-
ge. Power Apps fuer die Filialleiter-Ober-
flaeche. Allerdings: Die Zeitwirtschaft ist
~derzeit in Modernisierung begriffen” — das
bedeutet Unsicherheit ueber die Schnitt-
stellen. Mitarbeiterstammdaten (Vertraege,
Qualifikationen, Praeferenzen) muessen
strukturiert verfuegbar sein.

6-12 Monate. Abhaengig vom Stand
der Zeitwirtschafts-Modernisierung. Pilo-
tierung mit einer Region (z.B. 30 Filialen)
moeglich. Kundenfrequenzprognose kann
auf historischen POS-Daten basieren. Die
laufende Modernisierung bietet die Chan-
ce, Kl von Anfang an zu integrieren — ver-
zoegert aber moeglicherweise den Start.

Mittleres Investment: Workforce-Manage-

ment-Software (ggf. spezialisierte Loesung

wie ATOSS, Blue Yonder WFM oder Eigen-

entwicklung auf Power Apps). 2-3 Entwick-

ler + HR-Experten. Integration mit dem

(neuen) Zeitwirtschaftssystem. Kein Hard-
ware-Invest.

Adressiert den akuten Fachkraefteman-
gel im oesterreichischen LEH. Bessere
Schichtplanung staerkt MPREIS als attrak-
tiven Arbeitgeber in Tirol. Beruecksichti-
gung der multikulturellen Belegschaft (80
Nationen) und verschiedener Vertriebsfor-
mate. Integration in MIA-App staerkt die er-
folgreiche Frontline-Worker-Digitalisierung.

Alle 15 Use Cases sortiert nach gewichtetem Gesamtscore:



Rang uc

1 uc-09
2 UC-05
3 ucC-o1
4 uC-03
5 uc-04
6 UC-06
7 uc-08
8 ucC-13
9 UC-15
18 ucC-oa

Name

KI-Chat-
bot MIA-
App (HR

Self-Ser-

vice)

GenAl-
Content-
Engine
Marketing

Demand
Fore-
casting
Frischwa-
re & Ei-
genpro-
duktion

KI-Pro-
duktions-
planung
Baecke-
rei There-
se Moelk

Perso-
nalisierte
App-An-

gebote &
Einkaufs-
assistent

Sortim-
entsopti-
mierung

pro Filial-
format &

Region

Intelligen-
te Ener-
giesteue-
rung Filia-
len & Pro-
duktion

GenAl-
Kunden-
service &
Reklama-
tionsma-
nagement

Perso-
nalpla-
nung und
Schicht-

RS

™

TtV

RB

SP

Gesamt

4,25

4,20

4,10

4,10

3,85

3,80

3,80

3,75

3,45



Score-Verteilung

Tier 1: Sofort umsetzen (Score >= 4,0)

uc Name Gesamt Empfohlener Start

uC-09 KI-Chatbot 4,25 Q2 2026
MIA-App (HR
Self-Service)

UC-05 GenAl-Con- 4,20 Q2 2026
tent-Engine
Marketing

uC-01 Demand Fo- 4,10 Q2-Q3 2026
recasting
Frischware
& Eigenpro-
duktion

uC-03 KlI-Produk- 4,10 Q3 2026
tionspla-
nung Bae-
ckerei There-
se Moelk

Begruendung Tier 1: Diese vier Use Cases vereinen hohe strategische Relevanz mit wirtschaftlicher
Machbarkeit fuer MPREIS in der aktuellen Erholungsphase. UC-09 und UC-05 sind ideale Einstiegs-
projekte mit minimalem Investment und schneller Sichtbarkeit. UC-01 und UC-03 adressieren die
Eigenproduktion und haben den hoechsten absoluten ROI.



Tier 2: Mittelfristig planen (Score 3,5-3,9)

uc
UC-04

UC-06

ucC-08

UC-13

Name Gesamt

Personali- 3,85
sierte  App-
Angebote &
Einkaufsas-
sistent

Sortiments- 3,80
optimierung
pro Filialfor-
mat & Region

Intelligen- 3,80
te  Energie-
steuerung Fi-
lialen & Pro-

duktion

GenAl-Kun- 3,75
denservice
& Reklamati-
onsmanage-
ment

Empfohlener Start
Q3-Q4 2026

Q4 2026 - Q1 2027

Q4 2026 - Q1 2027

Q3-Q4 2026

Begruendung Tier 2: Diese Use Cases haben solide Scores und klare Business Cases. UC-04 und
UC-13 koennten bei freien Kapazitaeten auch frueher gestartet werden (beide nutzen das Azure Ope-

nAl / Emporix-Oekosystem). UC-06 und UC-08 erfordern mehr Vorarbeit bei der Datenbereitstellung,
haben aber hohe strategische Passung.



Tier 3: Langfristig / Beobachten (Score < 3,5)

uc Name Gesamt Empfehlung
ucC-15 Personalplanung 3,45 Nach Abschluss der Zeitwirtschafts-Mo-
und Schichtopti- dernisierung (voraussichtlich 2027)
mierung
uc-10 Qualitaetskon- 3,15 Nach erfolgreicher Umsetzung von
trolle Baeckerei/ UC-03, als Erweiterung der Produktions-
Metzgerei Ki
UcC-11 Routenplanung 3,10 Mittelfristig, wenn Telematik-Daten ver-
und Logistik- fuegbar und Budget vorhanden
steuerung
uc-12 Retail Media Net- 2,95 Erst nach App-User-Wachstum auf
work 200k+ und stabiler digitaler Infrastruktur
uc-14 Predictive Main- 2,70 Voels-Pilot sinnvoll, Filial-Rollout erst
tenance  Kuehl- nach Stabilisierung der Ertragslage
systeme
ucC-02 Dynamic Pricing 2,65 Erst bei stabilem positivem Ergebnis und
mit ESL nach Infrastruktur-Investment-Entschei-
dung
uc-07 Computer-Visi- 2,15 Langfristig beobachten, Branchenent-
on-Regalueber- wicklung abwarten

wachung (OOS)

Begruendung Tier 3: Diese Use Cases haben entweder hohen Hardware-Investitionsbedarf (UC-02,
UC-07, UC-14), Abhaengigkeiten von laufenden Modernisierungsprojekten (UC-15), oder erfordern eine
stabilere finanzielle Basis (UC-11, UC-12). Sie sind strategisch sinnvoll, aber in der aktuellen Situation
nicht prioritaer.

Schluesselerkenntnisse

1. GenAl als Tueroeffner

Die GenAl-Use-Cases (UC-09, UC-05, UC-13) dominieren das obere Scoring-Drittel, weil sie drei
entscheidende Vorteile vereinen: geringstes Investment, schnellste Time to Value und volle Kompa-
tibilitaet mit dem bestehenden Microsoft-365-Oekosystem. Fuer ein Unternehmen ohne bisherige
Kl-Erfahrung und nach drei Verlustjahren sind sie der ideale Einstieg.

2. Eigenproduktion als strategischer Differenzierer

UC-01 (Demand Forecasting) und UC-03 (Produktionsplanung Baeckerei) haben den hoechsten Busi-
ness Impact (je 5/5) und die hoechste strategische Passung (je 5/5). Die Kombination aus Baeckerei
Therese Moelk (12.000t/Jahr) und dem AutomationX MES bietet eine einzigartige Ausgangslage, die
kein Wettbewerber replizieren kann. Diese Use Cases sollten parallel zu den Quick Wins gestartet
werden.

3. Hardware-intensive Use Cases zurueckstellen

UC-02 (ESL), UC-07 (Regalueberwachung) und UC-14 (Predictive Maintenance Filialen) erfordern signi-
fikante Hardware-Investitionen, die fuer MPREIS nach drei Verlustjahren nicht prioritaer sind. Diese Use



Cases sollten erst bei stabilem positivem Ergebnis und nach Infrastruktur-Investitionsentscheidungen
angegangen werden.

4. Microsoft-Oekosystem als Beschleuniger

Die konsequente Microsoft-Strategie von MPREIS (Dynamics NAV, M365, MIA-App) ermoeglicht es,
Azure OpenAl Service und Azure ML als natuerliche Erweiterungen einzusetzen — ohne neue Plattform-
Entscheidungen oder Vendor-Lock-in-Diskussionen. Dies senkt die Einstiegshuerde fuer Kl erheblich.

5. Finanzielle Vorsicht als Leitprinzip

Bei einem kumulierten Verlust von ueber 40 Mio. EUR (2021-2023) und beginnendem Aufwind (2025)
muss jeder Kl-Invest einen nachweisbaren, schnellen ROI liefern. Das Scoring spiegelt dies durch
die strenge Bewertung des Ressourcenbedarfs wider: Use Cases mit hohem Hardware-Invest landen
konsequent im unteren Drittel, auch wenn ihr Business Impact hoch ist.

Report erstellt im Rahmen der A1 Al Stack Kundenanalyse. Naechster Schritt: MPREIS-A3 (Use Case
Ranking)
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