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Kundenwertbasierte dynamische Preisgestaltung
mit Hilfe von KI, Netzwerkanalyse & maschinellem Lernen

prasentiert im Rahmen des KI-Pitching
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Dezember 2023 W: www.bubo.ai



-

: : %/
Kundenwertbasierte Preisgestaltung \\V/ e
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Wer ist bereit,
mehr zu zahlen? - >
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Vom Einheitspreis zu kundenwertbasiertem Preis

—_—
€4,95

\— Egal, wer kauft

Véslaver Ohne

Supermarkt

€0,75 €0
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Die Herausforderung \\V/ et

Daten, Daten, Daten und null Information

Wenn Sie 35.000 Kunden und 30.000 Produkte haben, benoétigen Sie
, um alle Kombinationen zu berlicksichtigen.

Wenn Sie dartiber hinaus noch Feinheiten wie situative Umstande (wie Dringlichkeit, Wetter,
Wochentag, Bedeutung des Kunden fur Ihr Geschaft, Bedeutung des Produkts fir den
Kunden... ) berucksichtigen wollen, potenzieren sich die Kombinationsmaoglichkeiten und
damit die Berechnungen.

Excel hat 17.179.869.184 Zellen (abgesehen von der Bearbeitungszeit, wenn Sie auch nur ein
Zehntel der Zellen tatsachlich verwenden). Viel Gliick!
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Von Excel zu KI

1.048.567 Zeilen
16.384 Spalten bis XFD

AUS DIE MAUS

]
| Blau1 / +

Normalansicht Bereit
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Wem konnen wir am besten helfen? \\W T

 B2B-Unternehmen mit komplexen Strukturen an Kunden (>5.000) und
Produkten (>5.000) profitieren am meisten von der KI-Rechenleistung.

 Wir unterstutzen Unternehmen wie z.B. GrolR8handler, Vertriebsunternehmen,
Handelsfirmen usw.

e Fir 30.000 Kunden und 30.000 Produkte werden Milliarden an Berechnungen
benotigt, um die optimalen Preise zu berechnen.
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Dynamische Preisempfehlungen \\V/ v

* Direkt im gewohnten System des Kunden
(Rechnungswesen, Angebotssystem, CRM,
Business-Plattform...)

e Sichere Datentransfers

Datum & Tageszeit

* Pro Kunde '

e Pro Produkt Produktkosten

* Pro Situation Vertrieb
(Wetter, Wochentag, Simulation...) d

H

e Basierend auf Daten und Feedbackloops

 Mit Rickmeldung zum erzielten Ergebnis

pro Transaktion Kunden Zusatzwert

Saisonalitat
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Verhaltensbasierte Mikrosegmentierung

Kunden
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Beispiele von variablen

Wie oft haben die Kunden
eingekauft?

Wann haben sie das
letzte Mal eingekauft?

Welches Produkt
haben sie das letzte
Mal eingekauft?

3
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Wieviel haben sie
eingekauft?
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Mikrosegmentierung als Basis zur Preisfestsetzung

Der optimale Preis pro Kunde und Produkt wird in einem 3-Schritt Prozess definiert. Das Ergebnis wird mit

Preissimulierungen und Analyse der Preissensitivitat festgelegt.

SCHRITT 1
Identifikation von verhaltensbasierten
Kundensegmenten mit dhnlichen
Produkt- & Markenmix
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SCHRITT 2
Messung der Preissensitivitat fiir jeden
Kunden und Vergleich mit der
Gesamtheit & mit jedem anderen Kunden

Kunden mit unterschiedlicher Preissensitivitat

Volume

Low

—

&
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SCHRITT 3
Definition des optimalen Preises pro
Kunde und Produkt,
Bestimmung der
Akzeptanzwahrscheinlichkeit,
Profitmaximierung

High

Geoss

/—\ Margin
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Mensch & Maschine

KI-Modelle &
laufende
Verbesserung

Interne & externe Kl- Preis-

Daten Berechnung Empfehlungen

b
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Spezialanwendungen
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Vorhersage von Kundenabwanderung ey Upeer
d bx <50%) | <20% <3(®
Organisation von Rabattregeln

?

®

, Umfassende kundenwertbasierte Preisoptimierung
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beobachten modfiizieren andern/
abschaffen
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Beispiele
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+ 45% mehr Profit

Britischer Autoteile-Handler mit kostenbasierter Preisstrategie und iiber 200
Zweigstellen mit individuellen Rabatten

« Uber 2,2 Millionen Berechnungen zur Bestimmung der Preisakzeptanz,
darauf basierende Preisempfehlung

* Bessere Kontrollmechanismen, weniger Verlustgeschafte

+ 19% Bruttomarge in 9 Wochen

Italienischer Grof8handler mit kostenbasierten Preisen, individuellen Rabatten
und Verlusten

«  Uber 185m Berechnungen fiir eine Produktkategorie zur Bestimmung der
Preisakzeptanz

* Implementierung einer Preisl6sung auf Basis von Kundenverhalten und integrierter
Preissensitivitat zur Preisempfehlung



Projektschritte

Profit
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in€

2-3 WOCHEN

@ PROFIT PROOF
POC

Einrichten des Systems,
A/B-Test an einzelnen
Produkten/Produktgruppen,
Kunden/Kundengruppen

Einmalige Projektkosten

-
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{ PROFIT GAIN
4

Umsetzung der Losung im
gesamten Unternehmen,
laufende Erfolgsmessung

Implementierungskosten
+

Monatliche Kosten

4-6 WOCHEN

8-12 WOCHEN
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Steigern Sie Ihren
Profit um 1%
mit einer
Preisoptimierung 4

u

Grindung 2019
ISO 9001 & ISO 27001 zertifiziert seit 2020

e Kunden weltweit

* Fokus auf B2B Retail
* Preisgekronte Preislosung

* Kooperationen mit Universitaten & Kl-Instituten Carmen Bischof, MBA (INSEAD)

* Microsoft Partner fir neue Technologien carmen.bischof @bubo.ai

Learning Awards oo
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DANKE FUR IHRE AUFMERKSAMKEIT \\V/ ot

ARTIFICIAL INTELLIGENCE

1S LIKE
TEENAGE SEX
)
e
Alle reden drlber, T \.\
keiner weild so richtig, wie‘s geht,
jeder denkt, dass es alle anderen tun, k\

und alle behaupten, dass sie es auch machen.
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