—

N
\\W bubo.oi

Kundenwertbasierte dynamische Preisgestaltung

mit Hilfe von KI, Netzwerkanalyse & maschinellem Lernen

prasentiert fir die WKO Digitalks

Carmen Bischof E: carmen.bischof@bubo.ai
2025 W: www.bubo.ai



bubo.ai

Grindung 2019

* [SO 9001 & ISO 27001 zertifiziert seit 2020

* Kunden weltweit

* Fokus auf B2B Retail

* Preisgekronte Preislosung

* Kooperationen mit Universitaten & Kl-Instituten

* Microsoft Partner fiir neue Technologien
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Kundenwertbasierte Preisgestaltung: Wir beantworten eine zentrale Frage \\V/ B boial

C J C J

Wer ist bereit,
mehr zu zahlen? « -

C J
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Wem konnen wir am besten helfen? \W/ bubo.0i

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

e Wir unterstitzen Unternehmen wie z.B. GroRhandler, Vertriebsunternehmen,
Handelsfirmen usw.

e Fir 30.000 Kunden und 30.000 Produkte werden Milliarden an Berechnungen
benotigt, um die optimalen Preise zu berechnen.

w/ ©OBUBO.AI Slide 4
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Vom Einheitspreis zu dynamischer Preisgestaltung \\W pona

€4,95
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Preis ist der effektivste Hebel fiir mehr Profit

Preis als machtigster Faktor Mit konventionellen Mitteln
allerdings schwer zu (be)greifen
— Excel hat nur 17.179.869.184

Zellen

8%

%

Mit KI haben Sie erstmals die Rechenleistung zur

Verfligung, um ALLE Transaktionen (pro Kunde, Produkt,
Absatz Profit Situation...) miteinander zu vergleichen und den jeweils

optimalen Preis zu empfehlen.

z.B. 30.000 Produkte / 35.000 Kunden >

Preis Uber eine Milliarde Berechnungen

Slide 6
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Wozu KI?

&
\\V/ bubo.oi

Wir nutzen Kl als riesige Rechenmaschine, die Berechnungen immer und immer wieder
durchfiihrt, Daten & Datenklassen evaluiert & klassifiziert sowie Beziehungen und
Verbindungen herstellt und aus den eigenen Berechnungen lernt.

 Ohne Jammern Gber die monotone Tatigkeit (Mensch)
 Ohne rasch an die Grenzen des Machbaren zu stof8en (Excel)

Es gibt noch einen wichtigen aktuellen Grund.
Aber dazu ganz am Ende.



Dynamische Preisempfehlungen

Wiy ©OBUBO.AI

e Auf Basis der Einflussfaktoren auf den Preis

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

e Sicherer Datentransfer

* Pro Kunde, pro Produkt, pro Situation
(Wetter, Wochentag, Simulation...)

e Basierend auf Daten und Feedbackloops

 Mit Rickmeldung zum erzielten Ergebnis
pro Transaktion Produktkosten Datum & Tageszeit

Vertrieb
Kunden Zusatzwert

Saisonalitat




: i 3
Kundenwertbasierte Preisgestaltung bedeutet Umdenken \\V/ pona

Dynamische Preisgestaltung setzt voraus, Vorstellungen vom , Kunden® zu tberdenken
— weg vom namentlich bekannten Partner zur unbekannten Grolie.
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Verhaltensbasierte Mikrosegmentierung

Kunden

Beispiele von variablen

Wann haben sie das
letzte Mal
eingekauft?

Wie oft haben die Kunden
eingekauft?

Welches Produkt /

haben sie das letzte
Mal eingekauft?

—

&
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Wieviel haben
sie eingekauft?




Mikrosegmentierung als Basis zur Preisfestsetzung i\@ ane ol
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 SCHRITT 2
Identifikation von verhaltensbasierten
Kundensegmenten mit ahnlichen
Produkt- & Markenmix

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

Messung der Preissensitivitat fiir
jeden Kunden und Vergleich mit der
Gesamtheit & mit jedem anderen
Kunden

High

Margn

Loww
Lavwe

Kunden mit unterschiedlicher Preissensitivitat
= ©BUBO.AI

Slide 11



LY

. &
Spezialanwendungen \\ ¢/ bubo.oi

cbx e &

Vorhersage von Kundenabwanderung frever Yntreuer
Kunde Kunde
d bx <50%’ <20%
Organisation von Rabattregeln % %
FAIR - UNFAIR - UNFAIR -
. beobachten modfiizieren dndern/
’0’ abschaffen

L 4

pEEE,y
' I'TE L

$

’ Umfassende kundenwertbasierte Preisoptimierung

‘r_r( ©BUBO.AI Slide 12
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3 Projektschritte

&
\\V/ bubo.ai

@ 2. PROFIT PROOF 4 3. PROFIT GAIN
POC I J

Einrichten des Systemes,
A/B-Test an einzelnen
Produkten/Produktgruppe
n,
Kunden/Kundengruppen

Umsetzung der Lésung im
gesamten Unternehmen,
laufende Erfolgsmessung

\[D

Profit _
in € Einmalige Projektkosten Implementierungskosten

+
Monatliche Kosten

2-3 WOCHEN

4-6 WOCHEN 8-12 WOCHEN

©BUBO.AI
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1. Profit Check: Mindestanforderungen

DATA REQUIREMENTS FOR A PROFIT CHECK

Bubo.Al

NO

COLUMN

DE

DATA TYPE

ADDITIONAL

REMARKS

DOCUMENT TYPE

Type of transaction

Art der Transaktion

Text

I(Invoice) & C(Credit)

required

DOCUMENT NUMBER

Invoice/credit no.

Rechnungs-/Gutschriftnummer

Numeric

required

DATE

Date of invoicing

Rechnungsdatum

Date

DD|MM|YYYY

required

SALES QUANTITY

Total sold quantity

Gesamtverkaufsmenge

Numeric

required

SALES AMOUNT

Total sales price

Gesamtverkaufspreis

Numeric

required

SALES BRANCH ID

Sales branch number

Filialnummer

Numeric

required

SALES BRANCH NAME

Sales branch name

Filialname

Text

optional

SALES COST

Cost of goods sold

Kosten der verkauften Ware

Numeric

optional

1
2
3
4
5
6
7
8
9

SALES PERSON ID

Sales person ID

Verkaufernummer

Numeric

optional

SALES PERSON NAME

Sales person name

Verkaufername

Text

optional

CUSTOMER NUMBER

Customer ID/number

Kundennummer

Numeric

. required

CUSTOMER NAME

Customer name

Kundenname

Text

optional

CUSTOMER GROUP

Customer group

Kundengruppe

Numeric

optional

PRODUCT NUMBER

Product number

Artikelnummer

Text

. required

PRODUCT NAME

Product name

Artikelbezeichnung

Text

optional

PRODUCT GROUP

Product group

Produktgruppe

Text

optional
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1. Profit Check: typische Ergebnisse {\@ bubo.oi

1.1 lhre Ergebnisse im Uberblick \ bubo.ai 2.2 Bis zu XXX kEUR zusétzliche Margenchancen \W bubo.ai
NICHT INKLUDIERT .
Der Profitcheck wurde fir folgenden Zeitraum: durchgefihrt XXX - Zusatrliche
= Berlcksichtiglt wurde ein Gesamiumsatz von kEUR {Gutschriften nicht inkludiert) Statiecher Prais Marggnchancg
: bis zu
S Maxtimaber Prais i

% vam Limsale

XXX kKEUR

TEIL 1: Zusatzhche Chancen in der Preisgestallung | Modul dbx e HIOK REUR ’ X.X% Prosindoerun
v : Hochrisik 2o " o
XXX KEUR Potenzielle Margen-/Profitverbesserung % wcthvom Umsatz  HIOCANAKG ; ;
Sk KELHR Fairer Preis g
TEIL 2; Zusétzhiche Chancen in Kundenbindung und Produktemplehlung | Module chbx & xbx UMSATZ FR%% vom Wmanls 3% KEUR Gesamite
XXX kEUR Potenzielle Umsatzchance GESAMT FEEEE o vomUms Margenchance

100%

bis zu

XXX KEUR

# X% Preisindanung

Zur Analyse zusatzlicher Margen- und Umsatzchancen wurden der Price Faimess Index™ herangezogen.
Darin inkiudien sind Preissensitivital, Kunden- & Produkisegmentierung und Risikoevaknenng.

CHANCE

.
wom Umsatz

4.2 Das Potenzial durch Zusatzverkaufe betragt bis zu XX kEUR \2,3 Buko ol 2.3 Mogliche Verbesserungen pro Produktgruppe \?\\‘3 Buko ol
ZELUMSATZ
ERHKLARUNG
MARGEMCHAMNCE Chance in %
Das zusBiziche Pobenzial wurde aufgrund GESAMT

vion 12 Monaten an Daten borechnat und
berlcksichiigl mer Produkie mé ol
YVarkaulswahrschemntichkell Obar 60%

Inder Analyso wurde auch bonlcksichtion,

cags im Pakal verkaulte Produkte eveniuell TOP 10 PRODUK TGRUPPEN 3 MARGENCHANCE Pr‘-'“'!_"‘c'h”"ﬂ
alnen niedrigesen Preis erzislen TOP 10 PROCUKTGRUPPEN MARGEMCHANCE Chanca in % In %

{Durchschnitispreds).

Dbe Wahrscheinlichkail von zusiizrichem
Umsatzpotenzial st hiher, wenn 2 oder
marhe Jahre an Transakbonsdalen analysiard
wierdien (besser identifikation von
Zuzatzverkaufen).

da,ddmAbdA A S
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1. Profit Check: Kundenabwanderung

Kundenklassen im
3-Monate Trend

Kundentrend
Dez. 22 — Nov 23

Gesamtumsatz
% TOTAL

Umsatzeffekt €
% des Segments

Anzahl an
Kunden

Durchschnittlicher
Umsatz / Kunde

Risikowert

Beispiele

ABWANDERND

XX%

XXX mEUR
XX%

XXX mEUR
XX%

XXX

XXX EUR

XX %

(1) Kundennummer
(2) Kundennummer
(3) Kundennummer

Top 1% der Kunden exkludiert

REDUZIEREND

XX%

XXX mEUR
XX%

XXX mEUR
XX%

XXX

XXX EUR

XX %

(1) Kundennummer
(2) Kundennummer
(3) Kundennummer

STABIL
XX%

T

XXX mEUR
XX%

XXX mEUR
XX%
XXX

XXX EUR

XX %

(1) Kundennummer
(2) Kundennummer
(3) Kundennummer

WACHSEND

XX%

XXX mEUR
XX%

XXX mEUR
XX%

XXX

XXX EUR

XX %

(1) Kundennummer
(2) Kundennummer
(3) Kundennummer

™
\\V/ bubo.oi

STARK WACHSEND

XX%

XXX mEUR
XX%

XXX mEUR
XX%

XXX
XXX EUR

XX %

(1) Kundennummer
(2) Kundennummer
(3) Kundennummer

Slide 16



2. Profit Proof: Ziel

Uberprifung, wieviel mehr Profit generiert werden kann:

* ein/-/mehrmaliger Auszug der Transaktionsdaten

* sicherer Datentransfer

e Verstandnis der Geschaftsablaufe (,,Business Logic”)
* Erklarung von Ausnahmen & Regelbriichen

* Notwendige Datenreinigung

A/B-Testmodell: Auswahl der Testgruppen durch den Kunden,
um herauszufinden, welche Faktoren Preise beeinflussen.
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3. Profit Gain: laufende Umsetzung & Erfolgsmessung c\{’; bubo.oi

KI-Modelle &
laufende
Verbesserung

Interne & externe Kl- Preis-

Daten Berechnung Empfehlungen

&

Datenin EEEEIEEF AR
: X IiE EEL 5
#REIN- T
qualitat”: TR
igssmIsme

pur & I TSN RN} %
nicht “ZBZZR2Z8
. X LA S E
aggregiert B EEETE 1

Y

Taglich automatisch Input-File fir ERP Lernende Algorithmen

Slide 138



3. Profit Gain: Dashboard i\@ bubo.oi

Darstellung direkt in den Systemen der Kunden (z.B. Power Bl, Angebotswesen)
oder in einem von uns bereitgestellten Dashboard

Total ~i
bubo. g

Customer Number Customer Revenue Trend - ' 3 '
Revenue Gross Margin Gross Margin (%) Margin Opportunity Opportunities Gained
123456789 € B1046. 756 Drilk € 83,946,756 Totsl: € 60,098,550 Dl & 0,098,550 Totsh: 7159 %  Drill: 71,58 % Totsl: € 340,134 Dril: € 340,134 Totsh: 18.24 % Drilk: 18.24 %

Customer Name R|5|NG STAR

ABC GmbH
Customer Revenue Impact
Customer Segment P! Margin Vs Potential Margin
Trade

€ 4990.34

Curren it Discount Term ; . Germa ny
Price list 1 3791 % Manh o

What's the Margin Opportunity? e Top 5 Margin Opportunities by Product Achieved Gross Margin Improvements
u

€ 83,946,755.87

Revenue & Gross Margin by Revenue & Gross Margin by
Product Group Region

Medium Risk Mew Discount Term : ; »

Discount 1 €135.04

L]
Il eme . Bl unun € 60,098,549.50
ABCDE ABCODE

+«+ ABCDETFGH

Slide 19



Ergebnisse + 45% mehr Profit

Britischer Autoteile-Handler mit kostenbasierter Preisstrategie und tiber
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 GroRhandler mit kostenbasierten Preisen, individuellen
Rabatten und Verlusten

Y
\\\((/ bubo.oi

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

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

/ ©OBUBO.AI




Die wahre MessgroRe: Profit Q\{‘Z bubo.ai

The Proof

is in the
Profit.

Slide 21



Warum ist hervorragendes Preismanagement gerade jetzt so wichtig?

WIRTSCHAFT Schieppendes Wachstum in Osterreich
und Deutschland

Drei Jahre ohne Wachstum: Diistere e Immobilien
Prognose des IWF fiir Osterreich T Y
Der Wahrungsfonds prasentierte seinen neuen Ausblick fir die Weltwirtschaft. Dotk WOhnungsneUbau

Nach der Rezession 2023 und 2024 soll es fiir Osterreich auch im kommenden

Jahr nur schwach aufwérts gehen. Kassiert wurden auch optimistischere . f ' bric ht laut Immo_

Prognosen fiir Deutschland

b _ Branche

22. Oktober 2024, 18:00

. ' | Zusamimnen

. - ' ‘Wie sehr sich die Welt verdndert hat! Noch vor zehn Jahren galten die
H euer REIESSID“, 2025 M!“ iwac hﬁwm Sorgen in der Eurozone den siideuropdischen Lindern Portugal, Italien,
Die Wirtschaftsforschungsinstitube WIFD und |HS haben ihre Knnjuskturprogaese gegeniber Griechenland und Spanien. Alle vier Staaten plagten hohe Schulen und
dier Juni-Schitzung stark nach unten korrigiert und rechaen nun mit dem rweiten Rezessiongjahr wenig Wachstum. Sie bekamen in Medienberichten den wenig : i warnen vor schwindendem Neubau von
in Folge. Beide institote eraarten hewer einen Rilckgang der realen Wirtschaftsleistung von 0,6 charmanten Spitznamen "Pigs" verpasst, Motto: Wer den Schaden hat, o ) Eigentumswoh nungen und fordern

Prozent, Bei der Sommenprognese war noch mit 0,0 krw. 0,3 Prozent phes gerechnet wonden. braucht sich um den Spott nicht zu sorgen. Deutschland und Osterreich
WIFQ und IHS rechnen nun mit mehe Arbeitslosen statt weniger, wie noch im Sommer erwartet galten in dieser Zeit als Pole der Stabilitt.

weorden war. Die Opposition keitisierte die Regisrung.

Vertreter der Immobilien-Branche

Deregulierungsmafinahmen.

Abo testen Wl FO . Forschung Publikationen~PersoneninstitutvAktuelles

Knnjunktummgnﬂs'f Osterreichs Wirtschaft verharrt in
Deutsche Wirtschaft soll auch 2025 laut der Krise

IWF kaum wachsen

Marcus Scheiblecker

Der Internationale Wahrungsfonds erwartet im kommenden
£ : Industrie und Bauwirtschaft schwécheln in Osterreich nach wie vor. Eine Besserung der
Jahr far Deutschland ein Wachstum von nur G=B Prozent. Lage ist noch nicht in Sicht. Mit Fortdauer der Konjunkturflaute droht die langste

g TPAERCE i k Rezession der letzten 25 Jahre. Auch im Euro-Raum hemmt der produzierende Bereich
Damit ist der IWF pESSImIStISChEP als die BUHdESFEQIEI‘UHQ. das Wirtschaftswachstum; zuletzt konnten lediglich Volkswirtschaften mit groRem

Dienstleistungssektor leicht zulegen. Die Inflation lasst weiter nach. Der private Konsum
verlauft in Osterreich angesichts der kraftigen Realeinkommenszuwachse enttauschend.




Preismanagement mit Kl kann |hr Wettbewerbsvorteil sein \\W pona

Wenn alle zu laufen beginnen,
wollen Sie nicht zurlckfallen.

Slide 23



3 Projektschritte

&
\\V/ bubo.ai

@ 2. PROFIT PROOF 4 3. PROFIT GAIN
POC I J

Einrichten des Systemes,
A/B-Test an einzelnen
Produkten/Produktgruppe
n,
Kunden/Kundengruppen

Umsetzung der Lésung im
gesamten Unternehmen,
laufende Erfolgsmessung

\[D

Profit _
in € Einmalige Projektkosten Implementierungskosten

+
Monatliche Kosten

2-3 WOCHEN

4-6 WOCHEN 8-12 WOCHEN

©BUBO.AI
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Danke

fur IThre Aufmerksamkeit!
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