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bubo.ai

• Gründung 2019

• ISO 9001 & ISO 27001 zertifiziert seit 2020

• Kunden weltweit

• Fokus auf B2B Retail 

• Preisgekrönte Preislösung

• Kooperationen mit Universitäten & KI-Instituten

• Microsoft Partner für neue Technologien
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Kundenwertbasierte Preisgestaltung: Wir beantworten eine zentrale Frage
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Wer ist bereit,

mehr zu zahlen?



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

• Wir unterstützen Unternehmen wie z.B. Großhändler, Vertriebsunternehmen, 

Handelsfirmen usw.

• Für 30.000 Kunden und 30.000 Produkte werden Milliarden an Berechnungen

benötigt, um die optimalen Preise zu berechnen. 

Wem können wir am besten helfen?
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Vom Einheitspreis zu dynamischer Preisgestaltung

Ein halber Liter Wasser in einer Plastikflasche

€ 0,75
Supermarkt

€ 3,40
Kino

€ 0
All Inclusive Urlaub

€ 1234??
Wüste

€4,95
Für jeden, 

der fragt
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Preis ist der effektivste Hebel für mehr Profit

Preis als mächtigster Faktor Mit konventionellen Mitteln 
allerdings schwer zu (be)greifen 
– Excel hat nur 17.179.869.184 
Zellen 

Absatz

Preis

Profit

Mit KI haben Sie erstmals die Rechenleistung zur 
Verfügung, um ALLE Transaktionen (pro Kunde, Produkt, 
Situation...) miteinander zu vergleichen und den jeweils 
optimalen Preis zu empfehlen.

z.B. 30.000 Produkte / 35.000 Kunden > 
über eine Milliarde Berechnungen
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Wozu KI?

Die Daten in Ihrem Unternehmen sind Gold wert –

Aber die meisten Firmen haben Daten, Daten, Daten und trotzdem null .Information

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

• Ohne Jammern über die monotone Tätigkeit (Mensch)

• Ohne rasch an die Grenzen des Machbaren zu stoßen (Excel)

Es gibt noch einen wichtigen aktuellen Grund.
Aber dazu ganz am Ende.
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Dynamische Preisempfehlungen
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• Auf Basis der Einflussfaktoren auf den Preis

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

• Sicherer Datentransfer

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

• Basierend auf Daten und Feedbackloops

• Mit Rückmeldung zum erzielten Ergebnis 
pro Transaktion

Vertrieb

Kunden

Datum & TageszeitProduktkosten

Zusatzwert

Saisonalität
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Kundenwertbasierte Preisgestaltung bedeutet Umdenken

Dynamische Preisgestaltung setzt voraus, Vorstellungen vom „Kunden“ zu überdenken 
– weg vom namentlich bekannten Partner zur unbekannten Größe.
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Verhaltensbasierte Mikrosegmentierung
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Wieviel haben 
sie eingekauft?

Wie oft haben die Kunden 
eingekauft?

Wann haben sie das 
letzte Mal 

eingekauft?

Welches Produkt 
haben sie das letzte 

Mal eingekauft?

Kunden

Beispiele von variablen
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Mikrosegmentierung als Basis zur Preisfestsetzung
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SCHRITT 1

Identifikation von verhaltensbasierten 

Kundensegmenten mit ähnlichen 
Produkt- & Markenmix

SCHRITT 2

Messung der Preissensitivität für 

jeden Kunden und Vergleich mit der 
Gesamtheit & mit jedem anderen 

Kunden

SCHRITT 3

Definition des optimalen Preises pro 

Kunde und Produkt, 
Bestimmung der 

Akzeptanzwahrscheinlichkeit, 
Profitmaximierung

Der optimale Preis pro Kunde und Produkt wird in einem 3-Schritt Prozess definiert. Das Ergebnis wird mit 
Preissimulierungen und Analyse der Preissensitivität festgelegt. 

Kunden mit unterschiedlicher Preissensitivität



cbx 
Vorhersage von Kundenabwanderung

dbx 
Organisation von Rabattregeln

FAIR –

beobachten

<50%

UNFAIR –

ändern/

abschaffen

<30%

UNFAIR -

modfiizieren

<20%

Untreuer

Kunde

Treuer

Kunde

Umfassende kundenwertbasierte Preisoptimierung

Spezialanwendungen
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Profit 
in € 

1. PROFIT 

CHECK
2. PROFIT PROOF

POC

3. PROFIT GAIN

Abklärung der 
Datenqualität
& Ergebnis-
Schätzung

4-6 WOCHEN 8-12 WOCHEN

gratis Einmalige Projektkosten

Spezialangebot

für Teilnehmer heute

Implementierungskosten
+

Monatliche Kosten

3 Projektschritte
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Einrichten des Systems,
A/B-Test an einzelnen 

Produkten/Produktgruppe
n, 

Kunden/Kundengruppen

Umsetzung der Lösung im 
gesamten Unternehmen, 
laufende Erfolgsmessung
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2-3 WOCHEN

NDA



1. Profit Check: Mindestanforderungen
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1. Profit Check: typische Ergebnisse



REDUZIEREND STABIL WACHSEND STARK WACHSEND

Kundenklassen im

3-Monate Trend

Kundentrend

Dez. 22 – Nov 23

Gesamtumsatz 

% TOTAL 

Anzahl an

Kunden

Beispiele 

Durchschnittlicher 

Umsatz / Kunde 

XXX

XXX EUR

XXX mEUR

XX%

XXX

XXX EUR

XXX mEUR

XX%

XXX

XXX EUR

XXX mEUR

XX%

Umsatzeffekt €

% des Segments

XXX mEUR

XX%

XXX mEUR

XX%

Risikowert XX % XX % XX %

XX% XX%

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

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

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

ABWANDERND

XXX

XXX EUR

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

XXX mEUR

XX%

XXX mEUR

XX%

XX %

XX%

XXX

XXX EUR

XXX mEUR

XX%

XXX mEUR

XX%

XX %

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

XX%

XXX mEUR

XX%

XX%

Top 1% der Kunden exkludiert
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1. Profit Check: Kundenabwanderung 
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2. Profit Proof: Ziel

Überprüfung, wieviel mehr Profit generiert werden kann:

• ein/-/mehrmaliger Auszug der Transaktionsdaten 

• sicherer Datentransfer

• Verständnis der Geschäftsabläufe („Business Logic“)

• Erklärung von Ausnahmen & Regelbrüchen

• 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

Interne & externe 
Daten

KI-
Berechnung

Preis-
Empfehlungen

KI-Modelle & 
laufende 

Verbesserung

KI-
Berechnung

Daten in 
„Rein-

qualität“:

pur & 
nicht 

aggregiert

Täglich automatisch Input-File für ERP Lernende Algorithmenautomatisiert
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3. Profit Gain: Dashboard

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



Ergebnisse
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Britischer Autoteile-Händler mit kostenbasierter Preisstrategie und über 

200 Zweigstellen mit individuellen Rabatten

• Über 2,2 Millionen Berechnungen zur Bestimmung der Preisakzeptanz,
darauf basierende Preisempfehlung

• Bessere Kontrollmechanismen, weniger Verlustgeschäfte

+ 45% mehr Profit

Italienischer Großhändler mit kostenbasierten Preisen, individuellen 

Rabatten und Verlusten

• Über 185m Berechnungen für eine Produktkategorie zur Bestimmung der 
Preisakzeptanz

• Implementierung einer Preislösung auf Basis von Kundenverhalten und integrierter 
Preissensitivität zur Preisempfehlung

+ 19% Bruttomarge in 9 Wochen
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Die wahre Messgröße: Profit

The Proof 
is in the 
Profit.
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Warum ist hervorragendes Preismanagement gerade jetzt so wichtig?
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Preismanagement mit KI kann Ihr Wettbewerbsvorteil sein

Wenn alle zu laufen beginnen, 
wollen Sie nicht zurückfallen.



Profit 
in € 

1. PROFIT 

CHECK
2. PROFIT PROOF

POC

3. PROFIT GAIN

Abklärung der 
Datenqualität
& Ergebnis-
Schätzung

4-6 WOCHEN 8-12 WOCHEN

gratis Einmalige Projektkosten

Spezialangebot

für Teilnehmer heute

Implementierungskosten
+

Monatliche Kosten

3 Projektschritte
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Einrichten des Systems,
A/B-Test an einzelnen 

Produkten/Produktgruppe
n, 

Kunden/Kundengruppen

Umsetzung der Lösung im 
gesamten Unternehmen, 
laufende Erfolgsmessung
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2-3 WOCHEN

NDA



S l i d e  2 5

Danke 
für Ihre Aufmerksamkeit!
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