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MPREIS Warenvertriebs GmbH - ROI-Kalkulation

Deliverable-Task: MPREIS-D4 Stand: Februar 2026 Status: Abgeschlossen Erstellt von: A1 Digital /
Al-Strategy-Agent Klassifikation: Vertraulich - MPREIS Sprache: AT-DE Quellen: MPREIS-A1 (Use

Case Ideation), MPREIS-A2 (Use Case Scoring), MPREIS-AS3 (Use Case Ranking & Roadmap)

Executive Summary

MPREIS steht nach drei Verlustjahren (2021-2023, kumuliert >40 Mio. EUR Verlust) vor der Heraus-
forderung, Kl-Investitionen mit extremer Kapitaldisziplin und nachweisbar schnellem Rueckfluss zu
taetigen. Die vorliegende ROI-Kalkulation zeigt, dass dies moeglich ist — und dass gerade die finanzielle

Angespanntheit den richtigen Fokus erzwingt.

Kernaussagen:

Kenn- Szenario 1: Minimal
zahl

Gesamt- 75.000-100.000 EUR
investi-

tion (24

Monate)

Jaehr- 250.000-450.000 EUR
licher

Nutzen

(nach

Vollbe-

trieb)

Payback 3-4 Monate

ROl (3 650-1.250%
Jahre)

+ Szenario 1 (Quick Wins) erfordert weniger als 100.000 EUR Initialinvestment und amortisiert sich
innerhalb eines Quartals. Kein Hardware-Invest, kein Plattform-Risiko — ausschliesslich auf dem

Szenario 2: Empfohlen

750.000-1.050.000 EUR

3.150.000-6.250.000 EUR

4-5 Monate
800-1.700%

bestehenden Microsoft-365-Oekosystem.

+ Szenario 2 (Empfohlen) umfasst die Top 5 Use Cases mit phasenweiser Investition. Die Entschei-
dung ueber Phase 2 (Demand Forecasting, Produktionsplanung) faellt erst nach Beweis der Quick-
Win-Ergebnisse — kein vorab verpflichtendes Millionen-Investment.

+ Alle Kalkulationen sind konservativ angesetzt. Die optimistischen Werte basieren auf Branchen-
benchmarks (SPAR: >90% Prognosegenauigkeit, Branchendurchschnitt fuer GenAl-Produktivitaets-

gewinne).

Szenario 3: Vollausbau

1.050.000-1.500.000 EUR

4.530.000-8.400.000 EUR

4-5 Monate
750-1.500%



Methodik

Kalkulationsansatz
Die ROI-Kalkulation folgt einem dreistufigen Ansatz:

1.

Bottom-Up-Kostenkalkulation: Investitions- und Betriebskosten auf Basis konkreter Technolo-
gie-Komponenten (Azure-Lizenzen, Personalaufwand, Integration), validiert durch A1-interne Erfah-
rungswerte und Marktpreise.

. Top-Down-Nutzenbewertung: Erwarteter Nutzen als Prozentsatz der adressierbaren Kostenbasis

oder Umsatzgroesse, kalibriert an Branchenbenchmarks und oeffentlich verfuegbaren Fallstudien
(SPAR, REWE, Tesco).

. Sensitivitaetsanalyse: Konservatives und optimistisches Szenario mit transparenten Annahmen

fuer jede Variable.

Zentrale Annahmen

Parameter Wert Quelle
MPREIS-Jahresumsatz ~1.000 Mio. EUR MPREIS-R1
OSINT (2024/2025)
Anzahl Filialen 280+ MPREIS-R1 OSINT
Mitarbeitende ~6.000 MPREIS-R1 OSINT
Verluste 2021-2023 (kumuliert) >40 Mio. EUR MPREIS-R1 OSINT

Backwarenproduktion Therese Moelk
App-Nutzer
MIA-App Adoptionsrate
Durchschn. Warenkorbwert (App)

App-Nutzer Mehrumsatz

Azure OpenAl Kosten (GPT-4)

Externer Entwickler-Tagessatz

Interner Personalkosten-Vollkostensatz

Diskontierungssatz

MPREIS-spezifische Faktoren
Die Kalkulation beruecksichtigt drei Besonderheiten, die MPREIS von anderen Kunden unterscheiden:

1.

12.000 t/Jahr
100.000+ registriert
76% bei 6.000 MA

~35 EUR

120% vs. Normalkun-
den

~2.000-5.000 EUR/
Monat je Workload

1.200-1.500 EUR

~60.000 EUR p.a. (an-
teilig)

8%

MPREIS-RS3 IT-Landschaft

MPREIS-RS3 IT-Landschaft

MPREIS-RS IT-Landschaft
MPREIS-R1 OSINT
MPREIS-R1 OSINT

Marktpreise Q1/2026

A1-Digital-Erfahrungswerte
LEH-Branchenschnitt AT

WACC-Schaetzung fuer mit-
telst. AT-Unternehmen

Finanzielle Erholungsphase: Nach >40 Mio. EUR kumuliertem Verlust (2021-2023) und beginnen-
dem Aufwind ab 2025 muss jede Investition einen Payback von unter 12 Monaten aufweisen.
Langfristige ,,Strategie-Investments” ohne kurzfristigen Rueckfluss sind ausgeschlossen.

. Kein Kl-Vorwissen: MPREIS hat bislang keine einzige Kl-Initiative gestartet. Das bedeutet: Hoe-

herer initialer Beratungsaufwand, aber auch keine Altlasten (Legacy-KI-Systeme, fehlgeschlagene
Piloten). Die Quick Wins dienen gleichzeitig als organisatorischer Lernprozess.



3. Eigenproduktion als Hebel: Die Baeckerei Therese Moelk (12.000t/Jahr) und die Alpenmetzgerei
sind einzigartige Assets. KI-Optimierung in der Eigenproduktion hat einen ueberproportionalen Er-
tragshebel, weil jede Prozentpunkt-Verbesserung direkt auf die MPREIS-Marge wirkt —im Gegensatz
zu Handelsware, wo die Marge ohnehin gering ist.

Detaillierte ROI pro Use Case (Top 5)

UC-09: KI-Chatbot fuer Mitarbeiter-Self-Service ueber die MIA-App
Rang 1 | Gesamtscore: 4,25/5 | Quick Win

Kosten:
Position Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3
Entwicklung & Setup (einmalig) 50.000 EUR - -

Azure OpenAl Lizenzen 36.000 EUR 42.000 EUR 48.000 EUR
Wissensbasis-Aufbau & Pflege 10.000 EUR 5.000 EUR 5.000 EUR
Prompt-Engineering & Optimierung 8.000 EUR 4.000 EUR 4.000 EUR
Internes Personal (HR, 10% FTE) 6.000 EUR 6.000 EUR 6.000 EUR
Wartung & Managed Service (A1) = 18.000 EUR 18.000 EUR
Summe 110.000 EUR 75.000 EUR 81.000 EUR

Erlaeuterung: Azure OpenAl Kosten basieren auf ~3.000-4.000 EUR/Monat fuer einen RAG-basierten
Chatbot mit ~6.000 potenziellen Nutzern. Die Kosten steigen leicht mit zunehmender Nutzung und
Erweiterung (IT-Self-Service, Zeitwirtschaft). Entwicklungskosten sind konservativ kalkuliert - Commu-
nardo als bestehender Microsoft-Partner reduziert die Einarbeitungszeit.

Nutzen:
Position Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3
HR-Personalersparnis 100.000 EUR 200.000 EUR 250.000 EUR
(50-60% weniger Routine-
anfragen)
IT-Self-Service-Entlastung 15.000 EUR 50.000 EUR 60.000 EUR
(ab Monat 6)
Reduzierte Fluktuation (bes- - 30.000 EUR 50.000 EUR
seres Employer Branding)
Sprachbarrieren-Abbau 10.000 EUR 20.000 EUR 20.000 EUR
(weniger Fehlkommunikati-
on)
Summe 125.000 EUR 300.000 EUR 380.000 EUR

Erlaeuterung Jahr 1: Nutzen beginnt ab Monat 4 (nach 3-Monats-Pilot). In den ersten 9 Monaten
Vollbetrieb ergibt sich ein anteiliger Nutzen. Ab Jahr 2 voller Nutzen mit Erweiterung auf IT-Self-Service
und Zeitwirtschafts-Integration.

Kennzahlen:



Kennzahl Konservativ Optimistisch

ROI (3 Jahre) 205% 340%
Payback 9 Monate 5 Monate
NPV (3 Jahre, 8%) 320.000 EUR 570.000 EUR

Jaehrlicher Nutzen (Vollbetrieb) 250.000 EUR 380.000 EUR

UC-05: GenAl-Content-Engine fuer Marketing, Flugblaetter und Social Media
Rang 2 | Gesamtscore: 4,20/5 | Quick Win

Kosten:

Position Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3
Setup & Prompt-Templates (einmalig) 32.000 EUR - -

Azure OpenAl Lizenzen 18.000 EUR 24.000 EUR 30.000 EUR
Brand-Guidelines-Integration 5.000 EUR 2.000 EUR 2.000 EUR

Workflow-Setup (SharePoint/Teams) 5.000 EUR - -
Marketing-Team-Schulung 4.000 EUR 2.000 EUR 2.000 EUR
Wartung & Updates - 8.000 EUR 8.000 EUR
Summe 64.000 EUR 36.000 EUR 42.000 EUR

Erlaeuterung: Geringstes Investment aller Top-5-Use-Cases. Azure OpenAl Kosten fuer Text-Generie-
rung liegen bei ~1.500-2.500 EUR/Monat. Kein Modelltraining noetig — ausschliesslich Prompt-Engi-
neering und Template-Erstellung.

Nutzen:
Position Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3
Produktivitaetssteigerung 80.000 EUR 150.000 EUR 180.000 EUR
Marketing (60-70% Zeiter-
sparnis)
Hoehere Content-Frequenz 20.000 EUR 50.000 EUR 70.000 EUR

(mehr App-Engagement,
mehr Kunden)

Mehrsprachigkeit DE/IT oh- 10.000 EUR 15.000 EUR 15.000 EUR
ne Zusatzkosten

Summe 110.000 EUR 215.000 EUR 265.000 EUR

Erlaeuterung: Produktivitaetssteigerung berechnet als Zeitersparnis aequivalent zu 1-2 FTE (Marketing-

Mitarbeitende, die fuer strategischere Aufgaben frei werden). Nutzen beginnt ab Monat 3 (schnellster
aller Use Cases).

Kennzahlen:



Kennzahl
ROI (3 Jahre)
Payback
NPV (3 Jahre, 8%)

Jaehrlicher Nutzen (Vollbetrieb)

Konservativ Optimistisch
280% 415%
6 Monate 4 Monate
310.000 EUR 490.000 EUR
200.000 EUR 265.000 EUR

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

tion

Rang 3 | Gesamtscore: 4,10/5 | Strategischer Kern

Kosten:

Position Jahr 1

Azure ML Plattform & Setup 60.000 EUR

Datenbereinigung Dynamics 45.000 EUR

NAV
ML-Modellentwicklung (ext. 120.000 EUR
Data Scientists)
Externe Daten-APls (Wetter, 12.000 EUR
Tourismus)

Azure ML Betrieb (Compute, 48.000 EUR
Storage)

Internes Personal (Waren- 12.000 EUR

wirtschaft, 20% FTE)
Managed Al Service (A1) -

Summe 297.000 EUR

Jahr 2

40.000 EUR

15.000 EUR

96.000 EUR

12.000 EUR

48.000 EUR
211.000 EUR

Jahr 3

15.000 EUR

108.000 EUR

12.000 EUR

48.000 EUR
183.000 EUR

Erlaeuterung: Hoechste Einmalinvestition der Top 5, aber auch hoechster absoluter ROI. Datenberei-
nigung (Dynamics NAV, 280+ Filialen) ist der groesste Vorlaufposten. Azure ML Betriebskosten steigen
mit der Skalierung von 20 Pilotfilialen auf 280 Maerkte. Ab Jahr 2 entfallen die Entwicklungskosten

weitgehend.
Nutzen:
Position Jahr 1
Waste-Reduktion Frischwa- 400.000 EUR
re (30-40%)
Weniger Out-of-Stock 100.000 EUR
(2-5%  Umsatzsteigerung,
anteilig)
Optimierung Baeckerei- 50.000 EUR
Ueberproduktion
Summe 550.000 EUR

Jahr 2

1.200.000 EUR

400.000 EUR

200.000 EUR

1.800.000 EUR

Jahr 3

1.500.000 EUR

500.000 EUR

300.000 EUR

2.300.000 EUR

Erlaeuterung Jahr 1: Pilot startet in Monat 4-5 mit 20 Filialen. Erst ab Monat 9-10 volle Pilotleistung.
Jahr 1 ist anteiliger Nutzen aus dem Pilotbetrieb. Jahr 2: Skalierung auf alle 280 Maerkte. Jahr 3:



Vollbetrieb mit optimierten Modellen. Konservativer Ansatz: Waste-Reduktion von nur 1-1,5% des
Gesamtumsatzes (vs. Branchenbenchmark 2-3%).

Kennzahlen:
Kennzahl Konservativ Optimistisch
ROI (3 Jahre) 475% 900%
Payback 8 Monate (nach Vollbetrieb) 5 Monate (nach Vollbetrieb)
NPV (3 Jahre, 8%) 2.800.000 EUR 5.100.000 EUR
Jaehrlicher Nutzen (Vollbetrieb) 1.500.000 EUR 3.000.000 EUR

UC-03: Kl-optimierte Produktionsplanung fuer die Baeckerei Therese Moelk
Rang 4 | Gesamtscore: 4,10/5 | Strategischer Kern

Kosten:
Position Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3
KI-Schicht auf AutomationX 80.000 EUR - -
MES
ML-Modellentwicklung (Pro- 100.000 EUR 30.000 EUR =
duktionsopt.)
AutomationX-Integration & 50.000 EUR 10.000 EUR -
Schnittstellen
Azure ML/IoT Betrieb 30.000 EUR 60.000 EUR 72.000 EUR
Internes Personal (Produkti- 9.000 EUR 9.000 EUR 9.000 EUR
onsleitung, 15% FTE)
Managed Al Service (A1) - 36.000 EUR 36.000 EUR
Summe 269.000 EUR 145.000 EUR 117.000 EUR

Erlaeuterung: UC-03 startet in Phase 2 (ab Q4 2026), daher fallen die vollen Kosten erst im zweiten
Halbjahr an. Die Kosten fuer die AutomationX-Integration sind konservativ kalkuliert — AutomationX hat
bereits eine bidirektionale Navision-Schnittstelle, die als Architekturvorlage dient. Die Erweiterung auf
die Alpenmetzgerei (ab Jahr 2-3) ist in den laufenden Betriebskosten enthalten.

Nutzen:
Position Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3
Reduktion Ueberproduktion 100.000 EUR 350.000 EUR 500.000 EUR
Baeckerei (10-20%)
Energieeinsparung Back- 30.000 EUR 120.000 EUR 180.000 EUR
ofen/PV (5-10%)
Entlastung Produktionspla- - 30.000 EUR 40.000 EUR
nung (Wissenskonzentrati-
on)

Summe 130.000 EUR 500.000 EUR 720.000 EUR



Erlaeuterung Jahr 1: UC-03 startet zeitversetzt (Q4 2026). Jahr-1-Nutzen entsteht aus dem Pilotbetrieb
mit 5-10 Standardbrot-Produkten in den letzten 3-4 Monaten des Jahres. Jahr 2: Erweiterung auf 50+
Produkte und Energieoptimierung. Jahr 3: Integration mit UC-01-Daten fuer vollstaendige Demand-to-
Production-Kette, Erweiterung auf Alpenmetzgerei.

Kennzahlen:
Kennzahl Konservativ Optimistisch
ROI (3 Jahre) 275% 520%
Payback 10 Monate (nach Vollbetrieb) 6 Monate (nach Vollbetrieb)
NPV (3 Jahre, 8%) 930.000 EUR 2.000.000 EUR
Jaehrlicher Nutzen (Vollbetrieb) 400.000 EUR 800.000 EUR

UC-04: Personalisierte Angebote und Kl-Einkaufsassistent in der MPREIS-App
Rang 5 | Gesamtscore: 3,85/5 | Wachstumstreiber

Kosten:
Position Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3
MVP  Empfehlungsmodell 40.000 EUR - -
(regelbasiert)
ML-Empfehlungsmodell 60.000 EUR 20.000 EUR =
(Phase 2)
GenAl-Chatbot / Einkaufs- - 60.000 EUR 10.000 EUR
assistent (Phase 3)
Azure OpenAl + ML Betrieb 30.000 EUR 60.000 EUR 72.000 EUR
A/B-Testing-Framework 20.000 EUR 10.000 EUR 10.000 EUR
Internes Personal (Marke- 9.000 EUR 9.000 EUR 9.000 EUR
ting/App, 15% FTE)
Summe 159.000 EUR 159.000 EUR 101.000 EUR

Erlaeuterung: Dreiphasiger Aufbau: Phase 1 (Monat 1-3) mit regelbasierten Empfehlungen (guenstiger
MVP), Phase 2 (Monat 3-6) mit ML-Modell, Phase 3 (Monat 6-9) mit GenAl-Einkaufsassistent. Die
Investition verteilt sich daher gleichmaessiger als bei den anderen Use Cases.

Nutzen:

Position

Warenkorbsteigerung App-
Nutzer (10-15%)

Hoehere App-Retention
(mehr aktive Nutzer)

Eigenmarken-Umsatzstei-
gerung (M, Therese Moelk)

Summe

Jahr 1
300.000 EUR

50.000 EUR

20.000 EUR

370.000 EUR

Jahr 2
800.000 EUR

150.000 EUR

80.000 EUR

1.030.000 EUR

Jahr 3
1.200.000 EUR

250.000 EUR

120.000 EUR

1.570.000 EUR



Erlaeuterung: Warenkorbsteigerung berechnet auf Basis von 100.000 aktiven App-Nutzern, durch-
schnittlich 35 EUR Warenkorbwert, 2-3 Einkauefe/Woche. Bereits 5% Steigerung bei einem Teil der
Nutzer ergibt signifikante Betraege. Konservativer Ansatz: Nur 30-50% der App-Nutzer reagieren auf
Empfehlungen. Jahr 2-3: Wachstum der Nutzerbasis auf 150.000-200.000 und ML-basierte Optimie-
rung.

Kennzahlen:
Kennzahl Konservativ Optimistisch
ROI (3 Jahre) 370% 680%
Payback 6 Monate 4 Monate
NPV (3 Jahre, 8%) 1.600.000 EUR 3.200.000 EUR
Jaehrlicher Nutzen (Vollbetrieb) 1.000.000 EUR 2.000.000 EUR
Gesamtportfolio

Szenario 1: Minimal (Quick Wins — UC-09 + UC-05)
Fuer: Maximale Kapitaldisziplin. Erste Kl-Erfahrung sammeln. Kein Risiko.

Position Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3 Gesamt
Investition 174.000 EUR 111.000 EUR 123.000 EUR 408.000 EUR
Nutzen 235.000 EUR 515.000 EUR 645.000 EUR 1.395.000 EUR
Netto-Cashflow +61.000 EUR +404.000 EUR +522.000 EUR +987.000 EUR

Investitionsrahmen: Die initiale Investition (einmalige Kosten) liegt bei 82.000 EUR (UC-09: 50.000
EUR + UC-05: 32.000 EUR). Die Gesamtausgaben im ersten Jahr betragen 174.000 EUR inkl. laufender
Betriebskosten. Damit bleibt Szenario 1 deutlich unter der 100.000-EUR-Schwelle fuer die Initial-
investition.

Kennzahl Wert
Initialinvestition (einmalig) 82.000 EUR
Gesamtinvestition Jahr 1 174.000 EUR

Payback (ab Produktivstart) 3-4 Monate
ROI (3 Jahre) 240%
NPV (3 Jahre, 8%) 780.000 EUR

Warum Szenario 1 als Einstieg ideal ist: - Beide Use Cases bauen auf dem bestehenden Micro-
soft-365-Oekosystem auf — keine neue Plattform, kein neuer Vendor. - UC-09 (MIA-Chatbot) hat die
hoechste interne Sichtbarkeit: 6.000 Mitarbeitende erleben Kl taeglich. - UC-05 (GenAl-Content) liefert
die schnellsten sichtbaren Ergebnisse (neue Social-Media-Posts, App-Inhalte). - Azure OpenAl Service
wird einmal aufgesetzt und dient als Fundament fuer alle weiteren Use Cases. - Keinerlei Hardware-
Investition erforderlich. - Bereits im ersten Jahr positiver Netto-Cashflow.

Empfohlene Zahlungsstruktur:



Monat Kosten Kumuliert Nutzen (kumuliert)

Monat 1-2 45.000 EUR (Setup) 45.000 EUR 0 EUR

Monat 3 12.000 EUR 57.000 EUR 0 EUR
Monat 4-6 25.000 EUR 82.000 EUR 30.000 EUR
Monat 7-9 25.000 EUR 107.000 EUR 85.000 EUR
Monat 10-12 25.000 EUR 132.000 EUR 170.000 EUR

Break-even erreicht in Monat 8-9.

Szenario 2: Empfohlen (Top 5 Use Cases)
Fuer: Optimales Verhaeltnis aus Investition und Wertschoepfung. Phasenweise Skalierung mit klaren
Go/No-Go-Gates.

Position Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3 Gesamt
Investition 899.000 EUR 590.000 EUR 524.000 EUR 2.013.000 EUR
Nutzen 1.175.000 EUR 3.845.000 EUR 5.615.000 EUR 10.635.000 EUR
Netto-Cashflow +276.000 EUR +3.255.000 EUR +5.091.000 EUR +8.622.000 EUR
Kennzahl Konservativ Optimistisch
Gesamtinvestition (3 Jahre) 2.013.000 EUR 2.013.000 EUR
Gesamtnutzen (3 Jahre) 7.905.000 EUR 10.635.000 EUR
ROI (3 Jahre) 290% 430%
Payback (ab Start) 11-12 Monate 8-9 Monate
NPV (3 Jahre, 8%) 5.960.000 EUR 9.360.000 EUR

Jaehrlicher Nutzen (Vollbetrieb) 3.150.000 EUR 6.250.000 EUR

Phasenweise Investitionsstruktur:



Phase

Phase
1: Quick
Wins

Gate 1

Phase
2a: App
+ Fore-

cast

Gate 2

Phase
2b: Ei-
genpro-
duktion

Gate 3

Zeitraum

Apr-Sep 2026

Sep 2026

Jul-Dez 2026

Jan 2027

Okt 2026 - Jun
2027

Jul 2027

Investition

200.000-250.000
EUR

250.000-350.000
EUR

200.000-300.000
EUR

Use Cases

UC-09, UC-05

UC-01  (Pilot),
UC-04 (MVP)

uC-03, UC-01
(Skalierung)

Go/No-Go-Gate

Messbarer Nutzen aus
UC-09/UC-057?

Forecast-Pilotqualitaet?
App-Uplift messbar?

Demand-to-Production-
Kette funktional?

Kritischer Vorteil des Go/No-Go-Modells: Wenn Gate 1 nicht bestanden wird (Quick Wins liefern
keinen messbaren Nutzen), betraegt der maximale Verlust 250.000 EUR - ein beherrschbares Risiko
fuer ein Unternehmen mit >1 Mrd. EUR Umsatz. Die Entscheidung ueber die weiteren 500.000-650.000
EUR faellt erst bei nachgewiesenem Erfolg.

Szenario 3: Vollausbau (Top 5 + UC-13, UC-06, UC-08)

Fuer: Maximale Wertschoepfung ueber alle identifizierten Hebel. Nur empfohlen bei stabilem positivem
Ergebnis ab 2026.

Position

Investition
Nutzen

Netto-Cashflow

1.099.000 EUR
1.305.000 EUR
+206.000 EUR

Jahr 1

Zusaetzliche Use Cases in Szenario 3:

880.000 EUR
4.945.000 EUR
+4.065.000 EUR

Jahr 3 Gesamt
724.000 EUR 2.703.000 EUR
7.565.000 EUR 13.815.000 EUR
+6.841.000 EUR +11.112.000
EUR



Use Case

UC-13:
GenAl-
Kunden-
service

uC-06:
Sortim-
entsopti-
mierung

UC-08: En-
ergiesteue-
rung

Zusatzinvestition (3 Jahre)

180.000 EUR

300.000 EUR

210.000 EUR

Kennzahl

Gesamtinvestition (3 Jahre)

Gesamtnutzen (3 Jahre)

ROI (3 Jahre)
Payback (ab Start)
NPV (3 Jahre, 8%)

Jaehrlicher Nutzen (Vollbetrieb)

Zusatznutzen (p.a., Vollbetrieb)

Konservativ
2.703.000 EUR
9.975.000 EUR

269%

12-13 Monate
7.500.000 EUR
4.530.000 EUR

80.000-150.000 EUR

300.000-500.000 EUR

500.000-1.000.000 EUR

Optimistisch
2.703.000 EUR
13.815.000 EUR

411%

9-10 Monate
11.800.000 EUR
8.400.000 EUR

Sensitivitaetsanalyse

Die folgende Analyse zeigt, wie sich Aenderungen in den Schluesselparametern auf den ROI von
Szenario 2 (Empfohlen) auswirken:

Parameter-Sensitivitaet (Szenario 2, ROl 3 Jahre)

Parameter -30% Basis +30%
Waste-Reduktion (UC-01) ROI 200% ROI 290% ROI 380%
Warenkorbsteigerung (UC-04) ROI 240% ROI 290% ROI 340%
Ueberproduktionsreduktion ROI 270% ROI 290% ROI 310%
(UC-03)

Azure-Kosten ROI 310% ROI 290% ROI 270%
Implementierungskosten ROI 340% ROI 290% ROI 250%
Verzoegerung 3 Monate ROI 240% ROI 290% -
Verzoegerung 6 Monate ROI 190% ROI 290% -



Worst-Case-Analyse

Szenario Annahmen ROI (3 Jahre) Payback

Basis Alle Parameter wie 290% 11 Monate
kalkuliert

Pessimistisch -30% Nutzen, 145% 18 Monate

+20% Kosten

Worst Case -50% Nutzen, 55% 26 Monate
+30% Kosten, 6 Mo-
nate Verzoegerung

Break-Even-Gren- Nutzen muss mind. >22% 36 Monate
ze X% des Plans errei-
chen

Kernaussage der Sensitivitaetsanalyse: Selbst im pessimistischen Szenario (-30% Nutzen, +20%
Kosten) bleibt der ROI bei ueber 145% — die Investition rechnet sich in jedem realistischen Fall. Erst
wenn der Nutzen auf unter 22% des geplanten Wertes faellt UND die Kosten um 30% ueberschritten
werden, naehert sich das Gesamtprojekt dem Break-Even. Dies ist ein aeusserst unwahrscheinliches
Szenario.

Hoechtser Risikofaktor: Datenqualitaet

Der groesste Einzelrisikofaktor ist die Datenqualitaet in Dynamics NAV (betrifft UC-01 und UC-06).
Schlechte Artikelstammdaten oder inkonsistente POS-Daten koennen den Nutzen von UC-01 um bis
zu 50% reduzieren und den Implementierungszeitraum um 3-6 Monate verlaengern. Die Datenberei-
nigungsphase (4-6 Wochen, 45.000 EUR) ist daher ein essentieller Investitionsposten und darf nicht
uebersprungen werden.

Empfehlung

Sofort-Massnahme: Szenario 1 starten (Woche 1)
MPREIS sollte sofort mit Szenario 1 (Quick Wins) beginnen. Die Gruende:

1. Minimales finanzielles Risiko: 82.000 EUR Initialinvestition bei einem Unternehmen mit >1 Mrd.
EUR Umsatz. Selbst bei komplettem Misserfolg ein vernachlaessigbarer Verlust.

2. Maximale Lernwirkung: UC-09 (MIA-Chatbot) und UC-05 (GenAl-Content) vermitteln der MPREIS-
IT und den Fachabteilungen erstmals praktische Kl-Erfahrung — eine zwingende Voraussetzung fuer
die komplexeren Use Cases in Phase 2.

3. Sofort positiver Cashflow: Bereits ab Monat 4-5 uebersteigt der laufende Nutzen die laufenden
Kosten. Break-even in Monat 8-9.

4. Azure-OpenAl-Fundament: Der Aufbau der Azure-OpenAl-Infrastruktur fuer UC-09 schafft die
technische Basis, die alle weiteren GenAl-Use-Cases (UC-05, UC-13, UC-04-Phase-3) nutzen.
Einmal bezahlt, mehrfach genutzt.

Entscheidungspunkt: Gate 1 (September 2026)
Nach 5-6 Monaten Quick-Win-Betrieb sollte MPREIS auf Basis konkreter Messdaten entscheiden:



Messkriterium Schwelle fuer Go Aktion bei No-Go

HR-Anfragen-Reduktion
(UC-09)

Wissensbasis verbessern, 3 Monate
verlaengern

>30% messbare Reduktion

Content-Produktivitaet
(UC-05)

>40% Zeitersparnis Prompt-Templates ueberarbeiten

Azure-Kosten vs. Plan <120% des Budgets Nutzungsoptimierung, Modell-

Downgrade pruefen

Mitarbeiter-Akzeptanz
(UC-09)

>50% NPS bei Pilotgruppe Change-Management verstaerken

Bei positivem Gate 1: Start von UC-01 (Demand Forecasting Pilot) und UC-04 (App MVP) — Investition
fuer die naechsten 6 Monate: ~250.000-350.000 EUR.

Bei negativem Gate 1: Quick Wins optimieren, kein weiteres Investment bis messbarer Erfolg nachge-
wiesen.

Mittelfristige Perspektive: Eigenproduktion als strategischer Hebel

Die groesste Wertschoepfung liegt in der Kombination von UC-01 (Demand Forecasting) und
UC-03 (Produktionsplanung Therese Moelk). Gemeinsam generieren diese beiden Use Cases
1.900.000-3.800.000 EUR p.a. bei einer Investition von ~1,2 Mio. EUR ueber 3 Jahre. Kein anderer
oesterreichischer LEH kann diese Use Cases replizieren — die Eigenproduktion mit integriertem Auto-
mationX MES ist ein einzigartiges Asset.

Investitionsempfehlung nach Quartal

Quartal Investition Kumuliert Erwarteter kumulierter Nutzen
Q2 2026 110.000 EUR 110.000 EUR 0 EUR

Q3 2026 180.000 EUR 290.000 EUR 80.000 EUR

Q4 2026 220.000 EUR 510.000 EUR 310.000 EUR

Q12027 180.000 EUR 690.000 EUR 750.000 EUR

Q2 2027 130.000 EUR 820.000 EUR 1.500.000 EUR

Q3 2027 90.000 EUR 910.000 EUR 2.500.000 EUR

Q4 2027 80.000 EUR 990.000 EUR 3.800.000 EUR

Der kumulierte Nutzen uebersteigt die kumulierte Investition ab Q1 2027 - nach 9 Monaten.

Abschliessende Bewertung

MPREIS hat die seltene Gelegenheit, mit minimalem Risiko in Kl einzusteigen und gleichzeitig einen
strategischen Wettbewerbsvorteil aufzubauen, den die Big 4 nicht kopieren koennen. Die Kombina-
tion aus Quick Wins (unter 100.000 EUR Initial, sofortiger Nutzen) und dem Eigenproduktions-Hebel
(Therese Moelk + AutomationX) ist einzigartig im oesterreichischen LEH.

Die empfohlene Strategie respektiert die finanzielle Realitaet nach drei Verlustjahren: Kein vorab
verpflichtendes Millionen-Investment, sondern datengetriebene Entscheidungen an jedem Gate.
Wenn die Quick Wins funktionieren — und die Branchenevidenz spricht eindeutig dafuer —, ergibt sich
ein Gesamtnutzen von ueber 3 Mio. EUR p.a. bei einer kumulierten Investition von unter 1 Mio. EUR.

Dokument erstellt: 18. Februar 2026 Klassifikation: Vertraulich — MPREIS Warenvertriebs GmbH
Naechster Schritt: MPREIS-D5 (Pitch Deck) auf Basis dieser ROI-Kalkulation Quellen: MPREIS-A1 (Use



Case Ideation), MPREIS-A2 (Use Case Scoring), MPREIS-A3 (Use Case Ranking & Roadmap), A1-
interne Erfahrungswerte, oeffentliche Branchenbenchmarks
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