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>80 % erachten die Digitalisierung im Vertrieb
als sehr wichtig

Aber nur 15% haben eine wirkliche Strategie, wie sie
Digitalisierung in ihrem Vertrieb umsetzen wollen.

Quelle: Studie FH Wien Digitalisierung im Vertrieb 2019
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es entstehen NEUE TECHNOLOGIEN
fiir den VERTRIEB
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Vertriebssteuerung KPI's

Predictive Forecast
Vertriebsleistung metrics

Auto-1D Losungen
Wearables & Co

Augmented Reality

loT, M2M

Cloud Services , Collaborative Plattformen

Shy-Tech ) Kundenumfragen Tools
ERP Rapid Prototyping, 3D-Druck Online-Schulungen

CRM
Newsletter tools
Testimonials
Online-Shop, ERP After-Sales-Tools
E-Commerce Plattformen, Umsetzung Re-Marketing Tools
Online Marktplatze Deisgn Thinking
Digitale Verkaufsmedien

\ EDI-Anbindungen
\ Dokumenten Management
). Spedition-Anbindungen

Web-SMS %
Soziale Netzwerke
Videotelefonie
Virtuelle Prasentationen

Angebotsmanagement \ ~ o :
Digitale Prasentationsmedien ) Ku_nden Miig:'}'cgf g‘g{'%ﬁ;
Up- & Cross-Selling Tools entwicklung Kollaborat'c?ns’ lattformen
Configure-Price-Quote lonsp

N Sprachassistenten
_ Demo Tools, Apps, VR pE-MaiI Trackin
_ Preis—ModeIIe 9

CRMtools ™ Verkauf & Web-Konferenz
Website

Customer Journey . .

Web Analytics Tools i AngebOt Mobl!e Website
Lead-Generierung-Systeme . S O_nllne-Eve_nts
Lead-Qualifizierung-Tools Social Market!ng
Disruptive Social Selling Tools Web-Marketing

SEO & SEA, digital Marketing Video-Marketing

Content Marketing Tools W Wtebplattfoimen
igi i i TR undenbewertungssysteme
e D| g |ta| e POSItIOﬂIeI’Uﬂg Auftritt auf sozialen N%tzzverken

Meeting Schedule Systeme
Marketing-Campaign Tools il Q

Multi-Channel & Omni-Channel Vertriebstools

Big Data E-Mail-Management Systeme

$ Datenerfassung- Tools
/\/‘ Vertriebssteuerung Vertriebseffizienz A S N
d\'d Intelligente Preismodelle
Sprach-Analyse-Systeme
Sharepoints, Webplattformen
E-Mail & Telefon-Integration

Kundenpotential Analysen
Ergebnis-Analysen & -Reports
Kundenbedarfsermittlung
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Kl ist die wachstumsstarkste Technologie im Vertrieb und wird schatzungsweise

um 1 3 9 A in den kommenden 3 Jahren wachsen.

Quelle: Salesforce
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Wir verwenden heute ) ::_ -
DIGITALE ASSISTENTEN y .
PREDICTIVE ANALYTICS
NTERNET OF THINGS
»

CeHWISSENCE
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63 % der Verbraucher

sind sich nicht bewusst;
dass sie bereits
Ki-Technol
venden

i 4
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Kl ist ein Prozess,
dem Maschinen lernen,
wie man lernt.
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MASCHINELLES
LERNEN
Algorithmen,

von Daten lernen und
L sich mit der Zeit verbessern  /
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Die TOP VORTEILE VON KI EINSATZ

Steigert die Effizienz Erschlie3t neue Macht das Geschaft Optimierung
und erleichtert die Moglichkeiten zukunftssicher von Big Data
Arbeit

Quelle: Forbes, The Economist, pwc.com, hbr.org
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Was kann Kl und wo liegen die Grenzen?

e WISSENCE
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Entdecken von Risiko-Kunden Lead-G
Geschdftsmoglichkeiten

Lead-Datensammlu

Lead-Nurturing

Produkt-Selektion KUNDEN- LEAD-GEN
BINDUNG
BUSINESS
Kontakt-Management DEVELOPMENT
Kunden-Profiling
Account Analytics ...

Handlungsempfehlungen ENT

g WICKLUNG
Cross- & Up-Selling
' ACCOUNT-
Informationsmanagement MANAGEMENT

ha Optimaler

Transaktionszeitpunkt
DEAL-

QUALIFIZIERUNG

Chat-Bots e

Customer-Support
KUNDEN-

Sprachassistenten KOMMUNIKATION

24/7 Erreichbarkeit ol O/ Opportunity-Score
g—
= Y
Umfrage-Bots VERTRIEBS- DEAL-
v
QA-Bots E-Mail Priorisierung TASK- 'DEAL- f
PRIORISIERUNG | MANAGEMENT Antwort-
Ubernahme von e o Rabatt- & : Erﬁp f iy
Datenerfassung Admin-Tdt[gkeiten 0-Do-Listen ‘ . eats rrio Kondition- Prets-Opttmterung Inhalt-
Aufgaben-Prio Aktion-Alarm Empfehlungen Personalisierung
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Kl im Vertrieb: ein sehr schnell wachsendes Angebot

Go-To-Market/Account Targeting ipeline Management Knowledge Sharing

"lnSideVieW' @ . H bS t S Q narrative & scipnce
TechTarget v 855 - w ﬁ A aviso KIIT Eﬁ @) o

(@ crystal

SALESHERO_ nimeyo <2 INSIGHTSQUARED

A e zin JustSoldit “ Lattice ) rinmico

BASED SALES ARBISTANT

«|/- EVERSTRING

if [% DiSCOVGrorg Relationship Optimization Scheduling

Node compile.com ’ timetrade
r Clearbit QSeamless Al 'm [__7‘

Lead Engagement Sales Enablement/Content Management Lustomer Success gence
- ed HUbSp\ﬁt ©@ebsta CHIl'RUS EXECVISION
@ conversica @ Bigtincarw M AUS n ?5 TRIKEDECK v :
auego[;l J* olono €) Salesloft A cogito
peopleaql w S SEISMIC ' Cien. lari @ Refract
4 mediafly C oo :
exceed accent . £} LIVEPERSON
technologies o o
(& outbound\Works J skt Shdl #2 & PEGA reDock* Forecast Intelligence
“ saleswhale = - Sales D"-ectorql ey A aviso " PEGA
Dialogflow SALES NAVIGATOR - . SalesDirectorai
' Parsisti iy NAVIK [raooes il Zilliant C"a” W T—
amplemarket @ Growbots Dialpad _— - :.:‘ spA Nsdll!;!lK :
seventh™sense  :i tenfold HubSPY Al catiauscioud | > HEES W B e Cien.

Quelle: Smart Selling Tools
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EASY-TO-USE
ZUGANGLICH




Why Artij SMARTLIVING  STELLEWNMANKT RLANZ  KASRIENE DWOITAL | e e oo e e By

Wi]l Elim WIRTSCHAPY  ALT . . . . ® .. .. o 0O P BB o.o.o....'...
Sales Job: i ki ke Eonmom Chatbots haben im Jahr 2020 den Kundendienst T SRR B Aot teeeaa,,
' ~iibernommen cerrt  eerrna, ...........

Matthew Co
Forbes Agen q Dandel Eckert
s

Wie Smart Services lhr .»
..000. .......'...

Unternehmen verdndern. :...........'.....

o oo ......0........ .

U..o.ocl‘;){.. ..O........... LT
‘........'.oo. .."'.
0‘........0. ..."oo.‘

Themenseiten 2u diesem Artikel

Kiinstliche Intelligenz ist derzeit unbestritten eines der Buzzwords der Tech-Szene.
z : X s e .......'................“
Immer mehr Unternehmen nutzen diese Technologie - vor allem in Form von e, .
- ........-."...M
o

IR
.'..‘.ll

Chatbots - fitr Marketing, Vertrieb oder Ahnliches. Zumindest wenn es wm die
Kundenbetreuung geht, haben Chatbots im Jahr 2020 bereits das Feld fibernommen.

. Das geht aus einer aktuellen Befragung hervor.,
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des Einkaufsprozesses sind VOR dem Erstkontakt
mit dem Vertrieb schon abgeschlossen, ungeachtet des Preises.

IGNORANZ
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Jﬂ wird den Vertrieb
Erge anzen
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DIGITAL

ANALOG
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ADMIN 35% - 25% AKQUISE

Administration, .y £ ey EWIN

e

>
a
=
N

Datenerfassung, Planung,
Vorbereitung, Kalkulation,
Angebotserstellung, Service

INTERN 15% 25% KUNDE

Meetings, Trainings, Effektive Kundeninteraktion:
unproduktive Zeit Face-to-face & virtuell

Quelle: Salesforce
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ADMIN 8%

Vorbereitung, Kalkulation,
Angebotsprifung

(o)
10% AKQUISE INTEMR!\:,jzf

Neukundengewinnung 3 unproduktive Zeit

K Recherche, Qualifizierung, Priorisierung, Administration,
Datenerfassung, Datenverarbeitung, Planung, Forecast

CehWISSENCE
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jeder Verkaufer
wird eine eigene
Kl-Assistenz
haben
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Vertriebsressourcen auf durchschlagende VERTRIEBsaktivitaten richten
und Routinearbeiten der Technologie iiberlassen.
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SALES ADMIN
INNENDIENST
SALES OPERATIONS
SALES SUPPORT
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DATEN TSUNAMI IM VERTRIEB

Kundendaten | Transaktionsdaten | Prozessdaten | Interaktionen | Tracking | Analytics | Performance | Umsatz | Profitabilitat

Volumen | Qualitat | Zugriff | Location | Aktualitat | Analysen | Integration
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INPUT

CRM

ERP

Interne Systeme
Analytics

Soziale Netzwerke

WWW

ANALYSE
MUSTERERKENNUNG
ZUSAMMENHANGE
ERKENTNISSE

+ 9]

OUTPUT

Verkaufschancen

X -und Up-Selling
Zusammenhange erkennen
Erfolgsmuster

Risiko Kunden
AbschluRwahrscheinlichkeit
Task-Management

Deals priorisieren
Angebotsvorschlage
Rabatt-Kalkulation
Next-Step Vorschlage
Prognosen, Vorhersagen
Analysen: Qualitat

relevante Informationen zum richtigen Zeitpunkt zur Verfligung stellen

www.wissence.at

CWVIS3ENCE



EFFIZIENZ WIRKSAMKEIT KNOW-HOW ‘ STEUERUNG \

YL
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KI kann die Produktivitat und KI kann die Wirksamkeit im KI ermoglicht die KI kann Optimierungs-

die Effizienz im Vertrieb Vertrieb stark beeinflussen, Konservierung und den potentiale entdecken und
erhdhen, indem sie die indem sie Erfolgsmuster Transfer des Know-Hows unterstitzt den strategischen
Konzentration auf das entdeckt. innerhalb der Organisation. Vertriebssteuerungsansatz.
Wichtige fordert.

SE——

ERFOLG
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EFFIZIENZ WIRKSAMKEIT KNOW-HOW STEUERUNG
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LEISTUNG ERFOLG KOMPETENZ STRATEGIE
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TECHNOLOGIE
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5% WISSENCE
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10% Algorithmen
20% Technologie
/0% Geschaftsprozesse

TRANSFORMATION
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- sie nicht
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In welchen Bereichen bezlglich der Digitalisierung im Vertrieb wiirden Sie eine
Beratung besonders wertschatzen?

Strategie & Umsetzung 32,26%

Tools & Technologien 64,52%

Vertriebsprozess 19,35%

Mitarbeiterinnen (Weiterbildung, Recruiting, ...) 19,35%

Verkauf & Marketing

35,48%

Keine

16,13%

Sonstiges = 0,00%

Quelle: Studie FH Wien Digitalisierung im Vertrieb 2019
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WAS WIRKLICH GESCHIEHT ....

Technologische

DIGITALER DARWINISMUS Veranderungen

Grad der Veranderung

Wirksamkeit
im Vertrieb

[
»
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Vertrieb arbeitet immer noch wie vor 20 Jahren

P
i

A
<
S
2

KUNDEN
BESUCHE
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www.wissence.at

AUSFORDERUNGEN:
management
' tmnsmanagement

| ~/ Datenmanagement

v V\flss{nsmanagement
\/‘ Recherche
v "I.éad -Generierung

\v' | Lead-Qualifizierung

vX\Neue Kundenerwartungen
== lgundeﬁzugang

\Lang\ rer Vertriebsprozess
v Gesteigerter Wettbewerb
i Preiskampf
' ‘/ Tran§parenz

CeHWISSENCE



heute schon greifbare Losung

B
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Kl ist erst ein Thema fiir die
Zukunft

X
X e
X

Kl ersetzt den Vertriebsmitarbeiter

Kl ist eine Chance
fiir jede Vertriebsorganisation

Kl ist erst ein Thema fiir die
Zukunft

—
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Kl ist eine reale, reife, greifbare und leistbare. .’

' ~
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v -4 ""' 0\\
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¢ 7,7 -
7 P % »

di fiirh de Vertrieb et 3 a0 2,7 'oh’ e ¢ 'o;q\] tist
ie fliir jede Vertriebsorganisation ?'W’?Qé?”éo ”?-;/ elevant ist.
';9,"¢':o"¢,:o 2. 2,%%.2,% * %%\
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ENABLING YOUR SALES

PERFORMANCE

In a dynamic digital world

office@wissence.at
+43 (0) 660 45 46 509
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