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KI: die neue Intelligenz im Vertrieb
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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 

für den VERTRIEB
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Digitale 

Vertriebstools

Positionierung
Lead

Verkauf & 

Angebot

Bestell

management

Umsetzung

Kunden

entwicklung

Kunden

kommunikation Website

Mobile Website

Online-Events

Social Marketing

Web-Marketing

Video-Marketing

Webplattformen

Kundenbewertungssysteme

Auftritt auf sozialen Netzwerken

Web-SMS

Soziale Netzwerke

Videotelefonie

Virtuelle Präsentationen

Künstliche Intelligenz

Messenger, Chat-Bots

Kollaborationsplattformen

Sprachassistenten

E-Mail Tracking

Web-Konferenz

Collaborative Plattformen

Kundenumfragen Tools

Online-Schulungen

CRM

Newsletter tools

Testimonials

After-Sales-Tools

Re-Marketing Tools

Deisgn Thinking

Auto-ID Lösungen

Wearables & Co

Augmented Reality

IoT, M2M

Cloud Services

Shy-Tech

Rapid Prototyping, 3D-DruckERP

EDI-Anbindungen

Dokumenten Management

Spedition-Anbindungen

Online-Shop, ERP

E-Commerce Plattformen

Online Marktplätze 

Digitale Verkaufsmedien

Angebotsmanagement

Digitale Präsentationsmedien

Up- & Cross-Selling Tools

Configure-Price-Quote

Demo Tools, Apps, VR

Preis-Modelle

CRM tools

Customer Journey

Web Analytics Tools

Lead-Generierung-Systeme

Lead-Qualifizierung-Tools

Disruptive Social Selling Tools

SEO & SEA, digital Marketing

Content Marketing Tools

Digitale Kundeninformationen

Meeting Schedule Systeme

Marketing-Campaign Tools

Multi-Channel & Omni-Channel

Vertriebssteuerung Vertriebseffizienz

Big Data

Vertriebssteuerung KPI’s

Kundenpotential Analysen

Ergebnis-Analysen & -Reports

Kundenbedarfsermittlung

Predictive Forecast

Vertriebsleistung metrics

E-Mail-Management Systeme

Datenerfassung- Tools

Sales force automation

Intelligente Preismodelle

Sprach-Analyse-Systeme

Sharepoints, Webplattformen

E-Mail & Telefon-Integration
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Quelle: Salesforce

KI ist die wachstumsstärkste Technologie im Vertrieb und wird schätzungsweise 

um 139% in den kommenden 3 Jahren wachsen. 
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Wir verwenden heute

Software und Algorithmen

DIGITALE ASSISTENTEN
PREDICTIVE ANALYTICS
INTERNET OF THINGS
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63 % der Verbraucher 

sind sich nicht bewusst, 

dass sie bereits 

KI-Technologien 

verwenden

Quelle: HUBSPOT



© WISSENCE www.wissence.at

KI ist ein Prozess, 
in dem Maschinen lernen, 

wie man lernt. 
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KÜNSTLICHE 

INTELLIGENZ

MASCHINELLES 

LERNEN

Programme 

mit der Fähigkeit, selbst zu lernen 

und sich menschlich zu verhalten

Algorithmen, 

die von Daten lernen und 

sich mit der Zeit verbessern 
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KÜNSTLICHE 

INTELLIGENZ

MASCHINELLES 

LERNEN

Programme 

mit der Fähigkeit, selbst zu lernen 

und sich menschlich zu verhalten

Algorithmen, 

die von Daten lernen und 

sich mit der Zeit verbessern 

>90%
Vertriebstools
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79% 75% 72% 59%

Steigert die Effizienz 

und erleichtert die 

Arbeit

Erschließt neue 

Möglichkeiten
Macht das Geschäft 

zukunftssicher

Optimierung 

von Big Data

Die TOP VORTEILE VON KI EINSATZ

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

ANALYSE MUSTER
ERKENNUNG

INTER
AKTION
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LEAD-GENERIERUNG

LEAD-

QUALIFIZIERUNG

LEAD-

KOMMUNIKATION

DEAL-

UNTERSTÜTZUNG

TASK-

PRIORISIERUNG

VERTRIEBS-

ASSISTENZ

ACCOUNT-

MANAGEMENT

KUNDEN-

KOMMUNIKATION

KUNDEN-

BINDUNG
BUSINESS 

DEVELOPMENT

DEAL-

MANAGEMENT

DEAL-

QUALIFIZIERUNG

ENT

WICKLUNG
LEAD

DEAL
AB

WICKLUNG

Chat-Bots

Telefon-Assistenten

Meeting-Planer

Account Analytics

Opportunity-Score

Preis-Optimierung
Rabatt- & 

Kondition-

Empfehlungen
Inhalt-

Personalisierung

Optimaler 

Transaktionszeitpunkt

Kaufwahrscheinlichkeit

E-Mail Priorisierung

Datenerfassung
Übernahme von 

Admin-Tätigkeiten

Chat-Bots

QA-Bots

Cross- & Up-Selling

Risiko-Kunden

Kontakt-Management

Informationsmanagement

Antwort-

Empfehlungen

Deals PrioTo-Do-Listen

Aktion-Alarm

Handlungsempfehlungen

Entdecken von 

Geschäftsmöglichkeiten

Produkt-Selektion

Aufgaben-Prio

24/7 Erreichbarkeit

Umfrage-Bots

Sprachassistenten

Predictive-Analytics

Lead-Scoring

Lead-Generation-Tools

Lead-Nurturing

Lead-Datensammlung

Customer-Support

Lead Profiling

Kunden-Profiling

Diagnose-Bots
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Quelle: Smart Selling Tools

KI im Vertrieb: ein sehr schnell wachsendes Angebot
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EASY-TO-USE

ZUGÄNGLICH
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HYPE
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IGNORANZ

70% des Einkaufsprozesses sind VOR dem Erstkontakt 

mit dem Vertrieb schon abgeschlossen, ungeachtet des Preises.
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ignorierenersetzen

KI wird den Vertrieb

ergänzen
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KUNDEDIGITAL ANALOG
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INTERN 15%
Meetings, Trainings, 

unproduktive Zeit

ADMIN 35%
Administration, 

Datenerfassung, Planung, 
Vorbereitung, Kalkulation, 

Angebotserstellung, Service

25% AKQUISE
Neukundengewinnung,  
Recherche, Lead-Qualifizierung, 
Lead-Priorisierung

25% KUNDE
Effektive Kundeninteraktion: 
Face-to-face & virtuell

Quelle: Salesforce
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ADMIN 8%
Vorbereitung, Kalkulation, 

Angebotsprüfung

10% AKQUISE
Neukundengewinnung

INTERN 12%
Meetings, Trainings, 

unproduktive Zeit

70% KUNDE
Effektive Kundeninteraktion: 
Face-to-face virtuell

Recherche, Qualifizierung, Priorisierung, Administration, 
Datenerfassung, Datenverarbeitung, Planung, ForecastKI
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jeder Verkäufer 

wird eine eigene 

KI-Assistenz 
haben
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Vertriebsressourcen auf durchschlagende VERTRIEBsaktivitäten richten 

und Routinearbeiten der Technologie überlassen.  
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SALES ADMIN

INNENDIENST

SALES OPERATIONS

SALES SUPPORT
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VERTRIEBSROLLE

WIRD TRANSFORMIERT
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DATEN TSUNAMI IM VERTRIEB

Volumen | Qualität | Zugriff | Location | Aktualität | Analysen | Integration 

Kundendaten | Transaktionsdaten | Prozessdaten | Interaktionen |  Tracking | Analytics | Performance | Umsatz | Profitabilität
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Verkaufschancen               

X -und Up-Selling 

Zusammenhänge erkennen 

Erfolgsmuster             

Risiko Kunden 

Abschlußwahrscheinlichkeit

Task-Management               

Deals priorisieren          

Angebotsvorschläge       

Rabatt-Kalkulation          

Next-Step Vorschläge      

Prognosen, Vorhersagen

Analysen: Qualität

ERP

Interne Systeme

Analytics

Soziale Netzwerke

WWW

CRM

ANALYSE

MUSTERERKENNUNG

ZUSAMMENHÄNGE

ERKENTNISSE

OUTPUT

relevante Informationen zum richtigen Zeitpunkt zur Verfügung stellen

INPUT
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LEISTUNG

KI kann die Produktivität und 

die Effizienz im Vertrieb 

erhöhen, indem sie die 

Konzentration auf das 

Wichtige fördert.

EFFIZIENZ

ERFOLG

KI kann die Wirksamkeit im 

Vertrieb stark beeinflussen, 

indem sie Erfolgsmuster 

entdeckt.

WIRKSAMKEIT

KOMPETENZ

KI ermöglicht die 

Konservierung und den 

Transfer des Know-Hows

innerhalb der Organisation.

KNOW-HOW

STRATEGIE

KI kann Optimierungs-

potentiale entdecken und 

unterstützt den strategischen 

Vertriebssteuerungsansatz.

STEUERUNG
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LEISTUNG

EFFIZIENZ

ERFOLG

WIRKSAMKEIT

KOMPETENZ

KNOW-HOW

STRATEGIE

STEUERUNG



© WISSENCE www.wissence.at

INFORMATION

TECHNOLOGIE

ERFOLG
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BUSINESS

PERSPEKTIVE
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10% Algorithmen

20% Technologie

70% Geschäftsprozesse

TRANSFORMATION
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KI als STRATEGISCHE
Vertriebsressource
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TOP 3 HINDERNISSE bei der Verwendung von KI

25,7% 
verstehe

sie nicht

20,5% 
vertraue 

ihr nicht

19,4% 
glaube, sie

ist zu teuer

Quelle: Insidesales
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0,00%

16,13%

35,48%

19,35%

19,35%

64,52%

32,26%

Sonstiges

Keine

Verkauf & Marketing

MitarbeiterInnen (Weiterbildung, Recruiting, …)

Vertriebsprozess

Tools & Technologien

Strategie & Umsetzung

In welchen Bereichen bezüglich der Digitalisierung im Vertrieb würden Sie eine 
Beratung besonders wertschätzen?

Quelle: Studie FH Wien Digitalisierung im Vertrieb 2019
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Technologische 
Veränderungen

Wirksamkeit 
im Vertrieb

WAS WIRKLICH GESCHIEHT ….

DIGITALER DARWINISMUS
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KUNDEN

BESUCHE

Vertrieb arbeitet immer noch wie vor 20 Jahren
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HERAUSFORDERUNGEN: 
✓ Zeitmanagement

✓ Informationsmanagement

✓ Datenmanagement

✓ Wissensmanagement

✓ Recherche

✓ Lead-Generierung

✓ Lead-Qualifizierung

✓ Neue Kundenerwartungen

✓ Kundenzugang

✓ Längerer Vertriebsprozess

✓ Gesteigerter Wettbewerb

✓ Preiskampf

✓ Transparenz
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heute schon greifbare Lösung
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KI ist erst ein Thema für die

Zukunft

KI ist eine Chance

für jede Vertriebsorganisation

KI ersetzt den Vertriebsmitarbeiter

KI ist im Einsatz komplex

und teuer

KI ist erst ein Thema für die

Zukunft
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KI ist eine reale, reife, greifbare und leistbare

STRATEGISCHE VERTRIEBSRESSOURCE, 
die für jede Vertriebsorganisation – größenunabhängig– relevant ist.
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ENABLING YOUR SALES 
PERFORMANCE

in a dynamic digital world

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


