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AI, Automation, Analytics
steht der Mensch noch im Mittelpunkt?

Wolfgang Stahl

InVIS GmbH
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"Wir ertrinken in Informationen 
aber hungern nach Wissen"

John Naisbitt, 1982
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Wo kommen wir her?

➢ Der lange Weg vom Bauchgefühl zum

datenbasierten Sales/Marketing

Was passiert da gerade?

➢ KI verändert alle Bereiche der 

Gesellschaft

Wo stehen wir heute wirklich?

➢ Theorie und Praxis in Sales und Marketing

(Schwerpunkt B2B)

Was sollten wir jetzt also tun?

➢ … falls wir überhaupt noch gebraucht

werden.

Was erwartet uns?
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Vom Blindflug zu autonom (inter)agierenden Systemen?
1

9
9

0

Sales Force Automation (-> CRM)

Data Warehouses

Data Mining

Start Datenversorgung

2
0

0
0

Database Marketing

Churn Prediction

Operational BI

Erste datenbasierte Anwendungen

2
0

1
0

“Big Data”

Next Best …

Marketing Automation

Sentiment Analysis

Chatbots

Analytics wird operativ genutzt

2
0

2
0

Natural Language Processing

Generative Sprachmodelle “sprechen” 

in natürlicher Sprache

Intelligente Assistenten

KI wird produktiv genutzt

2
0

3
0

Der autonome Vertriebsbot?

Der autonome Einkaufsbot?

What comes next?



©  Wolfgang Stahl

InVIS GmbH 2023



©  Wolfgang Stahl

InVIS GmbH 2023



©  Wolfgang Stahl

InVIS GmbH 2023



©  Wolfgang Stahl

InVIS GmbH 2023

Aktuell in den Medien…

Quelle: Reuters

The Brussels Times
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Wenn man von 
der Realität 
überholt wird…
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Analytics, Automation, AI: 

Wo stehen wir?
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Anwendungen

d

Unterstützung Routineaufgaben

CRM-Tools optimieren die Conversion 

von Opportunities, den Forecast und die 

Kundenentwicklung

Next Best Offers

Analytics liefert passende

Produktvorschläge

Churn Prediction

Charakteristische Verhaltensmuster

identifizieren potenzielle Kündiger –

Sales kann reagieren

Marketing Automation

Automatisierte Nurture Flows 

und Lead Scoring erhöhen

Conversion Rates

Segmentierung

Advanced Analytics liefert

Segmente mit höheren

Conversion Rates

Sales Pitches formulieren

Generative KI unterstützt bei

der Argumentation

Service Management

Wissensdatenbanken am 

Customer Touchpoint (Chatbots) 

und KI-unterstütztes

Wissensmanagement im 2nd Level
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Wie sieht die Praxis aus?

Recommendation Engines 

haben sich im E-Commerce 

durchgesetzt.

Mehr und mehr

Standardanwendungen bringen

KI-Features in die operative 

Nutzung.

Mehr und mehr Akzeptanz für 

automatisierte Customer 

Journeys im Marketing

Die mediale Präsenz generativer

Sprachmodelle erzeugt

Awareness im Management

Lead Scoring Regeln werden aus

dem Bauch hergeleitet.

Sales Reps führen ein “Neben-CRM” 

in Excel.

Management sucht Insights in 

zyklisch verteilten tabellarischen

Reports

Kundenzufriedenheit wird

über NPS gemessen.

Die Akzeptanz von CRM-Tools 

im Sales bleibt heterogen
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It‘s all about 

the data
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Modelle benötigen Training 

Training benötigt Daten

(Daten benötigen Struktur)
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Datenquellen

Lead 

Conversions

Customer 

Sentiment

Service-

Anfragen / 

Bewertungen

Interaktions-

Historie
Lead-Attribute

Kunden-

Attribute 

(Person)

Potenzial-

Indikatoren

Kunden-

Attribute 

(Organisation)

Produktnutzung
Wissens-

Datenbanken

Demographische

Daten
Marktdaten



Was 

steht uns bevor?
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Autonome Vertriebsprozesse?
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Louisa Clement: 

Representative, 

2021
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Mensch oder Maschine?

Qualitätsansprüche

Generative Sprachmodelle schreiben

orthographisch und grammatisch

fehlerfreie Texte

Verfügbarkeit

Computing Power nahezu unbegrenzt

Effizienz

Unmittelbare Reaktion

Wettbewerbsdruck

Early Adopters werden Standards setzen

Compliance und Verantwotlichkeit

Wer ist für Entscheidungen

verantwortlich?

Prüfung maschinell erzeugter Inhalte

Kreativität und Innovation

Unerwartete Spielzüge können

Spiele entscheiden

Emotion

Bauchgefühl, Sympathie, Angst

Trägheit der Adoption

Bedenken, technologische Hürden, 

Komplexität
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Wie wird sich unsere Arbeit verändern?

The impact of most technologies on jobs is expected to be a net positive over the 

next five years. Big data analytics, climate change and environmental management 

technologies, and encryption and cybersecurity are expected to be the biggest drivers 

of job growth.

The fastest-growing roles relative to their 

size today are driven by technology, 

digitalization and sustainability. The 

majority of the fastest growing roles are 

technology-related roles. AI and Machine 

Learning Specialists top the list of fast-growing 

jobs, followed by Sustainability Specialists, 

Business Intelligence Analysts and Information 

Security Analysts.

The fastest-declining roles relative to their 

size today are driven by technology and 

digitalization. The majority of fastest 

declining roles are clerical or secretarial 

roles, with Bank Tellers and Related Clerks, 

Postal Service Clerks, Cashiers and Ticket 

Clerks, and Data Entry Clerks expected to 

decline fastest

Quelle: The Future of Jobs Report 2023, World Economic Forum
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Was sollten wir also jetzt tun?

Marketing 

Automation 

ausrollen

Generative 

Sprachmodelle

testen/nutzen

(Chat)bots 

evaluieren

Analytisches CRM 

ausbauen

• Targeting 

optimieren

• Churn Prevention 

implementieren

• Cross- und 

Upselling-

Potenziale 

ausschöpfen

• Leadprozess 

automatisieren

• Alignment von 

Marketing und 

Sales notwendig

• Trainingsdaten für 

Scoringmodelle

• Im Vertrieb besser 

argumentieren

• Professionelleres 

Auftreten

• Effizientere 

Dokument-

erstellung

• KI-basierte 

Wissensdaten-

banken im 

Kundenservice

• Kritisch: Ein 

domänenspezi-

fisches Modell

• Notwendig: 

Trainingsdaten und 

KI-Kompetenz

• Wo gibt es Pain?

• KI nutzbar?

• Gibt es einen 

Business Case?

• Die Technologie 

muss zum 

Problem passen

• Was macht der 

Wettbewerb?

Situationsanalyse



©  Wolfgang Stahl

InVIS GmbH 2023

Haben Sie Business Cases?

Dann schaffen Sie Awareness

und allokieren Sie Budgets



©  Wolfgang Stahl

InVIS GmbH 2023

Vielen Dank…
… für Ihre Aufmerksamkeit

Wolfgang Stahl

InVIS GmbH

w.stahl@invis.org

Bildnachweise:

Adobe Stock

Midjourney

Wolfgang Stahl
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