Zu ku nft vofherzusagen
"‘fst sle.,z.&*}rscﬁ affen."

Smart Data Sales Automation — Ein Truffelschwein fur den Vertrieb A ;I'U_Vllqrégi;:land@
recisely Right.



Smart Data Sales Automation als Wettbewerbsvortell

“In 5-10 Jahren wird
Kunstliche Intelligenz (KI)
Uberall. sein.
Heute hat man schnell
einen Wettbewerbsvorteil —

o\
in 10 Jahren muss man K| @ _
Im Einsatz haben."

|
Dr. Sebastian Wernicke, Chief Data Scientist @ One Logic GmbH | |
TED Speaker =
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Die Zukunft der Beschaftigung — Wie anfallig sind Arbeitsplatze fur die
zunehmende Digitalisierung?*

Analyse von 702 Berufs

Die wichtigsten Berufsgruppen gruppen

" in Bezy ]
Therapeuten, Arzte R g 1. Soziale lthILl,if.
Notfallmanagement, . D (e ﬂw_tétgenz

Feuerwehr, Handwerker

Top 10% Berufsgruppen. .
Vertriebsingenieure 6\ D

Verkaufsleitung ﬁ
Marketingleitung -' .

Gefahrdete Berufsgruppen
GroRhandelsvertreter @
_____Ersatzteilverkaufer —
Telesales m

- 47% der Jobfamilien sind gefahrdet

*Quelle: Frey & Osborne
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Die Zukunft der Beschaftigung — Was wird der Vertrieb in Zukunft tun?

1N0)
Vertrieb macht alles
Vertriebs- | _1 N
anteil Eingeschrankte Automatisierung

= CRM

3

= _Lead Management /
Potentialanalysen

) 2| 3
Y_ 010 Intelligente Steuerung
™ = Predictive Analytics
mhda | 4
- Uberwiegend Kl-gesteuert
Grad = Automated Discovery

Automatisierung Chatbots, ChatGPT
2| 5
Kl arbeitet eigenstandig
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- @ - A\ -
A ) —o-
. e A i W Optimized
Data Data Artificial Predictive pLead
Intelligence’  Mining Intelligence  Analytics Management
Smart Data Web-Crawling  Automated Discovery  Predictive Lead and 360° Degree View
e BID Management — Opportunity Scoring P e
Big Data Tender Screening Customer Churn

Generation /
Qualification
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Die Zukunft der Beschaftigung — Was wird der Vertrieb in Zukunft tun?

“Trotz des enormen Beitrags der
Informations- und Kommunikationstechnologie
wird das Verkaufen immer noch weitgehend von
zwischenmenschlichen Beziehungen abhangen,
die von der Kunst gepragt sind,
Motivationen, Bedulrfnisse und Wunsche
Zu erkennen."

John Sviokla, Senior Partner PWC / Thought Leader



TUV Rheinland — Testen, Priifen, Zertifizieren von Kdln in die Welt

>21.000 .o

5 6 LANDER

50 >500 uoore

‘1
“ Jahre
A TUVRheinland®
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Testen, Priufen, Zertifizieren — 5 Geschaftsbereiche

Smart Data Sales Automation — Ein Triffelschwein fir den Vertrieb

AKADEMIE & LIFE CARE SYSTEME
Menschen, Gesundheit Zertifizierung

MOBILITAT
Wegbereiter

PRODUKTE

Prufung
INDUSTRIE SERVICE

& CYBERSECURITY \
Inspektion

(g

A TUVRheinland®
Precisely Right.
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Geschaftsbereich Mobilitat — Wegbereiter fur eine bessere Mobilitat

MOBILITAT
Wegbereiter

Gutachten

Hauptuntersuchung T _—
T C——

Testing / Homologation

A TUVRheinland®

Smart Data Sales Automation — Ein Triiffelschwein fiir den Vertrieb Precisely Right.



Verkaufskomplexitat — vom Transaktionsgeschaft zum Ausschreibungswettbewerb

+“

—

Testing / Homologation 1 j
I N Autonomes Fahren

Verkaufskomplexitat

rs= Gutachten
SEIWNNES _ S

Hauptuntersuchung

I Verkaufsdauer +
A TUVRheinland®
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Automotive After-Sales Markt: Verkaufskanale — B2B / B2C

Gutachten l
LIS :

|

C

)

Leasing / Verleih Flottenkunden Autohandel KFZ-Werkstatten Privatkunden

A TUVRheinland®
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Automotive After-Sales Markt: Verkaufskanale — B2B / B2C

Hauptuntersuchung |. Gutachten '
‘\\\\\\\\\\\\k\‘i_ »
* Reguliertes Geschéft Nichtreguliertes Geschéft / Freier Markt
« 25 Wettbewerber + >1.000 Wettbewerber
» Marktvolumen ~3 Mrd € » Marktvolumen ~7 Mrd €
* Marktanteil 12% * Marktanteil ~1%

/

A TUVRheinland®
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\ Erfolgsfaktor Kundenorientierung

"Kundenorientierung bedeutet die
ldentifizierung der wertvollsten Kunden
und dann alles zu tun, um ihnen
so viel Geld wie mdoglich zu entlocken und

weitere Kunden wie diese zu gewinnen.”
Peter S. Fader, Wharton School




-Mount Everest-Effekt” — Wie identifizieren Auf3endienstmitarbeiter ihre
wertvollsten Kunden?* g

M Intuition / Bauchgefuhl 10%
Keine Ahnung
10%
Kollegen
Vorgesetzte
M Daten
24%

*Quelle: Gartner
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Was ist das wertvollste Gut im Vertrieb?

"Zeilt Ist unser
wer stes Gut,
rf nicht
verschwendet werde

Prioritaten se

Professor Albert-Laszl6 Barabasi (Autor The Fc
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Aufbruch in die Zukunft — Smart Data Sales Automation

Ziel
» 2 Mio€ Mehrumsatz durch
das Erobern von Potentialen
Herausforderung ldee
» Umstrukturierung - 1. Motivation und
Personalabbau (Motivation) Erfolgswahrscheinlichkeit
- Neue Vertriebsorganisation - erhdhen
Vertrieb berichtet an Vertrieb 2. Entlastung des Vertriebsteams
- Wettbewerbsintensiver Markt / von verkaufsiremden
Tatigkeiten

geringe Kundentreue
3. Eine zentrale Datenbank zur

Forderung der Zusammenarbeit

05.05.2023 Smart Data Sales Automation — Ein Triffelschwein fir den Vertrieb



ertvollste Kunde als Ziel — “Neugier als Treiber fur Innovationen”

~ L

/\1uluu///////////////////

/////////
1. Datenanalyse 2. Datenmedelllerur/rg// . Pilotierung
////é
Hyp% 360°-Blick “ First Fire,
Strukt e Daten =~ © - = Potentialbewertung then Aim,
zur Analyse eines und'Kontextualisierung then Fire Again
gememsamenei - ‘

Netzwwm ild
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1. Datenanalyse: Kundenklassifizierung — Data Deep Dive

ifikation der wertvollsten Kunden auf Serviceebene

05.2023

800.000€

600.000€

400.000€

200.000€

- €

-200.000€

2020 Kundenprofitabilitat

 Umsatzi

AN

2.500.000€

2.000.000€

1.500.000€

1.000.000€

500.000€

- £

-500.000€

2.185.000€

2019

n€

s Ebitin € ceeeeeees Linear (Ebit in €)

2019 vs. 2020 vs. 2021

. Umsatzin € s Ebit in €

v

2.013.000€

ation —\TrUffeIschwein fur den Vertrieb
.

1.980.400€

E

Datenanalyse — Aggregation / Analyse
von internen (50+) and externen
Datensatzen

Uberblick tiber alle Umsétze und
Gewinne mit einem Kunden oder einer
bestimmten Gruppe von Kunden

Uberprifung der Kundenprofitabilitat
auf Serviceebene

Implementierung eines standardisierten
Vertriebscontrollingsystems

Eine Datenbank als einzige Quelle der
Wahrheit



1. Datenanalyse: Netzwerkzielbild — Definition der Eintrittsstrategie

T

l
\O# Interviews mit allen relevanten Funktionen / Entscheidungstragern

?=9

Kundenperspektive Eigene Perspektive Regionale Perspektive
Welche Kun'dgjfi‘(jgruppen) Welche Ressourcen Welche Regionen sollen
wollen Wir‘;},ah’gehen? bendétigen wir um zu ausgebaut werden?
gl wachsen?

- Kundensegment Identifizierung und

- Umsatz Ableitung wesentlicher Priorisierung der Zielregion(en)

- Profitabilitat /Portfolio Auswirkungen: - Kerngebiet /
- Vertrieb Expansionsgebiet?

- Operative / Experten

.

.05.2023 ta al ation — Triiffelschwein fir den Vertrieb
\ A
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1. Datenanalyse: Shadowing — Wie sieht der Alltag im Vertrieb aus?

© mmmmm——

© mmmm————

O =

© mmm————
Aktivitaten 1
2.
1. Kundenauswahl 3

2. Routenplanung
3. Zusammenarbeit

05.05.2023 Smart Data Sales Automation — Ein Triffelschwein fir den Vertrieb

Kundentermin

Vorbereitung
Fragetechniken
Einwandbehandlung

N

Follow-Up

Salesforce-Nutzung
Nachgang
Opportunity
Management



¢ Tell 2—Datenmodellierung
‘/{"

Kontextualisierung, Kennzeichnung und Verarbeitung von Daten fir die Bewertung des Umsatzpotenzials

Data Crawling flr Datenanreicherung 360°-Ansicht

— Einsatz von Datefbot/s’zfﬂk‘sogmg von Kurﬁ@nmmm‘eﬁ?a*“ vatisch und wiederholt
vordefinierte Aufgaben auf ausgewahlten Websites, visuellen Quellen, wie Bewegungs- und Mobilitdtsdaten,
durchfuhren)

— Soziookonomische Clusterbildung (Durchschnittseinkommen, Stadt, Region)

Attraktivitatsbewertung und Visualisierung auf einer digitalen Karte

— Automatisiertér“MarktUberblick in definierten Regionen

— Automatisierte Lead-Generierung durch Potenzialanalyse mit Umsatzerwartung auf Kundenebene
— Empfehlungen ftr M&A-Aktivitaten




Teil 2 — Die Veredelung mit externen Daten erhoht die Wertigkeit interner Daten

<

Interne g _ Daten des Kraftfahrtbundesamtes, Basisdaten zu Werkstatten
Datenbanken ¥»4&% .\ 78 und Wettbewerber, interne Daten TUV Rheinland

Daten-
veredelung:

Ausgewahlte Websites
Spezialisierte Seiten (z.B. Google Places, Yelp, Mobile.de
Mobilitatsdaten und Demographische Daten)

,Crawling”



Tell 2 — Datenmod§ erung Definierte Infos wurden durch Crawling nutzbar

gemacht

Hes

ll familidr
O

h—”/

freundlich - fair
- 5

Im Autohaus

ktion nach H

ifen HU/AU  Tearn  Bildergalerie  Wissenswertes

km:tmne mit Sinlagerung

'Gla sservice (Sduibenmpuamr;mmsdo

- Unfallschad,

Tung, Gutschen) ]

e

Klimaservice mit Desinfektic

- Fahrzeugaufbersitung
- Feinstaubplakette
Bmenum thfm

- Haupt- und Abgacuntersuchung m
- verschiedane Chacks 2u jel der_hhmszen (thiahr Urlaub lmd'll'mn

Laden, Aumn ch, Fremdstarten)

quzwnbckmnn

Wrrmmmo von Dachboxen und Fahuadlragem

A!tgsirvice

M

FLCEOT - MERCEDES . 1o

Visual Recognition Algorithmen
Uber Google Street View Daten zum
Erkennen lokaler Charakteristika




Tell 2 — Datenm

‘/"=

Attraktivitat einer Region

Parameter
Kundendichte
(Anzahl Werkstatten per
Postleitzahl)

Anzahl Fahrzeuge
(Fahrzeuge je Einwohner)

Wirtschaftskraft

Anzahl der TR Standorte

Marktanteil / TR
Bekanntheitsgrad

Distanz zumTR Kerngebiet

|

XX %

XX %

XX %

XX %

low

%

SUM xx%

Attraktivitatsbewertung
Region / Kunde

low

-IE!J
low .
low )
medium low

medium

i medium
high medium
medium .
medium oW
medium low
high  medium
low
low
medium

odellierung: Netzwerkzielbild — Attraktivitatsbewertung

Attraktivitat von Kunden

XX %

XX %

XX %

XX %

%

SUM xx%

Attraktivitatsbewertungen fuhren zu Handlungsempfehlungen

Parameter

Kundengrolie

Portfolio & Verkaufe
(Anzahl der
Hauptuntersuchungen)

Wetthewerbssituation
(Anzahl der Wettbewerber)

Marke




Tell 3 — Pilotierung: Potenziallandkarte

yom Ep—— " —

> 3 \panmark: 4 . S \ 1 ;
+ 5 i i S AN ER Helsingborg Blekinge ~
G MO01-Potenzial & MO03-Potenzial MO01+MO03-Potenzial 0 1 K lan g l
5= 2 R X 4 5 A 1 iaul
= United Kingdom , k i 2 A8 Skéne lan Kiaipéda, .
S Freistaat Bayern
f ¥ ) Newcastie \§ \ 2 -
ey upon Tyne Bt hohes Vertriebspotenzial M 01 und M 03
Ir y
W 002 : cosie P R Siodcane TR
02-04 p Nerign 4 o6nacme /
B 04.06 ireland_ Great Britain Stupsk Gdynia ( ! 18 268 10.042
7 3 "\ 3 Schleswig- 1 { 4 —— Y TUV-Standorte FastFitter Werkstatten gesamt
W o06-08 }/ 1Sleiof Man ewig, o wojewddztwo —Elblag
% - 4 Holstein Mecklenburg- Koszalint ek o
B 08-1 Leeds Labeck Vorpommern > Wojew6dztwo
3 o X ol 4 armirisko: ? -
2 } A 3 i Wojewoddztwo Grudziads V:ualle’skre p)
Eire / Ireland . Dublin o ‘H,:‘Shefcﬁeld " Bfhtha \ e Roniopomenkie =7 (BT woewsazq  Anzahl Kunden
g7 iverpoo s . ) ) o podlaski
Galway Lincoln oldenbura “ — )/ wojewddztwo x
Wl it kujawsko- M
Nottingham e ¢ra/and Bremen Gorzow U :
B d England : f\ Wielkopoiski pomorskie X 1.736 261 68 n/a
o Birmingham Peterbgrouh - o o Niedersachsen’. Berlin A & Bestands-  mith 01 mit 1 03 mit AUFS
o AR S + I ( e 0| eWICZING « Plock kunden Umsatz Umsatz Umsatz
z " x‘ll:ens vCambridge . Nederland Potsdam l:/ol)e\‘//m:zhm wielkopolskie S ® =
3 Z Worcester Y] QL =2 - Sachsen- % M S olska Warszawa  sied b
Cork 2hGeorge's 9 Colchester o y o CASE! ) 4 Siedlce: : :
» Channet Gloucester o Oxford . | % Den-Haagy Arqufm¢‘~'M“"s‘e"° Bielefeld Anhalt ¥ 4 Zielons 52 Kalisz Anzahl Mitarbeiter
swanseac . Cardiff London Middelburg ) L “t S Cottbus  Gora wojomaazing 2
z Qgrtt e i S 1, Eindtioven 5 Nordrhein: 3 = Leipzig - | - Chosebuz. v ? fodzkie ; : 33 32 35 27
= 8ath BB Brugge- _ L ¥, 5 Westfolen Kassel;\Jeutschland L) 7 ‘) £ ¥ Radom wojewodzy
R 3 : . 2 lubelski ; ;
\ : et Vioaridéen Dusseldorf .- BSOS o b e woewideos, 3] : MO1Equity MO3Equity MO1FSP  MO3FSP
Exeter  Southampton@._J righton sl { o 7 X BN AN 5 Thilringent=<" & Sachsen 35 % iberect. donodlgskie Czestochowa wojewodzwo
? Portsmoiith SLDovey iy gelghe. By S Chemnitzgn 8T inojewddztwol, swietokrzyskie Umsatz in €
P03 de Bél 7 < )= Hessen
Ryedth calois Yecongiaue .1 Koblenz #/Severozopad,” ¢ opolskie < G ¥
Calot : =< i 1 bl : N pkag e
- Kselglen g B! Fx ~ Praha scvcruvﬂhsd\} e oKatowice
. Hauts-de- 3 & 2 A 50 = > s :
: mdt Ll L i 2 &l oy bmaned 3788k 3.646k“ 142K |
m ) \e(z’e usrg Main P'Q A esko s ;A e Tk molopolskie pod U'plhkvf/ Gesamt M 01 M03
Guernsey! LeHavre poien | L-{N;.\\ L S A 0N OOy "‘l\JA\. ¢
Ze kY. 5 z f 3 ~ Mannheim P 2 ili NS SCE o
Jerseyl | nomande o i L N Tl siovicnod e s 20 Umsatzpotential in €
! 3 T \ $ ek
(.‘( ?args Sl K’an:ruhe X Cock j\'\\ ~ NS T £ i & N :
> on-Wi smber: V: " £ D™ iy o< 2 ' o Xropo,
7 1 den isiemves e Yo Sk i @ 375301k 252.849K 122452k ||
Troyes / - \ Wieh (I WA o h Gesamt Mo 03 2
s . Freiburg J 2 £ COuh U Ly o Miskolc o
retagne” —oRennes. € im Breisgau Oberosterreich P ,Q\BfallSlaVa o S o b
Le Mans & L £ N { Satu'M; & ino
vl : j : / (i Pl 1 Gyor A sawM - Ausschopfung in %
] RS (s Belfortg? Basel e Qoo - Osterreich Tl BE—glya e Debrscent’
f"'{) e g pngers Bourgogne- P s‘ % b;‘ = @ B |
la'Loire Franche P zombathely e 2 Alfold és / Zal|
Géie e s sucon T soparoraay et S 1 1.4 0,1
France o3 o e s 6 55
f Suldsa/Syizzeral . T gt N s i A DUndntil e Qradea 4 Gesamt 101 M03
Pofiers { Lausanne Svizra AL Sz — f""“’o‘"“ X O cl
o (e | o L Y % S s
Genie s \ ito Adige/ Szeged
S o L 3 (/ B | sudtirol ; (7 Siovenljis. \\\L aeaid
3 b Ve i WA ~ e \ T
Limoges Ferrand villeurbanne AAnnecyh AT Varese Bt WL {Eagerb C/BOTMUA N\ Timigoara Tt D ey oy
2 < ! Veneto w O : i
i ~ L Lombardia = { o % Focsanio
@® Karte farbig Auvergne & Chambéry, Novara .57 < \ 0 oy ”
Y Riidnellpes s Ve e tereiiin, Osijek. . Bojeoduro Ramnicu ~ BIAsOV . & Download POls
O Karte Schwarz/Weiss . v a2 Liemonte Picenza Rilekalt th R e Valcea e
Nouvelle- / Grenoble o) i jeha {7 Bl s = 5 PR o e o
Aquitaine ¢ i S -/ o ¢ 4 Q Leaflet | ©, OpenStreetilap contributors

05.2023 ation — Triffelschwein fir den Vertrieb

-




Tell 3 — Pilotierung: Potenziallandkarte
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Tell 3 — Pilotierung: Potenziallandkarte
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Tell 3 — Pilotierung: Potenziallandkarte
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Der Neukundenakquiseprozess ermoglicht das Teilen von Best Practices

Gezielte Kundenansprache auf Basis
bekannter Charakteristika (Umsatzpotential,
Website, Service Portfolio...)
. Platzierung aller TR Leistungen Situation vor Ort
(M.01, M.03) bewerten hinsichtl.
mdglichem Aufbau

l y Prufstelle
oy l Abwerben der
i ]

Konkurrenz
Freier Prifblros

Automatisch generierte zur Ubernahme

Zielkundenliste und Import der
Stammdaten

Schnelles Tracking Uber
Salesforce Kampagne

Finalisierung der
Abrechnungsmodalitaten

salesforce NSNS Erfassung des erwarteten
T I': . salesforce Potentiales in Salesforce
Szl P Finale Abstimmung mit der

Objektive Potentialbewertung zur Vertriebstools ¢y Operativen (LFM, GL; RL)

Priorisierung von Gebieten und PLZs mit Vertriebs Checkliste ’ ,',‘ -

dem operativen Management Produktkatalog

Direkter Zugriff auf Cross-selling Befugnisliste d
Potentiale und neue Leads ’ Entgeltliste i
Transparenz iiber Kapazitat und Abrechnungs-

Wettbewerber modalitaten

X
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2.000.000 €

Umsatzziel

964.000 €

}bnisse und Lessons Learned

Nachste Schritte:
Roll Out in Deutschland

Steuerung vereinfachen:

—,Ampelsystem*
—Rollierender Forecast auf

Kundenebene




“Verkaufen ist der leichteste Beruf der
Welt - wenn man konsequent arbeitet.

Aber er Ist der harteste Beruf der Welt,
wenn man glaubt, thn auf leichte
Weise ausuben zu konnen. ‘"

Frank Bettger,
How | Raised Myself From Failure to Success in Selling (1947)

- .




Vielen Dank!

Frank Mager

Vertriebsleitung International Geschéaftsbereich Mobilitat

frank.mager@de.tuv.com
Mobil: +49 151 11 3353 60
www.tuv.com

TUV International GmbH - TUV Rheinland Gruppe
Gustav-Stresemann-Ring 1
65189 Wiesbaden

LinkedIn: https://www.linkedin.com/in/frank-mager

A TUVRheinland®
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