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Kiinstliche Intelligenz im Vertrieb? Wie Deal Intelligence und
Pipeline Analysen in der Praxis helfen konnen

Ulla Lambauer, Project Manager / Cloud Expert, B4B Solutions



Maschinelles Lernen erfindet Unternehmen neu

60 %

der manuellen Aufgaben werden
bis 2025 automatisiert sein

97 %

Genauigkeit der Bilderkennung heute
(besser als die menschliche Rate 95%)

95,1 %

Spracherkennungsgenauigkeit heute
(besser als die menschliche Rate 94,1%)

$18 Mrd.

Markt fUr maschinelles Lernen in
Unternehmen bis 2020
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Automatisierung

von Prozessen

Vollstandige Automatisierung von Geschafts-prozessen,
von der Personalabteilung Uber die Zahlungs-
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UX der nachsten Generation

Das Nutzererlebnis orientiert sich daran, wie
Menschen im wirklichen Leben mittels Stimme,
Bild und Messaging interagieren und steigert so
die Unternehmensproduktivitat

verarbeitung bis hin zu Workflow Genehmigungen fur
Bestellungen und Verkaufsabwicklungen

130

Dynamische Analysen

Proaktive Analyse neuer Datentypen und Entdeckung
unbekannter Muster, die eine neue Ebene von

Erkenntnissen ermoglichen \/
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Wechselnde
Prioritat

Hohe
Abwanderung

Wachsender
Wettbewerb

Informierte
Kunden

Mangelnde
Ausbildung
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Project Manager / Cloud Expert

B4B Solutions GmbH
Liebenauer HauptstraBe 2-6
8041 Graz

‘ b4b-solutions.com

T +43316424100525
M: +4366488715274
E:  Ulla.Lambauer@b4b-solutions.com

HERZLICHEN
DANK far lhre

Aufmerksambkeit.
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Disclaimer

Die Informationen in diesen Unterlagen sind vertraulich und durfen nicht ohne vorherige schriftliche Genehmigung
durch All for One Group SE bekannt gegeben werden. Alle Texte, Bilder und Grafiken unterliegen dem Urheberrecht
und anderen Gesetzen zum Schutz des geistigen Eigentums. Alle Rechte an diesen Unterlagen sind der All for One
Group SE vorbehalten.

All for One Group SE stellt diese Unterlagen ohne jegliche Verpflichtung, Gewahrleistung oder Garantie, weder
ausdrucklich noch stillschweigend, zur Verfiagung. All for One Group SE Ubernimmt keine Verantwortung fur Fehler
oder Irrttmer in diesem Dokument, es sei denn, derartige Schaden beruhen auf Vorsatz oder grober Fahrlassigkeit.
Der Inhalt dieser Unterlagen kann von All for One Group SE jederzeit geandert werden. Diese Unterlagen dienen
ausschlieBlich informativen Zwecken und ddrfen in keinen Vertrag aufgenommen, fur Handelszwecke weiterverwendet
oder an Dritte weitergegeben werden, soweit sie nicht fur eine solche Verwendung gekennzeichnet sind oder eine
vorherige schriftliche Genehmigung von All for One Group SE vorliegt.

© All for One Group SE 17. November 2020



r® Solution Advisory
SAP CX SalesCloud

Intelligent Sales Automation

Deal Intelligence . L
oty - Deal Intelligence Pipeline Flow
prioritize hot .
deals. Predict the likelihood
of closure
Understand what are the key ° P i pe I i n e M an ag er

factors influencing the deal

Avert deal disasters -
Managers can get visibility

o o s Pipeline Flow

sales reps

Key Insights - such as
activity engagements, since
how long the deal is in a
status etc.
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Pipeline Manager

Select a Territory Select currency




r® Solution Advisory

SAP CX SaleSC|OUd Deal Intelligence

Deal Intelligence

R Identify and prioritize hot
20 Opporunity Score deals. Predict the likelihood
Loy o of closure

t o n Understand what are the key
1’ s factors influencing the deal
Avert deal disasters -
Managers can get visibility
into their team’s pipelines
without asking individual
sales reps

Key Insights - such as
activity engagements, since
how long the deal is in a
status etc.
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SAP CX SaleSC|OUd Pipeline Manager

Pipeline Manager Select a fiscal period

Select a Territory to view
View the sum of opportunities by forecast Select currency

Filter by opportunity and product category

fields

\Visualize pipeline
by ML Score and
amount

View opportunities
based on applied
filters




SAP CX SalesCloud

Pipeline Flow

Total pipeline at the start of the chosen
timeframe

Total in the pipeline forecast category at
the start of the chosen timeframe

Total in the best case category at the
start of the chosen timeframe

Total in the commit category at the start
of the chosen timeframe

Total new deals created between the
start and end of the chosen timeframe

Total deals pulled in from future periods
in

Total deals which were in an omitted
category at the start of the chosen
timeframe

Select the timeframe over which to
view the data

wing changes t«

Q1 - FY2020 deals ov

er This Quarter (Jan 1, 2020 - Mar 26, 2020) ~

Click on a bucket
to filter and view
the relevant
opportunities

Pipeline Flow

r® Solution Advisory

Total pipeline at the end of the period

Total where the forecast category
has ‘regressed’ during the chosen
timeframe

Total ‘unchanged’ during the
chosen timeframe

Total where the forecast category
has ‘progressed’ during the chosen
time frame

Total opportunities closed won
during the chosen timeframe

Total opportunities pushed to a
future quarter during the chosen
timeframe

Total opportunities closed lost
during the chosen timeframe

Total opportunities moved to the
omitted category during the chosen
timeframe




