Vorhabensbeschreibung fiir das Projekt JENDATA Computersysteme GmbH

Thema: Einsatz von Kiinstlicher Intelligenz (KI) im Vertrieb, die Transformation durch
Chatbots und Predictive Analytics

Als in Jena anséssiges Unternehmen ist JENDATA Computersysteme GmbH mit der Betreuung
der EDV-Technik und dem Aufbau von Netzwerk- und Kommunikationslosungen in
mittelstindischen Unternehmen in Thiiringen beauftragt. Gleichzeitig fungiert JENDATA
Computersysteme GmbH als regionaler Internetprovider. Ein weiterer Geschéftsbereich ist der
Vertrieb sowie die Installation und Schulung der Unternehmenssoftware ZEPHIR® Avenue
mit integrierter Warenwirtschaft, Produktionsplanung und -steuerung, Rechnungswesen.

JENDATA verfiigt tiber moderne IT-Infrastruktur zur Verarbeitung groBer Datenmengen und
maschinelles Lernen.

Erwartungen und Relevanz

Die fortschreitende Digitalisierung verdndert den Vertrieb grundlegend. Kiinstliche
Intelligenz (K1) spielt dabei eine Schliisselrolle, indem sie Prozesse automatisiert,
Kundenverhalten analysiert und personalisierte Erlebnisse schafft. Unternehmen setzen
verstarkt auf KI-gestiitzte Chatbots und Predictive Analytics, um Verkaufsprozesse effizienter
zu gestalten und die Conversion-Rate signifikant zu steigern. Doch welche konkreten
Auswirkungen hat diese Technologie auf den Vertrieb? Wie verandert sie die Aufgaben und
Anforderungen an Vertriebsteams?

Dieses Projekt soll untersuchen, wie Kl-basierte Losungen den Verkaufsprozess optimieren,
welche Herausforderungen dabei entstehen und wie Unternehmen davon profitieren konnen.

Der Einsatz von KI im Vertrieb wird in den kommenden Jahren an Bedeutung gewinnen. Das
Projekt starkt die digitale Wettbewerbsfahigkeit Thiiringer Unternehmen und erleichtert die
Einflihrung innovativer Technologien.

Herr John Hohmann bringt durch sein Studium in Business Administration fundierte

Kenntnisse im Verkaufsprozess mit und kann durch Handling mit digitaler Technik und
Zusammenarbeit mit Entwicklern solche Technologien entwickeln und auch vermarkten.

Aufgaben

o Literaturrecherche: Analyse bestehender Studien, Whitepapers und Fachartikel zu
KIim Vertrieb.

(ca. 6 Wochen)

Fallstudienanalyse: Untersuchung verschiedener Unternehmen, die KI-gestiitzte
Vertriebsstrategien implementiert haben (z. B. Amazon, Salesforce, HubSpot).

(ca. 24 Wochen)
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o Experteninterviews: Gespriche mit Vertriebsspezialisten und KI-Experten.
(ca. 6 Wochen)

e Unternehmensumfrage: Erhebung zur Nutzung und Effektivitit von KI-gestiitzten
Tools im Vertrieb.

(ca. 14 Wochen)

o Datenanalyse: Auswertung von Kundendaten zur Messung der Effizienz von
Chatbots und Predictive Analytics.

(ca. 20 Wochen)

e Technische und kaufménnische Realisierung: Entwicklung eines Leitfadens fiir
Unternehmen und umfangreiche Aktivitdten zur regionalen und nationalen
Vermarktung

(ca. 30 Wochen)

Erwartete Ergebnisse

e Optimierung der Kundenkommunikation: KI-gestiitzte Chatbots {ibernechmen die
Erstkommunikation mit Kunden, steigern die Reaktionsgeschwindigkeit und entlasten
den Vertrieb.

o Prizisere Vertriebsstrategien: Predictive Analytics ermdglicht eine gezielte
Kundenansprache durch datenbasierte Vorhersagen iiber Kaufverhalten und
Kundenbediirfnisse.

e Veridnderte Vertriebsrolle: Die Aufgaben des Vertriebspersonals verschieben sich
von einer beratenden hin zu einer strategischen, technologiegestiitzten Funktion.

o Herausforderungen: Datenschutzfragen, Kundenakzeptanz sowie die Integration von
KI in bestehende Systeme bleiben zentrale Herausforderungen.

Herr John Hohmann wird zusétzlich zum vorhandenen Personal benétigt, da er mit seiner
Ausbildung dazu befdhigt ist, Fortschritt und moderne Strategien im Unternehmen zu
integrieren und somit zu einer Umsatzsteigerung beitragen kann.

Die Ergebnisse dieser Untersuchung liefern wertvolle Erkenntnisse fiir JENDATA
Computersysteme GmbH. Sie ermoglichen eine fundierte Entscheidungsfindung iiber den
Einsatz von KI im Vertrieb, helfen dabei, potenzielle Risiken zu minimieren und unterstiitzen
das Unternehmen dabei, die Chancen neuer Technologien optimal zu nutzen.
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