E-BOOK

Verringerung der
Kundenabwanderung
durch kunstliche
Intelligenz



EINFUHRUNG

Die Kundenabwanderung ist ein groRes Problem
fur Unternehmen und insbesondere fur ihre Vertriebsleiter.
Denn es ist nicht nur wichtig, neue Kunden zu gewinnen,
sondern auch bestehende Kunden zu halten. Wussten Sie, dass

die Gewinnung eines neuen Kunden bis zu viermal mehr kostet als
die Bindung eines bestehenden Kunden? Der Verlust eines Kunden
fuhrt nicht nur zu UmsatzeinbuBBen, sondern kann sich auch negativ
auf den Ruf Ihres Unternehmens auswirken. Und genau hier kommt
die Kunstliche Intelligenz (KI) ins Spiel.

KI ermoglicht es Unternehmen, das Kundenverhalten besser zu verstehen und
vorherzusagen, mit der logischen Folge einer geringeren Kundenabwanderung. Kl-

Tools ermoglichen beispielsweise die Analyse von Kundendaten, die Vertriebsleitern

wichtige Erkenntnisse liefern. Auf der Grundlage dieser Erkenntnisse konnen sie ihre
Verkaufsstrategien anpassen und ihre Kunden besser betreuen, was die Kundenzufriedenheit
und die Kundentreue erhoht.

Die Abwanderung von Kunden kann eine Vielzahl von Grinden haben. Einige davon sind
schlechter Service, hohe Preise, mangelnde Produktinnovation... KI kann Ihrem Unternehmen
helfen, diese Probleme anzugehen, indem sie das Verhalten lhrer Kunden analysieren

und vorhersagen. So kann Kl beispielsweise Muster im Kundenverhalten erkennen und
vorhersagen, wann ein Kunde lhrem Unternehmen den Rucken kehrt. Auf der Grundlage
dieser Informationen konnen lhre Vertriebsleiter eine Charmeoffensive starten.

Ein weiterer Vorteil der Kl ist das Angebot personalisierter Erfahrungen. Durch die

Analyse von Kundendaten kann Kl Kunden auf der Grundlage ihrer Vorlieben und ihres
Verhaltens segmentieren. So konnen Sie als Unternehmen maBgeschneiderte Produkte und
Dienstleistungen anbieten, die perfekt auf die Bedurfnisse Ihrer Kunden abgestimmt sind.

Tatsachlich konnen KI-Tools auch zur Verbesserung der Effizienz von Vertriebsteams
eingesetzt werden. Durch die Automatisierung bestimmter Aufgaben wie Lead-
Generierung und -Qualifizierung hat Ihr Vertriebsteam mehr Zeit, sich auf den Aufbau von
Kundenbeziehungen und den Abschluss von Geschaften zu konzentrieren. Effizienz ist der
Schlussel, und Kl ist dafur da.



1. Zweck des Buches

In diesem E-Book gehen wir naher darauf ein, wie Kl eingesetzt
werden kann, um die Kundenabwanderung zu verringern und die
Effizienz von Vertriebsteams zu verbessern. Es werden verschiedene
KI-Anwendungen und -Techniken sowie Best Practices fur die
Implementierung von Kl in die Vertriebsprozessen von Unternehmen
behandelt. Wir hoffen, dass dieser Leitfaden eine wertvolle Ressource
fur Vertriebsleiter sein wird, die daran interessiert sind, Kl zu nutzen,
um Kunden zu binden und die Vertriebsleistung zu verbessern.



2. Einfuhrung in die kunstliche Intelligenz (KI)
und wie sie dazu beitragen kann, die Kunden-
abwanderung zu verringern

Kunstliche Intelligenz (KI) ist zweifellos eine der spannendsten
technologischen Entwicklungen der letzten Jahrzehnte. Kl hat
inzwischen zahlreiche Anwendungen, darunter die Verbesserung
von Prozessen, die Senkung von Kosten und die Steigerung von
Einnahmen. Eine der vielversprechendsten Anwendungen ist jedoch
die Verringerung der Kundenabwanderung. Denn seien wir ehrlich:
Welches Unternehmen profitiert nicht davon?

Die Abwanderung von Kunden kann eine Vielzahl von Grinden haben. Unzufriedenheit

mit Produkten oder Dienstleistungen, mangelnde Kommunikation, kein Gespur fur
Kundenbedurfnisse und -praferenzen, Wettbewerb durch andere Unternehmen... Die Welt da
drauflen ist hart. Kurz gesagt: Kundenverlust ist fur viele Unternehmen ein groRes Problem.
Er kostet nicht nur viel Zeit und Geld, sondern kann auch zu einem schlechten Ruf und einer
geringeren Kundenzufriedenheit fiihren.

Zum Gluck kann KI hier Abhilfe schaffen. So kann Kl zur Analyse groBer Datenmengen
eingesetzt werden und wichtige Erkenntnisse uber das Kundenverhalten liefern. So
konnen Unternehmen bessere Produkte und Dienstleistungen anbieten, die perfekt
auf die Bedurfnisse ihrer Kunden abgestimmt sind. Die logische Konsequenz? Hohere
Kundenzufriedenheit und starkere Loyalitat.

AuBerdem kann Kl helfen, kiinftige Verkaufschancen vorherzusagen. Durch die Analyse
historischer Daten und die Erkennung von Mustern konnen Kl-Tools wie maschinelle
Lernmodelle Unternehmen dabei helfen, bessere Vorhersagen uber zukunftige
Verkaufschancen zu treffen. Mit diesen Erkenntnissen konnen sich Vertriebsteams besser
auf heilBe Leads konzentrieren und ihren Vertriebsprozess rationalisieren.

Kl kann auch dabei helfen, bestimmte Aufgaben zu automatisieren, z. B. die Lead-
Generierung und -Qualifizierung. Das Ergebnis? Eine hohere Effizienz des Vertriebsteams
und eine Senkung der Kosten fiir den Vertriebsprozess. So hat lhr Vertriebsteam mehr
Zeit fur den Aufbau von Kundenbeziehungen und die Verbesserung der Qualitat seiner
Verkaufsgesprache. Eine Win-Win-Situation also...

Kl ist eindeutig ein leistungsstarkes Werkzeug fur Unternehmen, die die Kundenabwanderung
verringern wollen. In diesem E-Book gehen wir auf die verschiedenen Moglichkeiten ein, wie
Unternehmen Kl nutzen konnen, um ihre Vertriebsprozesse zu optimieren und Kunden zu
binden.



3. Kl vs. Bl-Berichterstattung:
Vorbeugen ist besser als heilen

Business Intelligence (BI) ist ein bekanntes Konzept in der Geschaftswelt und hat in den
letzten Jahren viel Aufmerksamkeit erregt. Bl ist ein Prozess, bei dem Daten gesammelt
und analysiert werden, um wichtige Erkenntnisse liber Geschaftsprozesse und -leistung zu
gewinnen. Die Bl-Berichterstattung ermoglicht es Unternehmen, Entscheidungen auf der
Grundlage von Fakten und Daten zu treffen und nicht auf der Grundlage von Intuition oder

Vermutungen.
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Obwohl die Bl-Berichterstattung eine
wichtige Rolle bei der Entscheidungsfindung
spielt, hat sie ihre Grenzen. Das liegt daran,
dass Bl-Tools sich auf die Vergangenheit
konzentrieren und nur uber das berichten
konnen, was geschehen ist, nicht aber

uber das, was noch geschehen wird. Die
Vorhersage kunftiger Trends und des
Kundenverhaltens stellt daher eine grof3e
Herausforderung dar.

Ein weiteres Problem ist, dass Bl-Berichte
nicht genau genug sind, um menschliches
Verhalten vorherzusagen. Dies liegt daran,
dass herkommliche Bl-Tools statistisch

orientiert sind und daher nicht in der Lage
sind, Muster und Trends im menschlichen
Verhalten zu erkennen und vorherzusagen.

Hier kommt die Kl ins Spiel. Denn Kl ist in
der Lage, komplexe Muster zu erkennen
und Muster im menschlichen Verhalten
zu identifizieren und vorherzusagen.

Sammeln Sie Daten und machen Sie sie auf

Visualisierung von Daten und klare Ubersicht

Al

Nachahmung menschlicher Intelligenz und
menschlichen Verhaltens, um Unternehmen bei
datenbasierten Entscheidungen zu unterstiitzen.

Vorhersagen iiber die Zukunft auf der Grundlage von
Daten aus der Vergangenheit machen.

Fortgeschrittene Algorithmen fiir maschinelles
Lernen und Deep Learning.

Vorhersagen iiber Kunden, Wettbewerbspositionen
und Marktveranderungen, zusitzlich zu zusétzlicher
Intelligenz in Maschinen (z.B. fiir Bilderkennung).

Prédiktive Analyse, Vorhersage, natiirliche
Sprachverarbeitung (NLP), Bilderkennung.

Dank KI konnen Unternehmen daher
bessere Entscheidungen treffen und die
Kundenabwanderung verringern.

Vorbeugen ist besser als heilen. Deshalb ist
es wichtig, die Kundenabwanderung proaktiv
zu verhindern. Kl kann Unternehmen

dabei helfen, Probleme zu erkennen, die

zu Kundenabwanderung fuhren konnten,
bevor sie tatsachlich auftreten. Dank

der Kl-Analytik und der Vorhersage des
Kundenverhaltens konnen Unternehmen
ihre Vertriebs- und Marketingaktivitaten
optimieren und die Kundenbindung
sicherstellen.

Schliellich ist es wichtig zu verstehen, dass
Bl und Kl einander nicht ersetzen, sondern
erganzen. Wahrend BI-Berichte dabei helfen,
historische Daten zu analysieren und Trends
zu erkennen, sagt Kl zukunftiges Verhalten
voraus und formuliert proaktive Malnahmen,
um Kundenabwanderung zu verhindern.



2. Verstehen der
Kundenabwanderung

1. Kundenabwanderung ist mehr
als nur der Verlust von Kunden
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Diese Tabelle zeigt die positiven Auswirkungen von Kl auf die Kundenfluktuation.

Wenn wir von Kundenabwanderung sprechen, denken wir oft an
Kunden, die uberhaupt keine Geschafte mehr mit uns machen wollen.
Aber Kundenabwanderung kann viele Formen annehmen und geht
weit uber einen klassischen, vollstandigen Zusammenbruch hinaus.

Einige Kunden kaufen beispielsweise weniger ein, was darauf hindeuten kann, dass sie mit
den von Ihrem Unternehmen angebotenen Produkten oder Dienstleistungen nicht mehr
zufrieden sind. Dies kann dazu fuhren, dass Sie diese Kunden langfristig verlieren.




Ein weiteres Beispiel fir Kundenabwanderung ist, wenn der Wert eines bestimmten Vertrags
sinkt. Dies kann der Fall sein, wenn der Kunde beschlief3t, weniger Dienstleistungen

als ursprunglich geplant in Anspruch zu nehmen, oder wenn der Kunde fur einen Teil

der Dienstleistungen zu einem Wettbewerber wechselt. Dies kann sich negativ auf die
Einnahmen lhres Unternehmens auswirken und es macht es schwierig, diese verlorenen
Einnahmen wieder hereinzuholen.

Eines ist klar: Jede Art von Kundenabwanderung kann die Kundenbeziehungen schadigen
und das Vertrauen in das Unternehmen untergraben. Dies kann sich negativ auf das Image
des Unternehmens auswirken, was wiederum neue Kunden abschrecken kann. Daher ist es
wichtig, die Kundenabwanderung zu verringern.

Dies ist dank des Einsatzes von Kl-Technologien moglich. KI ermoglicht es Unternehmen,
Muster im Kundenverhalten zu erkennen und vorherzusagen. So konnen sie proaktiv
Malnahmen ergreifen, um Kundenabwanderung zu verhindern und ihre Kundenbeziehungen
zu verbessern.

Es liegt auf der Hand, dass die Verringerung der Kundenabwanderung fur jedes
Unternehmen, das langfristig erfolgreich sein will, eine Prioritat sein sollte.



2. Grunde, warum Kunden weniger
aufen oder abwandern

Es gibt zahlreiche Grunde, warum Kunden weniger einkaufen oder
sogar ganz weggehen. Einige Grunde sind leicht zu erkennen,
wahrend andere komplexer sind und mehr Forschung erfordern.
In diesem Kapitel werden wir einige der Hauptgrunde fur die
Kundenabwanderung erortern.

1. Schlechte Kundenerfahrung

Schlechte Erfahrungen sind einer der Hauptgrunde dafur, dass Kunden weniger kaufen oder
sogar ganz weggehen. Das liegt daran, dass die Kunden beim Kauf von Produkten oder
Dienstleistungen eine reibungslose und problemlose Erfahrung erwarten. Wenn das Erlebnis
nicht ihren Erwartungen entspricht, kann dies zu Frustration und Unzufriedenheit fuhren.
Beispiele sind lange Wartezeiten, schlechter Kundenservice, unklare Kommunikation und
mangelndes Einfuhlungsvermogen.
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2. Wettbewerb

Ein weiterer wichtiger Grund ist der Wettbewerb. Wenn es andere Unternehmen gibt,
die ahnliche Produkte oder Dienstleistungen anbieten, kann dies logischerweise zu
Kundenverlusten fuhren. Dies ist vor allem dann der Fall, wenn die Konkurrenz bessere
Preise, Qualitat oder einen besseren Kundendienst bietet.

3. Veranderungen in der personlichen Situation des Kunden

Aber auch Veranderungen in der personlichen Situation des Kunden konnen zu
Kundenverlusten fuhren. Das kann vom Umzug in eine andere Stadt bis hin zu einer
Veranderung der finanziellen Situation reichen.

4. Unzufriedenheit mit der Qualitat

Wenn die Qualitat lhrer Produkte oder Dienstleistungen nicht den Erwartungen entspricht,
kann dies zu weniger Kaufen oder zum volligen Verlust von Kunden fihren. Dies ist der Fall,
wenn lhre Produkte nicht den Spezifikationen entsprechen, wenn sie haufig defekt sind oder
sich schnell abnutzen. Dann ist es naheliegend, dass die Kunden weniger geneigt sind, diese
Produkte zu kaufen.

5. Schlechtes Preis-Leistungs-Verhaltnis

Steht der Preis von Produkten oder Dienstleistungen nicht in einem angemessenen
Verhaltnis zu ihrer Qualitat, kann dies zu weniger Umsatz fuhren. Denn die Kunden wollen
ein gutes Preis-Leistungs-Verhaltnis, und wenn sie das Geflihl haben, zu viel zu bezahlen,
werden sie woanders einkaufen.

Kurz gesagt, es gibt zahlreiche Grinde, warum Kunden weniger kaufen oder ganz aufhoren

zu kaufen. Fur Unternehmen ist es daher enorm wichtig, diese Grunde zu verstehen und zu
vermeiden.



3. Kosten der Kundenabwanderung

Kundenabwanderung ist ein Problem, das erhebliche Auswirkungen
auf ein Unternehmen haben kann. Neben dem logischen
Umsatzverlust entstehen zahlreiche weitere Kosten, die mit dem
Verlust verbunden sind. In diesem Kapitel werden wir einige dieser
Kosten erortern und zeigen, wie kunstliche Intelligenz (KI) dazu
beitragen kann, sie zu mindern.

1. Anschaffungskosten

Akquisitionskosten sind die Kosten, die einem Unternehmen entstehen, um neue Kunden zu
gewinnen. Dazu gehoren Werbe- und Marketingkosten, Gehalter des Verkaufspersonals und

andere Betriebskosten. Wenn Kunden abwandern, mussen diese Kosten erneut aufgewendet

werden, um neue Kunden zu gewinnen und zu binden.

Dank Kl konnen Unternehmen die Gruinde fir die Kundenabwanderung besser verstehen
und proaktiv MaBnahmen zur Kundenbindung ergreifen. Dartiber hinaus kann Ki
auch dabei helfen, die wertvollsten Kunden zu identifizieren, um ihre Marketing- und
Vertriebsaktivitaten auf sie zu konzentrieren.

2. Verlorene Einnahmen

Wenn ein Kunde abwandert, gehen nicht nur die aktuellen Einnahmen verloren, sondern auch

die zukunftigen Einnahmen, die er generiert hatte. Dies kann erhebliche Auswirkungen auf
die langfristigen Einnahmen eines Unternehmens haben.

Dank KI konnen Unternehmen durch vorausschauende Analysen ermitteln, welche
Kunden moglicherweise abwandern konnten. Indem sie diese Kunden proaktiv

ansprechen und Losungen fur ihre Probleme anbieten, konnen Unternehmen sie wirksam

daran hindern, das Unternehmen zu verlassen und so kiinftige Einnahmen sichern.



3. Reputationskosten

Wenn ein Kunde abwandert, kann dies auch dem Ruf Ihres Unternehmens schaden.
SchlieBlich konnen unzufriedene Kunden ihre Erfahrungen weitergeben, was schlimme
Folgen haben kann.

Auch hier hilft KI, denn sie gibt den Unternehmen die notwendigen Werkzeuge an die
Hand, um Kundenfeedback besser zu verstehen und MaRnahmen zur Problemlosung zu
ergreifen. In der Tat erkennt KI Trends und Muster im Kundenfeedback und ermoglicht
es Unternehmen, ihre Produkte und Dienstleistungen gezielt zu verbessern und ihren Ruf
zu starken.

4. Kosten fur die Wiederbeschaffung beim Kunden

Die Ablosung eines Kunden kann teuer werden, denn das bedeutet, dass Sie als
Unternehmen erneut Akquisitionskosten aufwenden mussen, um neue Kunden zu gewinnen
und in den Aufbau einer Beziehung zu dem neuen Kunden zu investieren.

Dank Kl verstehen Unternehmen ihre Kunden besser und konnen Losungen anbieten,
wenn ein Problem auftaucht. Mit der logischen Folge, dass sich jemand entscheidet,
doch Kunde zu bleiben.




4. Messung der Kundenabwanderung

Aber wie groB} ist das Problem wirklich? Das ist die Schlusselfrage
schlechthin, denn messen heil3t wissen. Einer der wichtigsten
Schritte zur Verringerung der Kundenabwanderung besteht daher
darin, das Problem zu losen.

Vertriebsleiter mussen namlich wissen, warum Kunden abwandern
und wie oft dies geschieht, damit sie gezielte MalRnahmen ergreifen
konnen. In der Vergangenheit wurde die Kundenfluktuation durch
Umfragen, Interviews oder die Verfolgung von Verkaufszahlen
gemessen. Doch mit dem Aufkommen der kunstlichen Intelligenz (KI)
gibt es viele neue Moglichkeiten, sie zu messen und vorherzusagen.

February 816 100% 50% 37% 38% 37% 33% 34% 30% 32% 27% n
March 740 100% 47% 42% 30% 30% 27% 30% 27% 25% n

April 600 100% 49% 35% 33% 25% 27% 21% 21% m

May 423 100% 37% 31% 28% 25% 23% 21% m

June

uuuuuu 2 100% 37% 25% 22% m
S b 357 100% 36% 23% n
October 447 100% 37% n

mbe 426 100% m

1. Einsatz von Kl zur Analyse des Kundenverhaltens

Kl-Technologien wie maschinelles Lernen und Deep Learning ermoglichen es, gro3e
Datenmengen zu verarbeiten und zu analysieren. Dank dieser tiefgreifenden Analyse von
Kundendaten - wie Kaufhistorie, Suchanfragen und Website-Interaktionen - kann Kl Einblicke
in das Kundenverhalten und die Faktoren geben, die zur Kundenabwanderung fuhren.

Wenn ein Kunde beispielsweise den Besuch einer Website oder eines Geschafts abbricht,
nachdem er sich ein bestimmtes Produkt angesehen hat, kann dies auf ein Problem mit
diesem Produkt oder mit dem Benutzererlebnis auf der Website oder in der Filiale hinweisen.
Mit diesem Wissen im Hinterkopf konnen Sie sofort in Aktion treten und potenzielle
Stolpersteine aus dem Weg raumen.
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2. Pradiktive Analytik

Ubrigens kann die Kl auch die Zukunft vorhersagen. Oder zumindest eine vorausschauende
Analyse durchfuhren. Bei dieser Art von Analyse kombiniert die Kl historische Kundendaten
mit aktuellen Kundeninteraktionen. Das Ergebnis? Eine Vorhersage daruber, welche Kunden
wahrscheinlich abwandern werden. So kann Ihr Vertriebsteam gezielte Malnahmen
ergreifen, z. B. in Form von personalisierten Angeboten oder zusatzlicher Unterstutzung.

3. Verfolgung der Kundenzufriedenheit und -treue

Auch wenn KI-Technologien bei der Messung der Kundenabwanderung nutzlich sein
konnen, ist es nach wie vor wichtig, auch direktes Feedback von Kunden einzuholen. Dies
kann durch regelmaBige Umfragen, das Sammeln von Feedback und die Messung der
Kundenzufriedenheit und -treue geschehen. Auf diese Weise konnen Sie als Unternehmen
Probleme schnell erkennen und losen, bevor die Kunden tatsachlich abwandern. Daruber
hinaus kann die Verfolgung der Kundenzufriedenheit und -loyalitat auch helfen, Trends und
Muster im Kundenverhalten zu erkennen.




3. Die Rolle
der Kl bel

Kundenabwanderung

Kunstliche Intelligenz (KI) bietet nie dagewesene Moglichkeiten, die
Ursachen der Kundenabwanderung zu verstehen und vorherzusagen.
Hier geht Kl uber die traditionelle Business Intelligence (BI) hinaus,
indem sie Trends und Muster in verschiedenen Datenquellen
aufdeckt, die dem menschlichen Auge oder klassischen statistischen
Verfahren verborgen bleiben. In diesem Kapitel erortern wir die

Rolle der Kl bei der Verringerung der Kundenabwanderung und wie
Vertriebsleiter von der Leistungsfahigkeit der Kl profitieren konnen.

1. Identifizierung der Ursachen
fur die Kundenabwanderung

Um Probleme zu losen, muss man sie erst einmal erkennen konnen. Und hier kommt die Kl
ins Spiel. Konkret analysiert KI Datenquellen - wie das Kundenverhalten auf der Website, die
Kaufhistorie und Interaktionen mit dem Kundendienst - und erkennt Trends und Muster bei
der Kundenfluktuation. Auf der Grundlage dieser Erkenntnisse konnen Unternehmen
Probleme losen und die Abwanderung von Kunden verhindern.




2. Vorhersage der
Kundenabwanderung

Kl kann auch eingesetzt werden, um die
Kundenabwanderung vorherzusagen,

bevor sie tatsachlich eintritt. Durch die
Kombination historischer Daten mit
Echtzeitdaten kann Kl Vorhersagen daruber
treffen, welche Kunden wahrscheinlich
abwandern werden und warum. Wertvolle
Informationen also, die den Unterschied
zwischen Erfolg und Misserfolg
ausmachen.

4. Verbesserung
des Kundendienstes

Kl ist auch der Schlussel zur Verbesserung
lhres Kundendienstes. Chatbots,

virtuelle Assistenten und andere KI-
gestutzte Technologien ermoglichen

es Unternehmen, Anfragen schnell und
effizient zu bearbeiten und proaktiv mit
Kunden zu kommunizieren. Dies wirkt
sich positiv auf die Kundenzufriedenheit
aus und sorgt dafur, dass die Kunden
auch tatsachlich Kunden bleiben. Daruber
hinaus ermoglicht KI personalisierte
Kundeninteraktionen, z. B. automatisch
generierte E-Mails und Angebote, die

auf die spezifischen Bedurfnisse und
Interessen des Kunden abgestimmt sind.

3. Personalisierung von
Marketing und Vertrieb
und Ermittlung der
nachstbesten MaRnahme

Unternehmen konnen Kl auch nutzen, um
ihre Marketing- und Vertriebsaktivitaten
zu personalisieren. Durch die Analyse von
Kundendaten, wie z. B. Kaufhistorie und
Suchanfragen, kann Kl personalisierte
Angebote und Empfehlungen machen, die
besser auf die Bedurfnisse ihrer einzelnen
Kunden eingehen. In einer Welt, in der jeder
von einem Uberangebot an Produkten und
Dienstleistungen uberwaltigt wird, kann
ein personalisierter Ansatz dafur sorgen,
dass sich lhre Kunden immer wieder fur
Ihr Unternehmen entscheiden - und zwar
immer ofter.

5. Verknupfung mit
anderen Vertriebs-KI

SchlieBlich kann KI auch mit anderen
KI-Systemen im Vertrieb verknuipft
werden. Durch die Integration von Cross-
und Upsell-Erkennung, Empfehlungen,
Kreditscore-Vorhersage und
Auswirkungsanalyse mit der Vorhersage
von Kundenabbriichen erhalten Sie
beispielsweise ein vollstandigeres Bild des
Kunden und konnen mehr Moglichkeiten
nutzen, um Abbruche proaktiv zu
verhindern.



4. Implementierung von
Kl zur Verringerung der

Kundenabwanderung

Wir haben bereits erortert, wie Kl dazu beitragen kann, die
Kundenabwanderung zu verringern. Jetzt ist es an der Zeit zu
erklaren, wie Vertriebsleiter diese Technologie in ihrem Unternehmen
einsetzen konnen.

1. Identifizieren Sie die richtige Al-Losung

Es gibt verschiedene KI-Losungen fur Vertriebsleiter, die die Kundenabwanderung verringern
mochten. Es ist wichtig, die richtige Losung zu wahlen, die am besten zu den Anforderungen
Ihres Unternehmens passt. Hier ist eine sofort einsatzbereite Losung einer individuellen
Entwicklung vorzuziehen, da sie weniger riskant ist, weniger kostet, schnellere Ergebnisse
liefert und Sie implizit bewahrte Verfahren anderer Unternehmen nutzen konnen. Ubrigens
gibt es auch Losungen, die speziell fur bestimmte Branchen wie den Einzelhandel oder das
Finanzwesen konzipiert sind.




2. Einen Fahrplan erstellen

Die Erstellung eines Fahrplans fur die Implementierung von Kl in lhrem Unternehmen ist

von grofRer Bedeutung. Denn Roadmaps helfen dabei, die Entwicklung zu uberwachen und
sicherzustellen, dass der Prozess rationalisiert wird. Es ist wichtig, in diesem Fahrplan alle
notwendigen Schritte zur Einfuhrung von Kl zu beschreiben, einschliellich der erforderlichen
Ressourcen. Daruber hinaus ist es ratsam, die Roadmap in mehrere Phasen zu unterteilen,
damit das Projekt uberschaubar bleibt und Raum fur Anpassungen und Bewertungen bleibt.

Neben der Verringerung der Kundenabwanderung kann Kl auch fur andere Zwecke im
Vertrieb eingesetzt werden, z. B. zur Verbesserung von Kundenprofilen, Lead Scoring und
Cross-Selling. Es ist daher wichtig, diese zusatzlichen Moglichkeiten bei der Erstellung der
Roadmap zu berucksichtigen. Dies ermoglicht es, zu einem spateren Zeitpunkt auf den
bereits entwickelten KI-Losungen aufzubauen und noch mehr Wert auf diese Investition zu
legen.

3. Sammeln Sie die richtigen Daten

Um KI zur Verringerung der Kundenfluktuation einzusetzen, ist es naturlich wichtig, die
richtigen Daten zu sammeln. Wir sprechen hier von Kundendaten wie der Kaufhistorie, Daten
aus lhrem ERP oder CRM, Interaktionen mit dem Kundenservice und jeglichem Website-
Verhalten. Daruber hinaus ist eine gute Dateninfrastruktur zur Erfassung und Analyse dieser
Daten von entscheidender Bedeutung.

4. Trainieren Sie die KI-Losung

Sobald die Daten gesammelt sind, ist es an der Zeit, die KI-Losung zu trainieren. Konkret
geht es um die Verwendung von Algorithmen fur maschinelles Lernen, um die Daten zu
analysieren und Muster zu erkennen. Es ist wichtig, diese KI-Losung regelmaBig neu zu
trainieren, damit sie immer auf dem neuesten Stand ist und die besten Ergebnisse liefert.



5. Prufung und Validierung der Ergebnisse

Ein entscheidender nachster Schritt besteht darin, die KI-Ergebnisse zu testen und zu
validieren, bevor sie in groBem Mal}stab eingesetzt werden. Hier ist es wichtig, die KI-
Vorhersagen mit den tatsachlichen Ergebnissen zu vergleichen, damit Sie sicher sein
konnen, dass es sich um genaue Daten handelt. Auch die Datenqualitat und eine gute
Dateninfrastruktur sind sehr wichtig. Denn diese Faktoren stellen sicher, dass die KiI-
Losung korrekt arbeiten kann, ohne durch Rauschen in den Daten beeintrachtigt zu werden.
RegelmaRige Uberpriifungen der Datenqualitat und die Implementierung eines Data-
Governance-Rahmens sind daher der richtige Weg.

Es ist auch wichtig zu uberwachen, wie die KI-Losung eingesetzt wird und wie sie in der
Praxis funktioniert. Denn die Uberwachung in Echtzeit ermaglicht es, bei Abweichungen
schnell einzugreifen. Ein gutes Beispiel dafur ist die Einstellung von Warnmeldungen,
wenn die Leistung unter ein bestimmtes Niveau fallt.

Nicht zuletzt ist es auch wichtig, einen kontinuierlichen Verbesserungsprozess einzubauen.
Dies kann durch regelmaBiges Training der KI-Algorithmen mit neuen Daten, aber auch
durch das Testen neuer Modelle und Techniken geschehen. Nur dank dieser kontinuierlichen
Optimierung kann die KI-Losung immer bessere Leistungen erbringen. Eine wichtige
Tatsache also, denn sie ermoglicht es Ihnen als Unternehmen, das Beste aus der KiI-
Investition herauszuholen.
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5. Daten und KI
bei Kundenausfallen

Daten sind das Ruckgrat jeder KI-Anwendung, und bei KI-Losungen
zur Verringerung der Kundenabwanderung ist das nicht anders.
Unternehmen haben oft Zugang zu grofRen Datenmengen, die sie zum
Trainieren und Optimieren ihrer KI-Losungen nutzen konnen.

So konnen Kunden mit Daten aus ihrem Abrechnungssystem, CRM, ERP und beliebigen
anderen Systemen arbeiten. Dies ist bereits mehr als genug, um einen grofRen Schritt in
Richtung einer effektiven KI-Losung zu machen, denn mit diesen Daten konnen Unternehmen
zum Beispiel die Kundenabwanderung vorhersagen und MalRnahmen ergreifen, um sie zu
verhindern.

Nach der Ersteinrichtung wird mit der Sammlung weiterer Daten begonnen, die die
Genauigkeit der Kl in Zukunft erhohen konnen. Dies kann sowohl interne als auch externe
Daten umfassen, je nach spezifischen Anwendungsfall und Datenverfugbarkeit. Externe
Daten konnen zum Beispiel demografische Daten, Daten aus sozialen Medien oder Daten
aus externen Quellen wie Behorden oder Branchenverbanden sein.

Das Sammeln von Daten ist jedoch nur der Anfang. Es ist in der Tat sehr wichtig, diese
Daten ordnungsgemaR zu speichern, zu verarbeiten und zu analysieren, um wertvolle
Erkenntnisse zu gewinnen. Dies kann durch den Einsatz fortschrittlicher Analysetechniken
und Data-Science-Methoden wie maschinelles Lernen und Deep Learning erreicht werden.

Ein wichtiger Aspekt bei der Arbeit mit Daten in einer KI-Losung zur Verringerung der
Kundenabwanderung ist die Gewahrleistung des Datenschutzes und der Sicherheit der
Kundendaten. Unternehmen mussen sicherstellen, dass die von ihnen erhobenen und
verwendeten Daten stets im Einklang mit den einschlagigen Gesetzen und Vorschriften
stehen und dass die Daten sicher gespeichert und verarbeitet werden.




6. Herausforderungen
beim Einsatz von KI



Kunstliche Intelligenz (KI) bietet zwar viele Vorteile bei der
Verringerung der Kundenabwanderung, bringt aber auch einige

Herausforderungen mit sich.

1. Vermeidung
von Vorurteilen

Eine zentrale Herausforderung beim Einsatz
von Kl ist, dass sie zu Voreingenommenheit
und Diskriminierung fuihren kann. Dies

kann passieren, wenn KI-Systeme mit
Daten trainiert werden, die ungewollt
voreingenommen sind, z. B. ein System,
das auf historischen Daten basiert, bei
denen bestimmte demographische Gruppen
benachteiligt wurden. Um dieses Risiko

zu verringern, ist es ratsam, sich fur eine
Out-of-the-Box-Losung zu entscheiden.
Diese Losungen basieren auf den Daten
einer gro3en Gruppe von Nutzern und sind
daher weniger anfallig fur Verzerrungen

und Diskriminierung als mallgeschneiderte
Losungen.

3. Suche nach
den richtigen Daten

Die Suche nach den richtigen Daten fiir das
Training von KI-Systemen ist ebenfalls eine
Herausforderung. Denn es ist wichtig, dass
die Daten reprasentativ fur die Zielgruppe
sind, fur die das System eingesetzt werden
soll. Die Schulung von KI-Systemen
erfordert auch Zeit und Ressourcen,
weshalb es wichtig ist, bei der Auswahl
und Schulung der Systeme die richtigen
Entscheidungen zu treffen.

2. Management
von Risiken

Eine weitere Herausforderung ist der
Umgang mit den Risiken. Daher ist es
wichtig, die Funktionsweise von KI-
Systemen und die potenziellen Risiken zu
ermitteln. Es kann namlich vorkommen,
dass ein KI-System falsche Vorhersagen
macht oder dass z. B. unbeabsichtigte
Nebeneffekte auftreten. Wenn diese Risiken
erkannt werden, konnen MalRnahmen
ergriffen werden, um sie zu verringern oder
zu verhindern. Es ist daher ratsam, das
KI-System zunachst in einer kontrollierten
Umgebung zu testen, bevor es in groem
Malstab eingesetzt wird.

4. Beibehaltung der
menschlichen Kontrolle

Eine weitere Herausforderung ist die
Aufrechterhaltung des menschlichen
Engagements und der Kontrolle. Es ist
wichtig, sich daran zu erinnern, dass Ki-
Systeme nur Werkzeuge sind und dass die
menschliche Kontrolle immer notwendig
ist, um sicherzustellen, dass die Systeme
angemessen eingesetzt werden.



7. Die Zukunft der Ki
bei Kundenabwanderung

Die Entwicklungen im Bereich der kunstlichen Intelligenz schreiten
schnell voran, und die Zukunft sieht vielversprechend aus, was die
Verhinderung von Kundenabwanderung angeht.

'I NLP (Natural Language Processing)

Eine wichtige Entwicklung auf dem

Gebiet der Kl ist das Aufkommen des
Natural Language Processing (NLP).

Diese Entwicklung ermoglicht es der K,
menschliche Sprache zu verstehen und

zu verarbeiten, so dass Unternehmen
besser mit ihren Kunden kommunizieren
konnen. Mithilfe von Chatbots und virtuellen
Assistenten konnen sie mit Kunden

auf personliche und effiziente Weise
kommunizieren und ihnen bei der Losung
von Problemen helfen. Dies wiederum kann
zu einer hoheren Kundenzufriedenheit und
einer geringeren Kundenfluktuation fuhren.

2. Erweiterte Realitat

Die Kl bietet auch immer mehr Moglichkeiten
fur die Nutzung der erweiterten Realitat.
Augmented Reality ist eine Technologie,
die es ermoglicht, die Realitat mit digitalen
Informationen anzureichern. Diese
Technologie kann auf verschiedene Weise
eingesetzt werden, um das Kundenerlebnis
zu verbessern. So konnen beispielsweise
Produkte virtuell in der realen Welt
prasentiert werden, so dass die Kunden
eine bessere Vorstellung davon bekommen,
wie das Produkt aussieht und funktioniert.
Daruber hinaus kann Augmented Reality
auch zur Losung von Problemen eingesetzt
werden, z. B. zur Bereitstellung von Schritt-
fur-Schritt-Anleitungen fur die Verwendung
eines Produkts oder zur Visualisierung von
Losungen fur technische Probleme. Durch
den Einsatz von Augmented Reality konnen
Unternehmen also ein personalisiertes

und interaktives Erlebnis bieten, das dazu
beitragen kann, Kunden zu binden und die
Kundenabwanderung zu verringern.




8. Schlussfolgerung

In diesem E-Book haben wir erlautert, wie kunstliche Intelligenz
eingesetzt werden kann, um einerseits die Kundenabwanderung zu
verringern und andererseits die Kundenzufriedenheit zu verbessern.
Wir haben uns die Vorteile der Vorhersage der Kundenabwanderung
mit Kl angeschaut und wie sie fur die proaktive Kommunikation mit
Kunden genutzt werden kann. Wir haben auch erortert, wie andere Ki-
Anwendungen fur den Vertrieb miteinander verknupft werden konnen,
um ein vollstandigeres Bild und mehr Moglichkeiten zur Verhinderung
von Kundenabwanderung zu erhalten.

Wir empfehlen Vertriebsleitern, eine Strategie fur den Einsatz von Kl in der
Kundenabwanderung zu entwickeln und diese Schritt fur Schritt umzusetzen. Dabei ist es
wichtig, auf eine gute Integration in bestehende Prozesse und Systeme zu achten und in
die richtigen Tools und Schulungen fiir die Mitarbeiter zu investieren. Denken Sie daran,
dass Kundenabwanderung mehr ist als klassische Abwanderung und dass der Fokus auf
Kundenzufriedenheit hier der Schlussel zum Erfolg ist.

Mit dem richtigen Ansatz kann Kl ein leistungsfahiges Instrument sein, um die
Kundenabwanderung zu verringern und die Kundenzufriedenheit zu verbessern. Wir
hoffen, dass dieser Leitfaden lhnen hilft, die Chancen und Herausforderungen des
Einsatzes von Kl in der Kundenbindung besser zu verstehen, und dass er Ihnen hilft,
selbst mit dieser innovativen Technologie zu beginnen.




9. Anhange

1. Liste der empfohlenen Literatur

Hier finden Sie einige empfehlenswerte Bucher und Artikel zum Thema KI und Kunden-
abwanderung, die fur Vertriebsleiter nutzlich sein konnten:

“Predictive Analytics: The Power to Predict Who Will Click, Buy, Lie, or Die” door Eric Siegel

“The Business Value of Artificial Intelligence” door Andrew Burgess

“Customer Data and Privacy: The Impact of Artificial Intelligence and Blockchain” door Dimitrios Buhalis en Rohit Talwar
“The Al Advantage: How to Put the Artificial Intelligence Revolution to Work” door Thomas H. Davenport

“Customer Experience with Artificial Intelligence: Transforming Enterprises and Competitive Landscape” door Venkatesh
Shankar en Adam Rapp

“The Impact of Artificial Intelligence - Widespread Job Losses” door Alison Griffin

“The Al-Powered Enterprise: Harness the Power of Ontologies to Make Your Business Smarter, Faster, and More Profitable
door Seth Earley

“Al Superpowers: China, Silicon Valley, and the New World Order” door Kai-Fu Lee

”

Diese Bucher und Artikel bieten detaillierte Einblicke in die Anwendung von Kl bei der Kun-
denfluktuation und konnen Vertriebsleitern helfen, die Chancen und Herausforderungen von
Kl bei der Reduzierung der Kundenfluktuation besser zu verstehen.
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Sie mochten das Risiko der
Kundenabwanderung minimieren?

Die KI-Softwareplattform von Trendskout bietet die
notwendigen Werkzeuge, um schnell und einfach loszulegen.

Kontaktieren Sie uns fur eine kostenlose Demo unter

www.trendskout.com
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