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Kl - leistungsstarke Technologie,
aber auch neue Herausforderungen

Heutzutage ist in fast jeder Branche die In-
tegration von kinstlicher Intelligenz (KI) in
Unternehmen zu einem Schlisselthema ge-
worden. Die rasante Entwicklung von Kl-Tech-
nologien bietet Unternehmen nicht nur die
Moglichkeit, ihre betriebliche Effizienz zu stei-
gern, sondern auch innovative Produkte und
Dienstleistungen zu entwickeln. Auch im Be-
reich Marketing und Sales zeigen Expert:in-
nen diverse Ansatzpunkte auf, wie K| einen
Mehrwert fir Unternehmen stiften kann. KI-
Tools analysieren groBe Mengen an Daten in
Echtzeit und leiten fundierte Entscheidungen
ab, was den Entscheidungsprozess erheblich
beschleunigt. In schnelllebigen Geschafts-
umgebungen wie dem Marketing und Sales,
wo zeitnahe Entscheidungen einen Wett-
bewerbsvorteil bedeuten, ist dies von ent-
scheidender Bedeutung. Dazu kommt, dass
die Automatisierung von Aufgaben durch
Kl-Tools zu erheblichen Kostenersparnissen
fihren kann. Unternehmen konnen repetiti-
ve, zeitintensive Prozesse automatisieren, was
nicht nur die Personalkosten reduziert, son-
dern auch Fehler minimiert und die Genau-
igkeit der durchgefiihrten Aufgaben erhoht.

Evolution der Marketingorganisation:
Kl als Treiber des Fortschritts

Wie eingangs erwahnt, offenbaren Marketing
und Sales diverse Einsatzfelder fur Kl. Die viel-
faltigen Potenziale erstrecken sich dabei Gber
die Steigerung der Leistung, die Reduzierung
von Kosten, die Férderung von Innovationen
bis hin zur Verminderung von Konflikten.
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Die Implementierung von Kl erfordert jedoch
weit mehr als nur den Einsatz neuer Techno-
logien. Sie stellt eine umfassende Transfor-
mation dar, die das Management, Mitarbei-
tende, Prozesse und die Unternehmenskultur
gleichermallen betrifft. Aus diesem Grund
spielt die richtige Organisationsentwicklung
eine entscheidende Rolle, damit die Einfih-
rung von Kl nicht nur technisch erfolgreich,
sondern auch strategisch ausgerichtet ist. In
diesem Zusammenhang werden im Folgen-
den die wichtigsten Aspekte beleuchtet, die
eine Organisation berlcksichtigen sollte, um
den Weg fiir eine effektive und nachhaltige
Integration von Kl im Bereich Marketing und
Sales zu ebnen. Denn die Initiilerung dieses
Wandels bietet Unternehmen die Gelegen-
heit, nicht nur die Potenziale kinstlicher In-
telligenz zu erschlieBen, sondern auch den
Grundstein fir eine vorausschauende und
intelligente Unternehmenskultur zu legen.

Aber: Gibt es einen Leitfaden dafir, wie eine
Organisation Kl integrieren sollte? Wir haben
uns intensiv mit dieser Frage auseinanderge-
setzt und wollen sie hiermit beantworten.

Um diese Potenziale strukturiert bewerten zu
kédnnen, verwenden wir bei Batten & Com-
pany die Marketing- und Sales-Wertschop-
fungskette (siehe Abbildung 1), welche hier
idealisiert dargestellt wird und je nach Orga-
nisation granularer betrachtet werden muss.
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Abbildung 1: Marketing- und Sales-Wertschopfungskette
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Wahrend wir in den Bereichen Brand, Sales
and Offer und Tracking and Controlling der
Wertschépfungskette derzeit noch modera-
tes Potenzial fur Kl sehen, sind insbesondere
zwei Bereiche erfolgsversprechend: Custo-
mer Insights sowie Campaigns and Promo-
tion. Im Bereich Customer Insights konnen
personalisierte Empfehlungssysteme mithilfe
generativer Kl das Verhalten von Kund:innen
verstehen und darauf basierend individuali-
sierte Empfehlungen generieren. Dies stei-
gert die Zufriedenheit der Kund:innen und
erhoht den Umsatz. Unternehmen wie IBM
und Salesforce setzen bereits erfolgreich auf
solche Systeme. Das Tool ,Watson Customer
Experience Analytics” von IBM erfasst und
wertet Daten von Kund:innen aus, um deren
Verhalten zu verstehen und personalisier-
te Empfehlungen abgeben zu kénnen. Bei
Salesforce wird auf die eigene KiI-Plattform
.Salesforce Einstein” gesetzt. Diese Plattform
nutzt kiinstliche Intelligenz und Maschinelles
Lernen fir Vorhersagen im Customer Ma-
nagement und identifiziert Cross- und Up-
Selling-Maéglichkeiten. Fiir Unternehmen, die
diese und dhnliche Tools nutzen wollen, ist es
somit von entscheidender Bedeutung, intern
Kompetenzen aufzubauen, die datengetrie-
benes Arbeiten und eine effektive Nutzung
der neuartigen Anwendungen ermdglichen.

In Bezug auf Campaign and Promotion er-
moglicht eine automatisierte Content-Ge-
nerierung mittels generativer Modelle eine
schnellere und prazisere Anpassung von Wer-
betexten, Produktbeschreibungen und An-
zeigeinhalten an definierte Zielgruppen und
Marketingziele. Beispielhafte Anwendungen
sind Adobe Firefly, Kontent.ai und ChatGPT,
die eine Effizienzsteigerung durch Kl-basier-
te Text- und Bildgenerierung ermaoglichen.
Auch hier gibt es Implikationen im Rahmen
der Organisationsentwicklung, die beachtet
werden mussen. Mitarbeitende sollten be-
reit sein, sich auf neue Systeme einzulassen
und sie als Chance (Steigerung der eigenen
Leistung) und weniger als Bedrohung (Erset-
zen des eigenen Jobs) zu sehen. Oftmals ist
hierfir eine Art Wandel im Unternehmen not-
wendig, um eine nachhaltige Integration der
Kl-Technologien sicherzustellen.

Be

Nur mit den richtigen Skills kdnnen
neue Horizonte erschlossen werden

Das Fundament, um die volle Kraft kinstli-
cher Intelligenz zu entfalten, ist ein professio-
nelles Datenmanagement im Marketing und
Sales. Hierflr wird eine Kombination aus spe-
zifischen Skills und einem entsprechenden
Mindset der Mitarbeitenden der Organisa-
tion bendtigt. Ein grundlegendes Verstand-
nis von Business Analytics, einschlieBlich Per-
formance Analytics, Algorithmen und Statistik
ist unerlasslich, um die durch KI-Algorithmen
generierten Daten zu interpretieren und fun-
dierte Entscheidungen daraus abzuleiten.
Begriffe wie Maschinelles Lernen oder Deep
Learning sollten nicht nur bekannt, sondern
integraler Bestandteil des Verstandnisses
sein, da sie das zukinftige Marketing maB-
geblich pragen werden.

Technische Fahigkeiten, wie das Beherrschen
einer Programmiersprache, sind ebenso hilf-
reich, um effektiv mit Kl zu arbeiten. Im Be-
reich des Datenmanagements sind zudem
spezifische Fertigkeiten erforderlich, um gro-
Be Datenmengen zu organisieren und fir
kinstliche Intelligenz zuganglich zu machen.
Ein tiefgreifendes Verstandnis von Data Ana-
lytics erweist sich dabei als besonders sinn-
volles Skill. Neben technischen Kompetenzen
darf jedoch auch das Thema Datenschutz
nicht auBer Acht gelassen werden. Um friih-
zeitig vermeidbare Fehler zu verhindern, ist
eine sorgféltige Auseinandersetzung mit den
rechtlichen Rahmenbedingungen erforder-
lich - insbesondere bei der erstmaligen Im-
plementierung neuer Kl-Technologien.

Wahrend ein Unternehmen materielle Res-
sourcen wie Maschinen, Computer und Ge-
baude erwerben kann, bildet das Mindset der
Mitarbeitenden das nicht kdufliche Herzstiick
der Organisation. Der Einsatz von kinstlicher
Intelligenz kann Veranderungen in altgedien-
ten Arbeitsablaufen und Organisationsstruk-
turen mit sich bringen, weshalb eine positive
Einstellung gegenlber Verdnderungen so-
wie eine Trial-and-Error-Mentalitat von Vortei-
le sind.
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Datengetriebenes Denken und Disruptive
Thinking sind ebenfalls entscheidende Fakto-
ren, um Kl effektiv einzusetzen und die Orga-
nisation operativ gut aufzustellen. Im Vorfeld
oder kurz nach der Einfilhrung neuer Kl-Tech-
nologien ist eine gezielte Schulung der Mit-
arbeitenden unabdingbar.

Ist lhre Organisation bereit? Das
Kil-Reifegradmodell zur Analyse der
eigenen Strukturen

In der jingsten Vergangenheit haben zahl-
reiche Unternehmen Kl eingefiihrt, haufig
jedoch ohne klare Zielsetzung, ohne eine
genaue Vorstellung dartber, in welchen Be-
reichen der Einsatz von Kl wirklich sinnvoll ist
und ohne das vorhandene Skill Set gepriift zu
haben. Unsere Senior Managerin Jacqueline
Sattler hat diesbezlglich eine klare Meinung:

JStatt jetzt im blinden Aktionismus Kl zu
implementieren, sollte sich ein Unterneh-
men zundchst fragen, ob es organisato-
risch darauf vorbereitet ist. Der erste Schritt
muss unserer Meinung nach eine Analyse
der eigenen Organisationsstruktur sein.”

Autonome Nutzung von Ki

Kl arbeitet eigenstandig

Automatisierte Nutzung von KI

Prozesse mit Kl automatisiert

Operative Nutzung von Kl

KI-Tools werden eingefiihrt

Experimentelle Nutzung von KI

Mitarbeitende testen Kl-Tools

Abbildung 2: Batten & Company Kl-Reifegradmodell
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Um Unternehmen hierbei eine Orientierung
zu geben, haben wir bei Batten & Company
das Kl-Reifegradmodell fir Marketing- und
Sales-Organisationen entwickelt (siehe Abbil-
dung 2). Mit diesem lasst sich der Reifegrad
einer Organisation hinsichtlich der Nutzung
von Kl herausfinden. Das Modell umfasst vier
aufeinanderfolgende Levels, die den fort-
schreitenden Einsatz von kinstlicher Intelli-
genz in einem Unternehmen beschreiben.
Beginnend mit der experimentellen Nutzung
von Kl, bei der Mitarbeitende erste Tools aus-
probieren, geht es Uber die operative und
automatisierte Nutzung von Ki, bis hin zur au-
tonomen Nutzung der neuen Technologien.

Zu Beginn der Uberpriifung der eigenen
Strukturen sollten zwei grundlegende Fragen
an die eigene Marketing- und Sales-Organi-
sation gestellt werden: Wo stehen wir heute
und wo wollen wir hin? Eine Ebene, die viele
Unternehmen bei der Zielsetzung vernachlas-
sigen, ist die experimentelle Nutzung von Ki
in Form eines Pilotprojekts. Dies bietet Unter-
nehmen die Moglichkeit, die vielfaltigen An-
wendungsfelder der Technologie ohne zeit-
lichen Handlungsdruck zu erkunden.

LEVEL 4

LEVEL 3
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Durch das Testen verschiedener Kl-Tools kon-
nen Unternehmen herausfinden, wie kinst-
liche Intelligenz in ihren spezifischen Ge-
schaftsbereichen und den dazugehdrigen
Prozessen am effektivsten eingesetzt werden
kann. Hierdurch erfolgt eine maBgeschnei-
derte Integration der innovativen Techno-
logien, die auf die individuellen Bedurfnisse
und Herausforderungen des Unternehmens
zugeschnitten sind. Sie verschaffen sich so
einen entscheidenden Wettbewerbsvorteil:
Denn Unternehmen, die sich frihzeitig mit
Kl-Tools auseinandergesetzt haben, nehmen
schnell eine Vorreiterrolle in ihrer Branche
ein und kdénnen ihre Marktposition festigen.
Dartber hinaus ermoglicht die experimentel-
le Nutzung von Kl den Mitarbeitenden, sich
mit der Technologie vertraut zu machen und
ein grundlegendes Verstéandnis fur ihre Funk-
tionsweise zu entwickeln. Dieser Lernprozess
ist entscheidend, um die Skepsis gegentiber
neuen Technologien abzubauen, eine Kultur
der Offenheit und Neugier zu férdern und
den Weg fir einen Aufstieg im Kl-Reifegrad-
modell zu ebnen.

Mit jedem Level unseres Modells wird Kl in
der Organisationsstruktur automatisierter
und autonomer. Auf der dritten Ebene wur-
den beispielsweise wiederholbare Aufgaben
bereits vollstandig automatisiert und es wer-
den personalisierte Kundenerlebnisse ge-
schaffen. Unternehmen wie Google, IBM und
Amazon, die auf diesem Level agieren, brin-
gen kinstliche Intelligenz maBgeblich voran
und haben eigene Systeme entwickelt. Durch
die Automatisierung repetitiver Aufgaben
kdnnen Unternehmen Ressourcen freisetzen,
die dann fir strategisch wichtigere und wert-
schopfendere Tatigkeiten eingesetzt werden
kénnen. Dies tragt zur Optimierung von Ar-
beitsabldufen und zur Verbesserung der Ge-
samteffizienz bei.

Um KI erstmalig im Unternehmen zu inte-
grieren und eine nachhaltige Symbiose von
Technologie und Organisation zu schaffen,
mussen fur die Marketing- und Sales-Organi-
sation folgende Leitfragen im Vorfeld beant-
wortet werden:

B
1. Systeme:

Wie lasst sich kinstliche Intelligenz in be-
stehende Systeme integrieren? Sind neue
Systeme erforderlich?

2. Mitarbeitende:

Verflgt die Organisation Uber das notwen-
dige Verstandnis und die richtigen Skills fir
den Umgang mit KI?

3. Prozesse:

Bei welchen Ablaufen ist der Einsatz von Kl
am sinnvollsten? Sind die betroffenen Pro-
zesse bereit fur die Integration?

4. Dienstleister:

Welche Rolle spielen Dienstleister in der K-
Strategie? Sind neue externe Partnerschaften
aufzubauen?

In naher Zukunft werden wir die transformati-
ve Kraft der kiinstlichen Intelligenz im Bereich
Marketing und Sales noch deutlich intensiver
wahrnehmen. In einer Ara, in der Daten eine
immer entscheidendere Rolle spielen, sind
wir davon Uberzeugt, dass die Nutzung von
KI zu einem Game-Changer fir Organisatio-
nen wird. Kinstliche Intelligenz wird helfen,
immer einen Schritt voraus zu sein und damit
die besten Chancen zu haben, den eigenen
Wettbewerbsvorteil auszubauen.
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Sprechen Sie uns an!

Haben wir Ihr Interesse geweckt? Stehen Sie aktuell vor dhnlichen Herausforderungen und
wissen nicht, ob und wie Sie Ihre Marketing- und Sales-Organisation hinsichtlich Kl zukunfts-
sicher aufstellen kdnnen? Dann nehmen Sie Kontakt zu uns auf. Wir besprechen gerne lhre
individuelle Situation in einem unverbindlichen Vorgesprach.

Weitere Informationen zum Thema Marketing & Sales Organisation finden Sie bei uns auf der

Website: https://www.batten-company.com/kompetenzen/marketing-sales-organization/
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Batten & Company -
Creating Concepts.
Delivering Solutions.

Batten & Company ist eingebettet in das glo-
bale Kommunikationsnetzwerk von BBDO,
eines der kreativsten Agenturnetzwerke der
Welt - ein Alleinstellungsmerkmal, das den
Beratern den vollen Zugriff auf die Ressour-
cen, Kompetenzen, Insights und Marktkennt-
nisse aus Uber 77 Landern und 290 Biros
garantiert. Batten & Company steht fir eine
tiefe Kenntnis der lokalen Themen, eng ver-
bunden mit der globalen Perspektive.

Die Consultants von Batten & Company be-
gleiten ihre Kund:innen auf allen strategisch
wichtigen Feldern kundenzentrierter Markt-
bearbeitung - von der Identifikation strategi-
scher Potenzialfelder, der Ideengenerierung,
der Entwicklung digitaler Geschaftsmodelle
bis zur erfolgreichen Platzierung neuer Ange-
bote und

der nachhaltigen organisatorischen Veranka-
rung. Der Fokus liegt dabei auf der gesamten
Wertschopfungskette mit spezialisierten Be-
ratungseinheiten fir die Bereiche Innovation,
Business Model Transformation und Marke-
ting Automation.

Batten & Company erarbeitet gemeinsam mit
seinen Kund:innen in den Disziplinen Marke-
ting & Sales die richtigen Antworten auf den
Digitalisierungsdruck, den steigenden Wett-
bewerbsdruck und die wachsenden Anfor-
derungen des Marktes. Fir die Kund:innen
entstehen so unmittelbar wirksame und nach-
haltige Losungen fiur ein profitables Wachs-
tum, die Exzellenz in Konzeption mit ausge-
zeichneter Umsetzung verbinden.

Hidden Champions 2024/25 fiir Marketing & Sales

Auf Basis einer Befragung unter 765 Unternehmenslenkern durch die wissenschaftliche gir?adnﬁgions
Gesellschaft fir Management und Beratung (WGMB) in Zusammenarbeit mit dem Wirt-
schaftsmagazin ,Capital” wurde Batten & Company zum dritten Mal in Folge in der Kate-

gorie ,Marketing & Vertrieb” auf Platz 2 gewahlt. Damit liegt Batten & Company im Bereich

Marketing & Vertrieb klar vor McKinsey und BCG. 2024/25

Beste Berater 2022 fiir Marke, Marketing & Pricing, Vertrieb,

After Sales & CRM und Innovation/Wachstum

Zum neunten Mal in Folge wurde Batten & Company durch die Umfrage des Wirtschafts-
magazins brand eins in Kooperation mit Statista zu den besten Unternehmensberatungen

brand eins
Thema Consulting
Beste Berater

2022 gewahlt. Bestnoten wurden u. a. in den Kategorien Marketing, Marke & Pricing und 2022

Vertrieb, After Sales & CRM erzielt.

TOP-Berater 2023 in acht Fachgebieten

Im von focus Business durchgefiihrten Berater-Ranking wurde Batten & Company in den
Fachgebieten Digitalisierung, Innovation, Marketing & Brand, Organisationsberatung, Stra-
tegieberatung und Vertrieb als ,Top-Berater 2022" ausgezeichnet. Besonders in der Kate-
gorie ,Vertrieb” erhielt Batten & Company eine lUberproportional hohe Kundenempfeh-
lungsrate.

Top-Berater
2023
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