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Kinstliche Intelligenz im B2B Vertrieb

Allgemeine Informationen

Zielsetzung

Der Vertrieb verandert sich rasant - datengetriebene Ent-
scheidungen, personalisierte Kundenansprache und auto-
matisierte Prozesse werden zum Standard. Ohne Kiinstliche
Intelligenz bleibt Vertrieb ineffizient, denn Unternehmen,
die KI-gestiitzte Tools nutzen, gewinnen schneller relevante
Leads, treffen bessere Entscheidungen und steigern ihren
Vertriebserfolg messbar.

In diesem Seminar erhéltst du einen kompakten Uberblick iiber
die wichtigsten KI-Technologien und deren direkte Anwendung

im B2B-Vertrieb. Durch konkrete Praxisbeispiele und bewahrte

KI-Tools erfahrst du, wie CRM-Systeme, Chatbots, Lead-Scoring
und automatisierte Workflows den Vertriebsprozess effizienter
gestalten.

Du lernst, KI-gestUtzte Daten zu bewerten, Fehler zu vermeiden
und datenschutzkonform zu arbeiten. Zudem profitierst du von
Best Practices, Vorlagen und praxisnahen Ubungen, mit denen

du deine Vertriebsstrategie sofort optimieren kannst. Durch den
gezielten Einsatz von Kl reduzierst du manuelle Tatigkeiten, sparst
wertvolle Zeit und schaffst dir einen entscheidenden Wettbe-
werbsvorteil.

[ ]
@A Zielgruppe

- Mitarbeitende in Vertrieb und Marketing
« Vertriebsleitung

+ Key Account Manager*innen

« Innen- und Auféendienstmitarbeitende

- Geschaftsfiihrung

A
E Inhouse-Seminar

Dieses Seminar kénnen Sie auch
als firmeninterne Schulung buchen:

Wir erstellen Ihnen gerne ein individuelles Angebot.
Rufen Sie uns an.

Frau Angela Bungert/Herr Jens Wilk

Tel.: +49 211 6214-200, E-Mail: inhouse@vdi.de

Herr Heinz Kiisters —

Tel.: +49 211 6214-278, E-Mail: kuesters@vdi.de
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Veranstaltungsdokumentation

Jeder Teilnehmer erhalt eine Dokumentation wie
Prasentationsunterlagen, Handbuch o.a. und eine
VDI Wissensforum-Teilnahmebescheinigung.

°
&= Seminarleitung
B Dr. Thomas Link, Geschiftsfiihrer, LEXI Experts

Thomas Link ist zertifizierter KI-Consultant
und Geschaftsfiihrer der LEXI Experts. Mit
iiber 15 Jahren Erfahrung als Geschaftsfithrer
und Vertriebsleiter in KMU hat er mehr als 250
Unternehmen - von Start-ups bis Konzernen -
dabei unterstutzt, innovativer zu werden. Sein
Fokus liegt auf der praxisnahen Anwendung
und Umsetzung von Kl, insbesondere in den Bereichen Kl-gestiitz-
te Neukundengewinnung und Automatisierung von Unterneh-
mensprozessen.

Als Experte flir den Einsatz grofser Sprachmodelle entwickelt er
und sein Team Losungen zur automatisierten Lead-Generierung
und Vertriebsoptimierung. Sein Motto: ,KI-ready werden" - Unter-
nehmen und Teilnehmer befahigen, Kl effizient einzusetzen und
einen Produktivitats-Boost zu ziinden.

Als Veranstalter und Programmleiter der KI-READY Konferenz mit
uber 400 Teilnehmern im Raum Stuttgart kennt er die aktuellen
Entwicklungen aus erster Hand.

Seminarmethoden

Das Seminar kombiniert praxisnahen Input mit direkter Anwen-
dung. Kurze theoretische Einfilhrungen werden durch Einzel- und
Gruppenibungen, interaktive Live-Demonstrationen von KI-Tools
und den Einsatz realer Use Cases erganzt. In offenen Diskussionen
und Fallstudien reflektieren die Teilnehmenden aktuelle Entwick-
lungen und individuelle Einsatzmoglichkeiten. Der Fokus liegt auf
sofort umsetzbarem Wissen, um KI-gestiitzte Strategien direkt in
den Vertriebsalltag zu integrieren.

E] Weitere interessante Veranstaltungen

Verkaufstraining fiir Vertriebsingenieure
09. und 10. Juli 2026, Berlin
14. und 15. Oktober 2026, Kdln

Erfolgreiche Preisverhandlungen im Vertrieb
02. und 03. Juni 2026, Berlin
01. und 02. Oktober 2026, Frankfurt am Main

Bestandskunden ertragreich ausbauen
28.und 29. Mai 2026, Filderstadt
21. und 22. Oktober 2026, Freising



Kinstliche Intelligenz im B2B Vertrieb

Seminarinhalte

1.Tag 09:00 bis 16:30 Uhr

D)D) KI-Grundlagen fiir den Vertrieb - Was ist heute moglich?
+ Wie Kl den Vertrieb verandert - praxisnahe Anwendungsbeispiele
- Wichtige Begriffe: KI, Machine Learning, Generative Kl - was
steckt dahinter?
+ Von Hype zu Praxis: Welche KI-Technologien bringen echten
Mehrwert im B2B-Vertrieb?

BD) Einsatzgebiete und Chancen von Kl im Vertriebsprozess

- Marktanalyse und Lead-ldentifikation (Lead-Scoring): Markt-
trends erkennen und vielversprechende Kunden identifizieren

+ Personalisierte Kundenansprache: Automatisierte, mafsge-
schneiderte Inhalte und Angebote

« Verkaufsprognosen und Entscheidungsunterstiitzung: Leads
gezielt priorisieren und Umsatze vorhersagen

+ Angebotserstellung und Verhandlungen: Dynamische Preise und
individuell optimierte Angebote

- Abschluss und Kundenbindung (Nurturing): Follow-ups und
Empfehlungen sorgen fiir langfristige Kundenbindung

BD) Kl-Tools und Losungen im Vertrieb - Auswahl und Best Practices

- Uberblick zu effektiven KI-Tools entlang des Vertriebsprozesses
- von der Lead-Generierung bis zur Kundenbindung

- Wichtige Kl-Tools: CRM-Systeme, Chatbots, Generative KI,
Lead-Scoring-Modelle, uvm.

« Kriterien fiir die Tool-Auswahl: Was ist entscheidend f(ir den
Erfolg?

« Entwicklung & Umsetzung von KI-Projekten: Von der Idee zur
praktischen Anwendung

+ Erfolgsmessung und Optimierung: Wie wird der Nutzen von KI
bewertet und gesteigert?

BD) Kl inder Praxis - fiir Inbound und Outbound

- Praxisnahe Beispiele fiir den Einsatz von Kl in Inbound- und
Outbound-Prozessen

+ Content-Generierung fiir Inbound-Marketing: Texte, SEO-opti-
mierte Ads, Social Media, Bild- & Videoproduktion

+ Kl'im Qutbound-Vertrieb: Automatisierte E-Mails, KI-gestlitzte
Telefonakquise, personalisierte Kundenansprache

+ Markt- & Wettbewerbsanalysen: Recherchen, Wissensmanage-
ment, Trendanalysen

+ Praxisbeispiel Lead-Gewinnung: Identifikation, Scoring & Work-
flows zur Prozessoptimierung

- Konkrete Beispiele, wie die KI-Automatisierung Arbeitsaufwand
um bis zu 90% reduziert

VD I Wissensforum
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BD) KI-Kompetenz im Unternehmen / Ethische Richtlinien und Daten-

schutz

- Fahigkeiten, Grenzen und Risiken generativer KI-Systeme

+ Change Management: Wie Vertriebsteams Kl nachhaltig integ-
rieren

+ Datenschutz und Compliance: DSGVO, Al Act und ethische Aspek-
te der KI-Nutzung

- Datensichere Kl-Integration: Cloud vs. On-Premises - Moglich-
keiten fiir eine sichere Umsetzung
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BD®) Ausblick - Zukunft von Kl im Vertrieb

- Wie Kl den Vertrieb weiter transformieren wird

+ Echtzeit-Anpassung von Kundenangeboten durch Hyperperso-
nalisierung

« Forderung naturlicher Interaktion durch Sprachassistenten und
Conversational Commerce mit Chatbots

m Warum Sie dieses Seminar besuchen sollten

1. Gewinne ein umfassendes Verstandnis fur KI-Trends und
-Technologien im Vertrieb.

2. Erkenne, wie du die Potenziale von Kl im Vertrieb gewinnbrin-
gend nutzt.

3. Erhalte Einblicke in die Anwendung von KI-basierten Tools
entlang des gesamten Vertriebsprozesses.

4. Eigne dir das notige Know-how an, um KI-Projekte im Vertrieb
erfolgreich umzusetzen.

5. Lerne, typische Fehler bei der KI-Einfiihrung zu vermeiden und
die Technologie ethisch korrekt einzusetzen.
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Veranstaltung der VDI Wissensforum GmbH
www.vdi-wissensforum.de/10SE018
Telefon +49 211 6214-201 - Fax +49 211 6214-154
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v Ich nehme wie folgt teil (zum Preis p. P. zzgl. MwSt.):

Bereit flr die Zukunft des
B2B-Vertriebs mit Kl

Jetzt online anmelden
www.vdi-wissensforum. de/

10SE018

Sie haben noch Fragen?
Kontaktieren Sie uns einfach!

VDI Wissensforum GmbH
Kundenzentrum

Postfach 10 11 39

40002 Diisseldorf

Telefon: +49 211 6214-201
Telefax: +49 211 6214-154
E-Mail: wissensforum@vdi.de

www.vdi-wissensforum.de

Seminar
[l 26.Februar 2026 [] 17.Juli 2026 [] 22.0ktober 2026
Online Online Online
(10SE018004) (10SE018005) (10SE018006)
EUR1.190,- EUR1.190,- EUR1.190,-

www

[[] Ich bin VDI-Mitglied und erhalte pro Veranstaltungstag EUR 50,- Rabatt auf die Teilnahmegebiihr: VDI-Mitgliedsnummer*

*Fiir den VDI-Mitglieder-Rabatt ist die Angabe der VDI-Mitgliedsnummer erforderlich.

Meine Kontaktdaten:

Nachname

Titel .

Funktion/Jobtitel

Firma/Institut

\lorname

Abteilung/Tatigkeitsbereich

Strafde/Postfach

PLZ, Ort, Land

Telefon Mobil E-Mail

Fax

Abweichende Rechnungsanschrift

Datum Unterschrift

Teilnehmer mit einer Rechnungsanschrift auerhalb Deutschlands, Osterreichs oder der Schweiz bitten wir, mit Kreditkarte zu zahlen. Bitte melden Sie sich iiber
www.vdi-wissensforum.de an. Auf unserer Webseite werden Ihre Kreditkartendaten verschlisselt (ibertragen, um die Sicherheit Ihrer Daten zu gewahrleisten.

Dieall Gesc der VDI Wissensforum GmbH finden Sie im Internet:

www.vdi-wissensforum.de/de/agb/

Veranstaltungsort(e)
Online: online, Tel. +49 211/6214-201,
E-Mail: wissensforum@vdi.de

Im Veranstaltungshotel steht lhnen ein begrenztes Zimmerkontingent zu Sonderkonditionen zur Verfiigung. Bitte buchen Sie Ihr Zimmer
friihzeitig per Telefon oder E-Mail direkt bei dem Hotel mit dem Hinweis auf die VDI-Veranstaltung". Weitere Hotels in der 9 HRS
Nahe des Veranstaltungsortes finden Sie auch tiber unseren kostenlosen Service von HRS, www.vdi-wissensforum.de/hrs o Ho'telmr;ai

Leistungen: Im Leistungsumfang sind die Pausengetrénke und an jedem vollen Veranstaltungstag ein Mittagessen enthalten.
Ausfihrliche Veranstaltungsunterlagen werden den Teilnehmern am Veranstaltungsort ausgehandigt.

Exklusiv-Angebot: Als Teilnehmer dieser Veranstaltung bieten wir lhnen eine 3-monatige, kostenfreie VDI-Probemitgliedschaft an
(dieses Angebot gilt ausschlieRlich bei Neuaufnahme).

Datenschutz: Die VDI Wissensforum GmbH verwendet die von Ihnen angegebene E-Mail-Adresse, um Sie regel-
mafig tber ahnliche Veranstaltungen der VDI Wissensforum GmbH zu informieren. Wenn Sie zukiinftig keine
Informationen und Angebote mehr erhalten méchten, konnen Sie der Verwendung lhrer Daten zu diesem Zweck
jederzeit widersprechen. Nutzen Sie dazu die E-Mail Adresse wissensforum@vdi.de oder eine andere der oben
angegebenen Kontaktmaglichkeiten.

Auf unsere allgemeinen Informationen zur Verwendung Ihrer Daten auf https://www.di-wissensforum.de/
datenschutz-print weisen wir hin.

Hiermit bestatige ich die AGBs der VDI Wissensforum GmbH sowie die Richtigkeit der oben angegebenen Daten
zur Anmeldung.

Ihre Kontaktdaten haben wir basierend auf Art. 6 Abs. 1lit. f) DSGVO (berechtigtes Interesse) zu Werbezwecken
erhoben. Unser berechtigtes Interesse liegt in der zielgerichteten Auswahl méglicher Interessenten fiir unsere
Veranstaltungen. Mehr Informationen zur Quelle und der Verwendung Ihrer Daten finden Sie hier: www.wissens-

forum.de/adressquelle
S

FSC

wwwisc.org

Mit dem FSC® Warenzeichen werden Holzprodukte ausgezeichnet, die
aus verantwortungsvoll bewirtschafteten Waldern stammen,
unabhangig zertifiziert nach den strengen Kriterien des Forest
Stewardship Council® (FSC). Fiir den Druck samtlicher Programme des
VDI Wissensforums werden ausschliefRlich FSC-Papiere verwendet.

MIX

Papier aus verantwor-
tungsvollen Quellen

FSC® C124933




