keme  Herzlich Willkommen zuunserem Wehcast

Vertrien 4.0:
Datengetriebene Kundensegmentierung - Impuise aus der Praxis

Welche Herausforderungen sehen Sie beim Thema Kundensegmentierung in
Inrem Unternehmen?

Nutzen Sie gerne den Chat, damit wir schonim Vortrag die richtigen Schwerpunkte
setzenkonnen.



KPMG

Vertrien 4.0:
Datengetriebene
Kundensegmentierung -
Impulse aus der Praxis

Webcast, 2/. september 2022




Unsere Mehrwerte flir Sie auf einen Blick

- Vertrieb 4.0: Moglichkeiten und Mehrwerte @@
- Unser Ansatz: KPMG Scoring-Modell

Praxisbericht: Die erfolgreiche Einfuhrung einer Kundensegmentierung




Unsere Gustomer Analytics-Experten und Gastredner fihren

Andreas Dr. Martin Max
Fachinger Riplinger Augustin Hinz

e E—

KPMG, KPMG, KPMG, Bossard,
Partner Manager, Assistant Manager Data Scientist
Lead Specialist
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Herausforderungendes Vertrieb 4.0

Vertrieb 1.0 Vertrieb 3.0 |
Verkaufermarkt E-Commerce Vertrieb 4.0

Digitalisierung & intelligente Nutzung
der kundenbezogenen Daten

Covid-19 als Beschleuniger der
Digitalisierung

Marketing und Vertrieb miissen enger
zusammenarbeiten

Kunden erwarten schnelle und
passgenaue Angebote

Customer Analytics als zentraler
Baustein des Vertrieb 4.0

0060

Vertrieb 2.0

Kaufermarkt
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Vertrieh 4.0: Sales & Gustomer Analytics

Die Losungen rund um Sales & Customer Analytics sind in thematische Module unterteilt, die untereinander Synergien aufweisen.

So ist die Umsetzung einzelner Losungen oder die Business-spezifische Identifikation von Paketen moglich.
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9 Fakten aus der Praxis* E’

— 53% der "leistungsstarken”
Unternehmen bezeichnen sich selbst
als effektive Nutzer von Sales &
Customer Analytics*

— Mehr als 85% der Unternehmen die
Kundenanalyse extensiv nutzen,
sehen darin einen wesentlichen
Nutzen und Mehrwert*

— Wettbewerbsvorteile:

Umsatz
Profit

Kundenbindung

Umsatzvorsprung

J

* Unternehmensumfrage von 1000 B2B-Unternehmen (McKinsey&Company)
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Die Losungen rund um Sales & Customer Analytics sind in thematische Module unterteilt, die untereinander Synergien aufweisen.

So ist die Umsetzung einzelner Losungen oder die Business-spezifische Identifikation von Paketen moglich.

Fakten aus der Praxis* E’ )

— 53% der "leistungsstarken”
Unternehmen bezeichnen sich selbst
als effektive Nutzer von Sales &
Customer Analytics*
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Angebots-
prozess

Y-
--
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Forecasting
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— Mehr als 85% der Unternehmen die
Kundenanalyse extensiv nutzen,
sehen darin einen wesentlichen
Nutzen und Mehrwert*

Customer
Lifetime Value

Intelligent
Pricing

Next Best
Offer / Action

Pricing
Software

/N
-—a

— Wettbewerbsvorteile:

Kunden-
segmentierung

Strategie und
Roadmap

Umsatz

Profit

Churn
Prediction

Kundenbindung

Umsatzvorsprung

Y,

* Unternehmensumfrage von 1000 B2B-Unternehmen (McKinsey&Company)

© 2022 KPMG AG Wirtschaftsprifungsgesellschaft, eine Aktiengesellschaft nach deutschem Recht und ein Mitglied der globalen KPMG-Organisation Document Classification: KPMG Public | 8
unabhangiger Mitgliedsfirmen, die KPMG International Limited, einer Private English Company Limited by Guarantee, angeschlossen sind. Alle Rechte vorbehalten



Die Segmentierung der Kundenist einwichtiges Instrument
fur Ihren Unternehmenserfoly

Verbesserung der Transparenz Ableitung gezielterer und effizienterer
in Vertriebsprozessen o Marketing-, Vertriebs-, Service- und

Kundenbindungsstrategien

Analyse und bessere Betreuung o
ihrer (Top-)Kunden

o Vermeidung von Opportunititskosten

s O

Quick Win: Automatisierung
von Vertriebsprozessen

Ausrichtung und analytischen
Methoden

Symbiose von strategischer o e



Unser bewahrtes Vorgehen

Aufbauvon - Vom Projekt zum
Business ) LGE G 2 (3 dauerhatten

Understanding R Betrieb
—  Workshop mit Experten aus allen — Datenaufbereitung und Transparenz tber — Adressatengerechte Aufbereitung der Ergebnisse, um
involvierten Bereichen die Qualitat relevanter Datenquellen durch Potenziale aufzuzeigen

— Aufbau eines gemeinsamem tiefgehende Analysen — Entwicklung und Umsetzung einer Roadmap zum

Verstandnis der bestehenden Gemeinsame Identifikation der zentralen regelmandigen und dauerhaften Einsatz:
Prozesse und Kunden-KPIs KPls und deren Zusammenhange

Konzept zur Integration in die (interne)

— Definition des Fokus der Initiative Konzeption und Aufbau der Pipeline Systemlandschaft

Verprobung verschiedener Modelle

Konzeption von Steuerungsmaglichkeiten der
Pipeline (z.B. Auswahl der KPIs)

Automatisierung der Pipeline

Schnittstellen zu bereits vorhandenen Systemen

— Incident-Management




Profitieren Sie von den Potenzialen einer datengetriebenen
Kundensegmentierung

,
(Nummer + (z.B. Sonder- Menge

Kundenspezifische Informationen / Externe Daten

m Kundenklasse Potential

Positionen, K-ID) kondition)

Material-/ Deckungs-

Produktnummer beitrag / Margen

Kommunikation:
Kanale und
[DETILT

Preis-
anpassungen

Angebots-
historie




N
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X

Vier Segmentierungsansétze im Uberblick

ABC-Analyse

A C

Kundenrang nach Umsatz

RFM-Analyse Machine Learning

Clustering

Maschinelles Lernen

Entscheidungsbdume

Recency Black Box .
Kiinstliche Intelligenz

Neuronales Netzwerk

RFM-
Analyse

Frequency Monetary

M

KPMG Scoring-Modell

[
-

KPMG
Scoring-Modell




Das KPMG Scoring-Modell

Eine Auswahl
relevanter KPIs
bilden die
Bausteine des
KPls finalen Scores

Identifikation und
Transformation
von potenziellen

Umsatzscore

Wie hoch ist der Grundumsatz eines Kunden?

Aktivitatsscore

Zuordnung von

Gewichtete
. Kundenklassen
Aggregation zu .
auf Basis des
Gesamtscore

Gesamtscores

0.01
e.g. Customer Actifity

Wie haufig bestellt der Kunde bei uns? 25%
Ertragsscore
(o)
Welcher Ertrag wurde in der Vergangenheit mit 25 /0

dem Kunden erzielt?

Kundenklasse:

0.5 e.9. Discount Score

TmOoOO W >

unabhangiger Mitgliedsfirmen, die KPMG International Limited, einer Private English Company Limited by Guarantee, angeschlossen sind. Alle Rechte vorbehalten.
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Uber 190 Jahre Erfahrungin der Verbindungstechnik

Mehr Wettbewerbsfahigkeit fir unsere Kunden

Gegriindet 1831

w Bérsennotiert 1987 U 2,800
SIX Swiss Exchange E Mitarbeitende

Geografische Umsatzverteilung

B E 85 Standorte 57% Europa
in 32 Landern 25% Amerika
18% Asien/Pazifik

Familienunternehmen
in der 7. Generation

Gesamtumsatz 2021
in Mio. CHF

16 Qualitats- und Priiflabore 995 . 1
auf der Welt

E=—)o

Weitere Informationen finden Sie auf unserer Webseite unter: www.bossard.com
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Kundensegmentierung - Ubersicht moglicher KPIs

i @ B B B°

Vertriebsauftrage Verkaufsangebote Kundenstamm Artikelstamm CRM Kontaktdaten
— Umsatz — Betrag der — Kundenlebensdauer — Diversifikation — Betreuungsintensitat
- Gewinn Angebote - Segmente - Status
(in € undin %) — Anzahl - Kundenklassen
— Anzahl der — Verhaltnis zw.
Verkaufe Angeboten und
— Rechnungsbetrag Kaufen
pro Bestellung — Frequenz
— Frequenz — Aktualitat
— Aktualitat

Diversifikation

Umsatz der
Kunden

Gewinn der
Kunden (in €)

Gewichtung in der Segmentierung - Angaben in %

Gewinn der
Kunden (in %)

Anzahl der
Verkaufe

Betreuungs-
intensitat

Frequenz der
Verkaufe

Verhaltnis von
Angeboten
und Kaufen




Impulse aus der Praxis

kPMG Vertrieb 4.0 — Analyse der Branchen 27.00.2022

Filterparameter

Name Verteilung der Kundenklassen in den Branchen

£ Search
Select all
Customer 100
Customer 10001
Customer 10002
Customer 10003
Customer 10004

# Kundenkiassen

Kundenklasse

All

Umsatz

0,01 1.929.968,35

Name Diff.
- @@

Customer 10072

Customer 10107

Customer 10910
Customer 11259
Customer 11412
Customer 12210
Customer 13821
Customer 16657

Baugewerbe Metallerzeugnisse Maschinenbau  Elektrik & Elektronik Anderes Distributoren Transport
Branchen

010202048506




Projekterfolge und nachste Schritte

Mehrwerte

EinfGhrung &
Wissensaufbau von
agilen Arbeitsweisen im
Unternehmen

Vermeidung von
Opportunitatskosten
durch gestiegene
Transparenz

Verfeinerung und
Erweiterung der
Digitalisierungsstrategie

Einsatz der
Kundensegmentierung
auf weitere Use Cases

Ausblick

— Einbindung in

den operativen
Geschaftsablauf

Implementierung
weiterer Schnittstellen
zwischen den Data
Science Pipelines

Change Management im
Unternehmen & Vertrieb

(5]
(s]

=

ML based
Forecasting

Angebots-
prozess

) 4
"E\

A

..

Customer
Lifetime Value

Intelligent
Pricing

Next Best
Offer / Action

() Pricing
f-\ Software
o O

Kunden-
segmentierung

Strategie und
Roadmap

Churn
Prediction



Zusammentassung der wichtigsten Erkenntnisse

Vertrieb 4.0: Identifizierung von bisher verborgenen Vertriebspotentialen
durch den Einsatz von datengetriebenen Analysen

Datengetriebene
Kundensegmentierung —
Impulse aus der Praxis

Fokussierung auf die “richtigen” Kunden, sowie eine
schnellere Reaktion auf Veranderungen am Markt

@ < = I Symbiose von strategischer Ausrichtung und analytischen Methoden
P/
M

Kostenreduktion und Vermeidung von Opportunitatskosten durch
Automatisierung und Integration in die Systemlandschaft & Prozesse
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Unsere Experten beantworten jetzt gerne lhre Fragen

Andreas Dr. Martin

Fachinger Riplinger Augustin Hinz

e E—

KPMG, KPMG, KPMG, Bossard,
Partner Manager, Assistant Manager Data Scientist
Lead Specialist
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Sie erhalten die Unterlage im Nachgang an den Webcast.

kb
- A - Inteligent
Vielen Dank fiir nre Aufmerksamkeit! 9
Hricing

Vereinbaren Sie gerne Ihrenindividuellen,
unverbindlichen Termin!

)

©

Adham Srouji
M +49 151 2819 5269
asrouji@kpmg.com

Andreas Fachinger
M +49 174 3119 320
afachinger@kpmg.com

Dr. Martin Riplinger
M +49 151 64052764
mriplinger@kpmg.com

&

W
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Neue MaRstéibe bei der Preisgest:
Studie im deutschen Lebensmitteleinz
und Drogeriemarkt
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