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Vertriebs- und Serviceziele erreichen — auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

mindsquare AG auf einen Blick

= |T-Beratung, Entwicklung und Support fir s =
Unternehmens-Anwendungen mlnd

X Besondere Prozessexzellenz in sq ua re

=  Vertrieb & Service
=  Personal
=  Produktion & Logistik

=  Branchenibergreifend im Einsatz, 3 Standorte S

vorwiegend DACH-Region Berlin

. ) Bielefeld SUMMIT

=  Deutsch und Englisch verhandlungssicher Dusseldorf PARTNER
= Alle Beratenden sind SAP- oder Salesforce- : r—

zertifiziert A sosnans il

o ISONEC 27001:201 .
= |SO9001 + 1SO27001-Zertifiziert it A
: 10" So00016634 Work. 2025

30 >5.000 74,5 Mio. €

DAX40 Unternehmen Kundenprojekte Umsatz 2024 Kunden Mitarbeitende
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Vertriebs- und Serviceziele erreichen —auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Uber Andreas Haas

Andreas Haas
Senior Berater im
Consulting-Bereich IT
fur Vertrieb und
Service

Spezialisiert auf die Digitalisierung von
Sales & Service-Prozessen

Befasst sich in seinen Projekten mit
Konzeptionen, Anforderungen und
Optimierung von verschiedenen CRM-
Systemen

Zertifizierter Salesforce Business
Analyst & Al Associate

schiulke -¢

SIONT=CH

SCHMIE%
The TrailerCompany.

IEHIRmaﬂnuﬁunf [:)25:l<[

Gesundheit
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Vertriebs- und Serviceziele erreichen —auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Agenda

@ Wo stehen Unternehmen momentan
im Hinblick auf Vertrieb & Service?

@ Kundenbeispiele mit Agentforce

|
“i

@ Zusammenfassung & nachste Schritte

square



Vertriebs- und Serviceziele erreichen —auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Agenda

o :

@ Kundenbeispiele mit Agentforce

@ Zusammenfassung & nachste Schritte
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Vertriebs- und Serviceziele erreichen —auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Der Personalmangel als wachsendes Problem deutscher Unternehmen

- Personen im erwerbsfihigen Alter (1991-2070)* o
30-40 %

der Fachkrafte im Vertrieb
werden voraussichtlich in
den nachsten 10-12 Jahren
in den Ruhestand gehen.
Yoo wwm w0 w0 ww  wme  wo  we o (Vertriebszeitung, 2025)

BevSlkerung 20 bis 65 Jahre  wmeeses Bevilkerung 20 bis 67 Jahre

" Ab 2022 beruhen die Bevilkerungszahlen auf der Fortschreibung auf Basis des Zensus 2022, Ab 2025 Ergebnisse der 15, koordinierten BevBlkerungsvorausberechnung
des Bundes und der Linder, Variante G2L2W2: Moderate Entwicklung der Fertilitdt, Lebensenrwartung und Wanderung (langfristiger Wanderungssaldo: 250,000 jahrlich).

Quelle: S5tat. Bundesamt; Berechnungen: BiB
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Was gibt es heute zu essen?

Hallo Andreas, heute gibt es
drei Gerichte:

1. Hahnchenbrust mit
Kartoffelgratin & Salat

2. Spaghetti mit Tomaten-

Mozzarella-Sauce & Salat
(vegetarisch)

3. Kichererbsen-Gemiise-Curry
mit Reis & Salat (vegan)



Vertriebs- und Serviceziele erreichen —auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Das Komfortzonen-Dilemma bei KI-Projekten

Die Falle von ,,ein bisschen KI“ Lahmung zwischen den A
Angsten

= Viele Unternehmen machen ,,auch was” = Unterschiedliche Erwartungshaltungen, da
mit KI, aber ohne echte Adoption in den KI-Erfahrungen mit ChatGPT # Kl im B2B-
Fachbereichen Kontext

= Kl wird dort eingesetzt, wo es am = Vorherrschend ist derzeit die Angst, der
einfachsten ist und nicht dort, wo die Erste zu sein vs. die Erkenntnis, dass andere
meiste Arbeitslast entsteht es bereits nutzen

= Kl-Pilotprojekte starten haufig Es fehlt der Mut, Kl dort aufzunehmen, wo
euphorisch, landen aber im ,,Prototyp- die echte Schlagzahl und Wertschopfung
Friedhof” oder werden nicht weiter stattfindet: in den Kernprozessen
verfolgt

|
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Vertriebs- und Serviceziele erreichen —auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Agenda

@ Wo stehen Unternehmen momentan
im Hinblick auf Vertrieb & Service?

02,

@ Zusammenfassung & nachste Schritte
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Vertriebs- und Serviceziele erreichen — auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Was ist Agentforce?

Agentforce ist die KI-Plattform von Salesforce fiir autonome digitale Arbeitskrafte, die 24/7
Mitarbeiter oder Kunden unterstiitzen

_@_ Grundidee: Digitale Arbeit fiir alle mit Hilfe von Skalierung digitaler Arbeit fir alle
=~  Abteilungen und Geschaftsprozesse zur Verbesserung der Mitarbeiter- und
Kundenerfahrung

@ Verstandnis von Benutzerintentionen, treffen von Entscheidungen und Ausfiihrung
von Aktionen

Zentrale Agent-Typen fur Sales, Service, interne Mitarbeiterunterstiitzung und

th
Y-amnl Analytics
QO

Nahtlose Integration: Funktioniert mit vorhandenen Salesforce-Daten, Apps und
Geschaftslogik. Zusatzlich: Low-Code und Pro-Code Entwicklung moglich

11 | mind®
square



Vertriebs- und Serviceziele erreichen —auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Kundenbeispiel: Erkenntnisse aus nicht gewonnenen Deals nutzen
Unternehmenseckdaten

ks Branche: Manufacturing
BS Mmitarbeiter: 4.000 Mitarbeiter

& Umsatz: 840 Mio. € im Jahr |

Internationaler Vertrieb sowie starker
[ ] .
After-Sales-Service

Herausforderungen

Keine Transparenz Uber verlorene Opportunities

Kein Lerneffekt im Sales Management

Zeitaufwendige Prozesse im Rahmen der
Aktualisierung von neuen Informationen

12 :
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Vertriebs- und Serviceziele erreichen —auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Prozess: Analyse von Absagegrinden bei Opportunities

QO

' 4

Win-Loss-Analyse

%

Analyse in Salesforce

01

Strategische Aufstellung,
um Grunde fur verlorene
Opps zu finden

5 Q

Klare Ubersicht & MaRnahmen

> 02

Analyse der Freitext-

Felder und Griinde,

warum Opps zuletzt
verloren wurden

> 03

Auflistung der Top-
Grinde sowie Vorschlag
von potenziellen
MaRnahmen
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ics Al Micki

Agentforce 0" # X

E | need infos for my sales managemeant meeting. Please summarize last months lost opportunities.

Here is a summary of last month's lost oppertunities. Let me know if you need further details or
assistance.

Based on the analysis of the lost opportunities, the following information can be summarized:

**Top 5 Lost Reasons:**

1. Budget | Commercial.

2. Other.

3. Performance [ Technical reason.
4. Response time.

5. Delivery time.

**Additional Reasons Mentioned:**
- Lack of investment forecast.

- Mo response from customer.

- Technical specifications not met.
- Competitor chosen due to price.
- Project postponed or canceled.

**Most Frequent Reason:**
- Budget [ Commercial concerns were mentioned most frequently.

**|nsights

- Evaluate pricing strategies to remain competitive.

- Enhance customer engagement and follow-up processes.

- Address technical requirements and improve product offerings.
- Review delivery timelines to meet customer expectations.

- Strengthen relationships with clients to build trust and reliability.

e P N

Recommendations
P Which reasons are used for lost opportunities?

P Summarize the lost opportunities.

P Provide an overview of this record.

Describe your task or ask a question...

=



Vertriebs- und Serviceziele erreichen — auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Zunachst sprechen wir unseren Agent im System an

S @2 2?2 %A

Agentforce 0O % # X

4

E | need infos for my sales management meeting. Please summarize last months lost opportunities.

@ Here is a summary of last month's lost opportunities. Let me know if you need further details or
assistance.

15 | mind®
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Vertriebs- und Serviceziele erreichen —auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Schritt fur Schritt erhalten wir Informationen zu unserer Anfrage

Based on the analysis of the lost opportunities, the following information can be summarized:

. = Zu Beginn werden uns die Top
2 o 5 Grinde fir verlorene

3. Performance | Technical reason.

4. Response time. Opportunities genannt Wie
5. Delivery time. .
. . Budget- bzw. kommerzielle
**Additional Reasons Mentioned:**
iy Grunde, technische Probleme,

- Technical specifications not met.

- Competitor chosen due to price. Rea ktiO n SZE it U n d Li Efe rze it

- Project postponed or canceled.

**Most Frequent Reason:®*
- Budget [ Commercial concerns were mentioned most freguently.

- Evaluate pricing strategies to remain competitive.

- Enhance customer engagement and follow-up processes.

- Address technical requirements and improve product offerings.
- Review delivery timelines to meet customer expectations.

- Strengthen relationships with clients to build trust and reliability.

16 | mindB
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Vertriebs- und Serviceziele erreichen —auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Schritt fur Schritt erhalten wir Informationen zu unserer Anfrage

Based on the analysis of the lost opportunities, the following information can be summarized:

. = Daraufhin erfolgt die
e e b Erganzung mit weiteren

2. Other.
3. Performance | Technical reason.

4. Response time. Grunden, die Von den SaleS
5. Delivery time. . .
- , Mitarbeitern genannt wurden
=*=Additional Reasons Mentioned:**
- Lack of investment forecast. Wle bs pW- fe h Ie n d e

- Mo response from customer.
- Technical specifications not met.

- Competitor chosen due to price. KU n d e n ru C km e I d U n ge n,
- Project postponed or canceled. .

Mot Frecsent Ressan Preiswettbewerb oder
- Budget [ Commercial concerns were mentioned most frequently. Ve rS C h O b e n e P rOj e k te

- Evaluate pricing strategies to remain competitive.

- Enhance customer engagement and follow-up processes.

- Address technical requirements and improve product offerings.
- Review delivery timelines to meet customer expectations.

- Strengthen relationships with clients to build trust and reliability.

17 | mind®
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Vertriebs- und Serviceziele erreichen —auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Schritt fur Schritt erhalten wir Informationen zu unserer Anfrage

Based on the analysis of the lost opportunities, the following information can be summarized:

**Top 5 Lost Reasons:**

1. Budget | Commercial.

2. Dther.

3. Performance | Technical reason.
4. Response time.

5. Delivery time.

**Additional Reasons Mentioned:**
- Lack of investment forecast.

- Mo response from customer.

- Technical specifications not met.
- Competitor chosen due to price.

- Project postponed or canceled.

**Most Frequent Reason:®*

- Budget [ Commercial concerns were mentioned most freguently.

- Evaluate pricing strategies to remain competitive.

- Enhance customer engagement and follow-up processes.

- Address technical requirements and improve product offerings.
- Review delivery timelines to meet customer expectations.

- Strengthen relationships with clients to build trust and reliability.

Der Top-Grund war in diesem
Fall Budget bzw. kommerzielle

Grunde

18

mind#
square



Vertriebs- und Serviceziele erreichen —auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Schritt fur Schritt erhalten wir Informationen zu unserer Anfrage

Based on the analysis of the lost opportunities, the following information can be summarized:

) = Basierend auf den
1. Budget / Commerciel. Informationen erhalten wir

2. Other.
3. Performance | Technical reason.

4. Response time. nOCh Empfehlungen Wie
5. Delivery time. ..
) | Pricing Management,
=*=Additional Reasons Mentioned:**
_ack of investment forecast Verbesserung der technischen

- Mo response from customer.
- Technical specifications not met.

- Competitor chosen due to price. AnfO rderu ngen Oder d ie
- Project postponed or canceled. . . . .
Optimierung der Lieferzeit

**Most Frequent Reason:®*
- Budget [ Commercial concerns were mentioned most freguently.

- Evaluate pricing strategies to remain competitive.

- Enhance customer engagement and follow-up processes.

- Address technical requirements and improve product offerings.
- Review delivery timelines to meet customer expectations.

- Strengthen relationships with clients to build trust and reliability.

19 | mind®
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Vertriebs- und Serviceziele erreichen —auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Kundenbeispiel: Erkenntnisse aus nicht gewonnenen Deals nutzen

Das Projekt
v" Kl-Potenzial-Workshop mit Salesforce Fokus

Unternehmenseckdaten

ks Branche: Manufacturing
ES Mitarbeiter: 4.000 Mitarbeiter v" Einfithrung von Agentforce

& Umsatz: 840 Mio. € im Jahr

. . : v' Training der Admins
Internationaler Vertrieb sowie starker

- After-Sales-Service

Herausforderungen Ergebnis

_ = Keine weiteren Ressourcen notwendig, um
WunSCh CRM'Daten geZ|e|ter ZU nutzen Opportunltles ZU recherchieren
= AuBendienst & Vertriebsleitung haben eine bessere
Analyse Uber verlorene Opportunities
= Management kann MalBnahmen besser steuern und
setzt auf Evidenz statt Bauchgefiihl ohne zusatzlich
Personen einzustellen

Keine Transparenz Uber verlorene Opportunities

Kein Lerneffekt im Sales Management

20 | mind®
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Vertriebs- und Serviceziele erreichen — auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Kundenbeispiel: Bessere Auswertung von Besuchsberichten

Unternehmenseckdaten

ks Branche: Manufacturing
BS" Mitarbeiter: ca. 600

& Umsatz: > 150 Mio. EURO

== Privates Unternehmen mit mehreren
Landesgesellschaften weltweit verteilt

Herausforderungen
AulRendienst erfasst Berichte nur unzureichend

Sehr aufwendig, die relevanten Informationen zu
destillieren

21 | mindB
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Vertriebs- und Serviceziele erreichen —auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Kundenbeispiel: Bessere Auswertung von Besuchsberichten

Agentforce © A

Let's chat!

Hi! I'm Einstein, an Al assistant. | can do things like
search for information, summarize records, and draft
and revise emails. What can | help you with?

"Summarize contact" >

"Draft an email" >

bescnbe your task or ask a question...

Agentforce ©

B Bitte flige diesen Besuchsbericht hinzu:

Teilnehmer: Maximilian Benning (mindsquare)| Sebastian Bauch (mindsquare), Emil Einkauf (Zap
Semiconductors): strategischer Einkauf, Berta Business (Zap Semiconductors) aus dem Vertrieb

- der Kunde wiinscht sich einen Managed Service Vertrag hat aber noch Anpassungswiinsche an
unserer Vertragsvorlage: 83 Abs. 1 soll gestrichen werden. 85 Abs. 2 muss die

Servicepriorisierung detaillierter beschreiben: Was bedeutet Prio-A usw.

- Preislich werden unsere Konditionen akzeptiert mit Wunsch eines verlangerten Zahlungsziels
auf 45 Tage

- Berta hatte noch angesprochen, dass die derzeit akute Probleme mit anderen internen
Systemen haben. Hier existiert Cross-Selling Potential oder die Mdglichkeit einer
Vertragserweiterung. Nachster Schritt ist, dass ich einen Termin mit |hr dazu vereinbare um

Details zu klaren.

1. Einfigen unserer Besuchsnotiz in den Chat-
Agent

|
square
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Vertriebs- und Serviceziele erreichen —auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Kundenbeispiel: Bessere Auswertung von Besuchsberichten

ATTENDEES:

- Maximilian Benning | mindsquare |

- Sebastian Bauch | mindsquare |

- Emil Einkauf | Zap Semiconductors | Strategic Purchasing
- Berta Business | Zap Semiconductors | Sales

Agentforce ©

@ | found Maximilian Benning in the system.

ACTIONS:

- Revise Managed Service Contract: Remove §3 Abs. 1| mindsquare | [Date]

- Detail Service Prioritization in §5 Abs. 2 | mindsquare | [Date]

- Schedule meeting with Berta to discuss internal system issues | mindsquare | [Date]

E Maximilian Benning

Title

OPPORTUNITIES:
- Cross-Selling Potential with Zap Semiconductors
- Contract Extension Possibility for Zap Semiconductors

Account ID
mindsquare AG

Business Phone Managed Service Contract Discussion

Confirm Cancel ]

Email
Y% _benning@mindsquare.de

3. Automatisch werden die
Informationen strukturiert,
sodass diese fur Kollegen
einfacher zuganglich sind

2. Das System erkennt
Teilnehmer, die im Salesforce als
Kontakt existieren

|
square
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Vertriebs- und Serviceziele erreichen —auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Kundenbeispiel: Bessere Auswertung von Besuchsberichten

4. Der Besuchsbericht ist
automatisch am passenden
Kontakt verknupft

E Mr.MaximilianBenning | 4| N actity  Chatter  Detals

=
=

‘ + Follow ” New Case ‘ New Note " ‘ New Task [ logaCal | w H New Event | w H g Email | v

Title
Filters: All time + All activities + All types

Refresh - Expand All « View All

Account Name
mindsquare AG

Phone (2) ¥ v Upcoming & Overdue

No activities to show.

Email Get started by sending an email, scheduling a task, and more.

benning@mindsquare.de

v February « 2025 This Month
Contact Owner

ﬂ Sebastian EBling £

> Managed Service Contract Discussi... Today E\

| Youlogged a call

|
> Kurzes Update Today E\

You logged a call about mindsquare AG

No more past activities to load.

|
square
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Vertriebs- und Serviceziele erreichen — auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Kundenbeispiel: Bessere Auswertung von Besuchsberichten

Unternehmenseckdaten

ks Branche: Manufacturing
B Mitarbeiter: ca. 600 s
& Umsatz: > 150 Mio. EURO gt

== Privates Unternehmen mit mehreren
Landesgesellschaften weltweit verteilt

Herausforderungen
AulRendienst erfasst Berichte nur unzureichend

Sehr aufwendig, die relevanten Informationen zu
destillieren

Das Projekt
v' KI-Potentialanalyse zur Identifizierung der Use-Cases

v Shadowing mit dem Kundenadministrator fiir die
technische Realisierung der automatischen Formatierung

Ergebnis

Der Kunde hat einen klaren Katalog mit
gewinnbringenden Use-Cases erhalten, von denen 4 Use
Cases Top-Prioritat haben

= Berichte konnen von Personen deutlich schneller

analysiert werden, sodass durch die
Produktivitatssteigerung mehr Zeit fir wertschopfende
Themen bleibt

= Der Administrator des Kunden kann einfache Use-Cases

und Anpassungen selbststandig durchfihren

25 | mindB
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Vertriebs- und Serviceziele erreichen —auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Kundenbeispiel: Einfaches Erstellen von Besuchsberichten per Spracheingabe

Unternehmenseckdaten

ks Branche: Manufacturing
P8 Mitarbeiter: ca. 1.500

& Umsatz: > 300 Mio. EURO

=a Internationale Vertriebsstrategie

Herausforderungen

AulRendienst schreibt noch viel auf Papier mit und
ubernimmt Daten spater nicht nach Salesforce

Mit iPad ist die Erfassung umstandlich und tber die
Bildschirmtastatur und Spracheingabe nur bedingt
zuverlassig

Verschiedene Sprachen im Einsatz

Visit Report
Discussing the upcoming orders and planning

Related Details

~ Information

VisitReport Name Owner

Discussing the upcoming orders and planning 4 ﬂ Sebastian EBling

Account

Mayer Werft
~ Notes

Unstructured Notes

MEETING NOTES - MAYER WERFT Date: March 10, 2025 Contact: Plant Manager, Mr. Schmidt

DISCUSSION POINTS: Met with Mr. Schmidt to discuss Mayer Werft's expansion plans. The shipyard has confirmed their 5-year growth strategy targeting a 6|
the need for 5 additional specialized assembly machines from our product line. Mr. Schmidt indicated a budget of €2.8M has been approved for equipment ag
they aim to place the initial order by July 2025, with full implementation expected by Q2 2026, allowing for phased installation to minimize production disrupti
must feature enhanced coating for saltwater resistance due to their new production line's proximity to the testing basin. The decision-making process involve
three department directors (Engineering, Finance, and Operations). I've not yet been introduced to these other stakeholders, but Schmidt has agreed to arra
NEXT STEPS: Technical proposal with saltwater-resistant specifications to be submitted by April 15 Follow-up meeting with complete Technical Committee sd

Structured Report

Structured Visit Report:

Overall Sales Summary:

The meeting with Mr. Schmidt, Plant Manager at Mayer Werft, focused on the shipyard's expansion plans, which include a five-year growth strategy targeting,
specialized assembly machines, with an approved budget of €2.8 million for acquisition in the latter half of 2025. The timeline for placing the initial order is se
key requirement is enhanced coating for saltwater resistance due to proximity to the testing basin. The decision-making process involves final approval from

BANFT Line:

@& Budget: An approved budget of €2.8 million for equipment acquisition in @3/Q4 2025 aligns with our pricing structure.
f=¢ Attention: Mr. Schmidt is engaged and actively seeking solutions for their expansion needs.

:,‘-{ Need: Mayer Werft requires five specialized assembly machines with enhanced coating for saltwater resistance.

«7% Fit: Our product line meets the technical specifications and budgetary requirements outlined by Mayer Werft.

|
square
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Vertriebs- und Serviceziele erreichen —auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich 2 M &% Q A4
Kundenbeispiel: Einfaches Erstellen von Besuchsberichten per Spracheingabe Visit Reports e

Q, Visit Reports durchsuchen

1. Anlegen eines neuen Besuchsberichtes Listen

2. Eingabe per Spracheingabe als Alle Listen
unstrukturierter Input in Muttersprache ulotetveraendete Visit Reporte

3. Generierung eines strukturierten Berichts Besuch Mayer Werft

inkl. Ubersetzung

Discussing the upcoming orders and planning

1C)

& Agentforce fragen

=
o
-
=4

Visit Reports




Vertriebs- und Serviceziele erreichen —auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich 2 M &% Q A4
Kundenbeispiel: Einfaches Erstellen von Besuchsberichten per Spracheingabe Visit Reports e

Q, Visit Reports durchsuchen

1. Anlegen eines neuen Besuchsberichtes Listen

2. Eingabe per Spracheingabe als Alle Listen
unstrukturierter Input in Muttersprache ulotetveraendete Visit Reporte

3. Generierung eines strukturierten Berichts Besuch Mayer Werft

inkl. Ubersetzung

Discussing the upcoming orders and planning

1C)

& Agentforce fragen

=
o
-
=4

Visit Reports




Vertriebs- und Serviceziele erreichen — auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Kundenbeispiel: Einfaches Erstellen von Besuchsberichten per Spracheingabe

Unternehmenseckdaten : _ Das Projekt

/ B . o e . _
L« Branche: Manufacturing KI-Potentialanalyse zur Identifizierung der Use-Cases

v' Ausarbeitung und Training der Prompts sowie Definition
der Form der Besuchsberichte

M Mitarbeiter: ca. 1.500

#, Umsatz: > 300 Mio. EURO

=a Internationale Vertriebsstrategie

Herausforderungen: Ergebnis:
AuRendienst schreibt noch viel auf Papier mit und = Der Kunde hat einen klaren Katalog mit
ubernimmt Daten spater nicht nach Salesforce gewinnbringenden Use-Cases erhalten, von denen 4 Use

Cases Top-Prioritat haben

= Der AulRendienst erstellt durch die Vereinfachung nun
deutlich ausflihrlichere Besuchsberichte in hoherer
Qualitat und spart sich dadurch Zeit

= Die englischen Besuchsberichte konnen deutlich
einfacher ausgewertet werden

Mit iPad ist die Erfassung umstandlich und tber die
Bildschirmtastatur und Spracheingabe nur bedingt
zuverlassig

Verschiedene Sprachen im Einsatz

29 | mind®
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Vertriebs- und Serviceziele erreichen —auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Agenda

@ Wo stehen Unternehmen momentan
im Hinblick auf Vertrieb & Service?

@ Kundenbeispiele mit Agentforce

03,

square



S - s 4 4 -

lll.l-.l
DFORCE T .- --.s

i U_\ Gestalten Sie
E;:Ezn i o IE‘s‘f ﬂ’?
. re eS (ﬂi-sﬁm ry@r

it elstan'd .»-Lv

~ minddl
square MNDI

2
IT-Beratung und EntW|ck|un ’.T’

-

salesforce

SUMMIT
PARTNER




Vertriebs- und Serviceziele erreichen — auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Warum ist es wichtig, jetzt zu handeln?

P Wettbewerb um Talente verscharft sich

» Produktivititsliicke ohne Kl-Einsatz

P KlI-Adoption wird zum Wettbewerbsvorteil

32 | mind®
square



Vertriebs- und Serviceziele erreichen —auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Handeln statt Hoffen: Drei Hebel gegen Personalmangel im Vertrieb

& A\

Personalliicken JETZT Keine Spielerei, sondern Nicht nur dort ansetzen,
entgegenwirken ausprobieren & durchziehen wo es am einfachsten ist
= Offene Stellen und = Wer nur testet statt = An die Kernprozesse im
Fachkraftemangel implementiert, 10st keinen Vertrieb gehen, dort passiert
belasten Ihr Team heute Personalmangel der groRe Hebel und die
= Bestehende Mitarbeiter = Kl wird erst zur echten splrbare Entlastung
konzentrieren sich auf Arbeitskraft, wenn sie = Ja, es erfordert Mut und
wertschdpfende konsequent in die Prozesse Umstellung, aber der ROl in
Tatigkeiten statt auf integriert wird (nicht als Personalkapazitit ist
Uberlastung Pilotprojekt, sondern als nachhaltig wirksam
Standard)
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Vertriebs- und Serviceziele erreichen —auch ohne neues Personal dank Salesforce Agentforce KI moglich

Was ist der nachste Schritt?

KI-Reifegrad-Check: Klarheit, wo Sie stehen und

einen Plan fur die Zukunft

» Besuchen Sie daflir unseren Stand

(Standnummer D02 — gegeniiber von Salesforce)

Andreas Haas

Senior Berater im Consulting-Bereich
IT flr Vertrieb und Service

summit2025@mindsquare.de
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