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Use Case
Ein kurzer Name für genau eine Aufgabe.

Stufe im Vertrieb
Wo im Weg eines Deals die Aufgabe liegt.

1. Der Ablauf heute

Auslöser
Was startet die Aufgabe? Eine E-Mail, ein neuer
Datensatz, ein fester Termin.

Input
Was kommt an, und in welchem Format?
Freitext, PDF, Formular, Export.

Häufigkeit und heutiger Aufwand
Wie oft pro Woche, und wie viele Minuten pro
Fall?

2. Wer was übernimmt

Was die KI übernimmt
Lesen, recherchieren, schreiben oder einschätzen: was genau?

Was eine einfache Regel übernimmt
Alles, was immer gleich abläuft: weiterleiten, Status setzen, erinnern,
rechnen.

KI lohnt sich, wenn …
Eingaben als Freitext oder Dokument ankommen
vorher recherchiert oder zusammengefasst werden muss
eine Einschätzung nötig ist, die keine Wenn-dann-Regel fasst
die Arbeit mehrmals pro Woche anfällt

Eine einfache Regel reicht, wenn …
die Daten schon strukturiert sind, etwa aus einem Formular
der Ablauf immer gleich ist
ein Fehler teuer wäre und das Ergebnis vorhersehbar sein muss,
wie bei Preisen

3. Absicherung

Freigabe
Wer prüft, bevor etwas an Kund:innen geht oder
Preise berührt?

Datenquellen und Zielsystem
Woher kommen die Daten (CRM, Postfach,
ERP, Preisliste), wo landet das Ergebnis?

Datenschutz und Risiken
Welche personenbezogenen Daten sieht das
Modell, und was passiert, wenn es sich irrt?

4. Ziel

Erfolgskriterium
Woran merkst du nach ein paar Wochen, dass es funktioniert?

Ausgefüllt? Bring den Canvas ins kostenlose Erstgespräch: vertriebsprozesse-digitalisieren.de/kontakt/
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