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BEFUND

DIE 7 KI-AUTOIATIONEN,
DIE IN JEDEM KIVIU
GELD LIEGEN LASSEN.

Sieben Hebel. Was sie bringen. Und am Ende eine Rechnung, die fuer Firmen mit fuenf bis
fuenfzig Mitarbeitern aufgeht.

KMU DACH 5-50 MA 12 MINUTEN

0i
02
03
04
05
06
07

30+ UMGESETZTE PROJEKTE

SPEED-TO-LEAD
Anfrage kommt rein — Antwort in unter 60 Sekunden, qualifiziert, im CRM.

HEBEL  Antwort in <5 Min = 9x hoehere Abschlussquote vs. Antwort am Folgetag.

FOLLOW-UP-SYSTEM
Personalisiertes Nachfassen bei Angeboten, Interessenten, alten Kontakten.

HEBEL  Abschluss passiert zwischen Kontakt 5 und 8. Die meisten fassen 1,3x nach.

DATABASE-REAKTIVIERUNG
Jeder alte Kontakt bekommt einen Anlass. Kein Massenmail, individuelle Einstiege.

HEBEL  500-Kontakte-Datenbank erzeugt typisch 5-15 warme Termine in 30 Tagen.

DOKUMENTEN-FLOW
Rechnungen, Vertraege, Visitenkarten — ausgelesen, strukturiert, im System.

HEBEL  Bueroarbeit 2-4h pro Tag = 40k-80k Gehalts-Aequivalent, das verbrennt.

REPORTING + VERTRIEB
Reports aus CRM und Buchhaltung. Vertriebsgespraeche transkribiert, Muster lesbar.

HEBEL  GF gewinnt 4-8h pro Woche. Top-Performer-Muster wandern ins Team.

ANGEBOTE + CONTENT
Angebot aus E-Mail-Briefing in 5 Min. Meeting-Transkript wird Protokoll + CRM.

HEBEL  GF gewinnt 6-10h pro Woche. Angebote gehen am selben Tag raus.

KI ALS CONTENT-CREATOR
Ein Kundengespraech wird zu 5 LinkedIn-Posts, 3 Reels-Scripts, 1 Case-Studuy.

HEBEL  30-50% hoehere Abschlussquote durch Trust-Effekt vor dem Erstgespraech.
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RECHNUNG

WWAS DAS IN EURO
BEDEUTET.

Beispiel-Firma: Dienstleister, 8 Mitarbeiter, 1,2 Mio. EUR Jahresumsatz. Die Zahlen stammen aus realen
KMU-Befunden — konservativ gewaehlt, keine Best-Case-Rechnung.

BEREICH VORHER NACHHER ERSPARNIS / WOCHE
Angebote schreiben 8 h 1,5 h 6,5 h
Nachfass-Mails/Anrufe 5 h 0,5 h 4,5 h
Report-Erstellung GF 4 h 0,5 h 3,5 h
Daten-Erfassung Buero 10 h 2 h 8 h
Content / Social 3 h 0,5 h 2,5 h
SUMME PRO WOCHE 30 h 5h 25 h
HOCHGERECHNET AUFS JAHR PLUS / SPEED + REAKTIVIERUNG

25 h /Woche x 50 Wochen x 60 EUR 5-15 Abschluesse x 8.000 EUR
75.000 40-120k

|
EUR / JAHR ZEITERSPARNIS EUR / JAHR ZUSATZUMSATZ

GESAMT-EFFEKT / REALISTISCHER KORRIDOR

I EUR PRO JAHR
BEI EINER 8-MA-FIRMA

NAECHSTER TEIL

Ab Seite 03: jede der sieben Automationen einzeln — Problem, Mechanismus, typische Ersparnis, Fallstrick.

OLIVER SCHROEDER / IORS / 30+ PROJEKTE / DACH DEEP-DIVES AB SEITE 03
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AUTOMATION 01

SPEED-TO-LEAD

Antwort in unter 60 Sekunden. Automatisch. Qualifiziert.

DAS PROBLEM

Eine Anfrage kommt ueber Kontaktformular, E-Mail, WhatsApp oder Instagram rein. Der
zustaendige Mitarbeiter ist im Termin, im Urlaub oder einfach beschaeftigt. Der Lead wartet eine
Stunde, einen Tag, manchmal drei Tage. In dieser Zeit hat er drei Wettbewerber angefragt und bei
einem bereits einen Termin. Studien zeigen: Firmen, die in unter 5 Minuten antworten, gewinnen
den Lead mit 9-facher Wahrscheinlichkeit gegenueber Firmen, die nach 24 Stunden melden.

DER MECHANISMUS

Die Kl haengt am Eingangs-Kanal (Webhook am Formular, Email-Inbox, Messenger-Bot). Sie liest
die Anfrage, erkennt Intent und Branche, formuliert eine individuelle Erstantwort mit ein oder
zwei Rueckfragen, die den Lead qualifizieren (Budget, Timeline, Entscheider-Rolle). Parallel legt sie
den Kontakt im CRM an, taggt ihn nach Branche, weist dem passenden Vertriebler zu. Wenn der
Kunde antwortet, reagiert der Bot mit einem Terminvorschlag oder uebergibt ans Team mit
komplettem Kontext.

TYPISCHE ERSPARNIS

2 5 h PRO WOCHE + 20% MEHR ABSCHLUESSE
, Bei 50 Anfragen pro Monat: 6-8 zusaetzliche Abschluesse im Quartal.

WAS DU BRAUCHST FALLSTRICK

01 Alle Eingangs-Kanaele zentral erreichbar Wenn dein Vertrieb sich nicht an die
(Webho_ok-faehiges Formul_ar). Antwort-Zeiten haelt, die die Kl setzt, verspielt

02 CRM mit API — nicht unbedingt die Automation ihren Effekt in Woche 2. Der Bot

HubSpot/Salesforce; Pipedrive reicht.
03 Drei typische Intent-Kategorien deiner

Anfragen, einmal dokumentiert.

ist nur so gut wie der Mensch, der im Gespraech
danach uebernimmt.

OLIVER SCHROEDER / 1IORS / 3@+ PROJEKTE / DACH WEITER MIT AUTOMATION 02
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AUTOMATION 02 / 0

FOLLOW-UP-SYSTEN

Personalisiertes Nachfassen bis Kontakt 8. Dann Stopp.

DAS PROBLEM

Angebot rausgeschickt. Der Kunde sagt 'ich melde mich Mitte naechster Woche'. Die Woche
kommt, nichts passiert. Der Vertriebler haengt an fuenf anderen Deals, die akuter sind. Der Kunde
wird nie wieder angefasst. Der typische B2B-Vertrieb fasst im Schnitt 1,3 Mal nach. Abschluss
passiert aber laut Hubspot-Daten statistisch zwischen Kontakt 5 und 8. Die Luecke zwischen 13
und 5-8 ist verschenktes Geld — und sie ist riesig.

DER MECHANISMUS

Die Kl liest aus dem CRM, welcher Lead in welchem Status seit wie vielen Tagen liegt. Nach
vordefinierten Regeln (Angebotssumme, Branche, letzter Kontakt) plant sie den naechsten
Touch-Point. Jedes Mal mit neuem Anlass: Branchen-News, passender Case-Study-Hinweis,
konkrete Frage. Nie dasselbe Template. Der Bot eskaliert auf den Vertriebler, wenn der Lead
reagiert — oder archiviert nach Kontakt 8 automatisch in die Reaktivierungs-Liste.

TYPISCHE ERSPARNIS

PRO WOCHE + 15-25% MEHR DEALS

, Bei 20 offenen Angeboten pro Monat: 3-5 gewonnene Deals aus Zombies.

WAS DU BRAUCHST FALLSTRICK

01 CRM mit sauberem Status-Feld (kein Chaos Wenn die KI Klingt wie ein Autoresponder —
von Sub-Statps). ) sofort Abbestellung, verbrannte Brand. Die

02  Eine Entscheidung: wann ist 'Stopp’ — Sprach-Regeln muessen so scharf sein wie bei
Kontakt 5, 8 oder 10? einem echten Senior-Vertriebler. Das braucht 2

03 Drei Anlass-Quellen (Newsletter-Archiv,

. Wochen Feintuning, nicht 2 nden
Case-Studies, Branchen-Feeds). el Ui (R EIl s el 2 St

Prompt-Engineering.

OLIVER SCHROEDER / 1IORS / 3@+ PROJEKTE / DACH WEITER MIT AUTOMATION 03
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AUTOMATION @3 /

DATABASE-REAKTIVIERUNG

Alte Kontakte bekommen einen Anlass. Keinen Spam.

DAS PROBLEM

In jedem KMU-CRM liegen zwischen 200 und 2000 Kontakte, die irgendwann mal angefragt
haben und dann kalt geworden sind. Keiner hat die Zeit, sie individuell anzusprechen.
Massen-Newsletter geht theoretisch, aber wird DSGVO-konform immer schwieriger und hat
Oeffnungsraten unter 15%. Das Ergebnis: der groesste Schatz der Firma verstaubt. Realer
Durchschnitt einer 500-Kontakte-Datenbank bei sauberer Reaktivierung: 5-15 warme Termine in
30 Tagen.

DER MECHANISMUS

Die Kl geht durch den bestehenden Kontakt-Pool, liest fuer jeden Kontakt Branche, letzte
Interaktion, Gespraechs-Notizen. Dann findet sie einen individuellen Reaktivierungs-Anlass: neue
Leistung, Branchen-News, ein Fall bei einem aehnlichen Kunden. Schreibt eine Nachricht, die sich
wie eine 1-zu-1-Mail liest — keine Gruppennachricht-Geruch. Verschickt in kleinen Wellen (20-30
pro Tag, nicht 500 auf einen Schlag), trackt Oeffnung und Antwort. Wer antwortet, geht direkt an
den Vertriebler.

TYPISCHE ERSPARNIS

I 5 _4 U k EUR ZUSATZUMSATZ IN 30 TAGEN
Bei 500-Kontakte-Datenbank und 8k-Durchschnitts-Deal. Einmaliger Effekt,

dann wiederholbar alle 6 Monate.

WAS DU BRAUCHST FALLSTRICK
01 CRM-Export mit Kontaktdaten + Notizen Wenn die Datenbank Muell enthaelt (Duplikate,
zur letzten Interaktion. falsche Mails, veraltete Rollen), skaliert die
02  Eine Stunde Zeit, um vorab die Blacklist zu Automation den Muell mit. Du brauchst vor dem

definieren (Ex-Kunden, Wettbewerber).
03 DSGVO-Check: Double-Opt-In-Stand jedes

Kontakts muss klar sein.

Start eine 30-Minuten-Datenbereinigung —
sonst landest du auf der Spam-Blacklist deines
eigenen Mailservers.

OLIVER SCHROEDER / 1IORS / 3@+ PROJEKTE / DACH WEITER MIT AUTOMATION 04
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AUTOMATION 04 /

DOKUMENTEN-FLOW

Rechnungen, Vertraege, Visitenkarten — strukturiert, abgelegt, weiter.

DAS PROBLEM

Der Bueroalltag im KMU frisst mehr Zeit als der GF offiziell zugibt. Rechnung kommt per Mail —
wer legt sie ab, tippt die Posten ins Buchhaltungs-Tool, prueft gegen Bestellung? Vertrag kommt
zurueck — wer extrahiert Laufzeit, Kuendigungsfristen, Zahlungsziele ins CRM?
Messe-Visitenkarten im Stapel — wer tippt 80 Karten ab, bevor sie schimmeln? Das sind im
Schnitt 2-4 Stunden pro Tag eines Buero-Mitarbeiters. Umgerechnet 40-80 Tausend
Gehalts-Aequivalent pro Jahr, das in stupide Daten-Umtipperei verpufft.

DER MECHANISMUS

Die Kl liest Dokumente (OCR + Layout-Verstaendnis), erkennt Typ und Inhalt, extrahiert die
relevanten Felder. Rechnung geht direkt ins DATEV-Interface oder ins Buchhaltungs-Tool. Vertrag
wird geparst, Kennzahlen (Laufzeit, Kuendigung, Summe) landen im CRM. Visitenkarte wird per
Foto-Scan in 3 Sekunden zum Kontakt-Eintrag. Wenn die Kl unsicher ist (Scan schlecht,
Ausnahme-Fall), landet das Dokument in einer Review-Queue, nicht direkt abgelegt.

TYPISCHE ERSPARNIS

PRO WOCHE AN BUEROZEIT

Bei 8-MA-Firma mit typischem Beleg-Volumen. 20 Stunden pro Woche moeglich bei
Handwerk/Bau.

WAS DU BRAUCHST FALLSTRICK
01 Einen zentralen Eingangs-Kanal fuer Wenn du deine Buchhaltungs-Regeln selbst
Dokumente (Scan-Ordner oder Mail-Inbox). nicht klar hast, automatisierst du Chaos. Kl kann
02 API-Zugang zum Buchhaltungs-Tool keine Buchungslogik erfinden — nur deine
;DATEV' lexoffice, sevDesk — alle koennen bestehende schneller ausfuehren. Wer vorher
as).

M e e Avs e e reE e S Zettelwirtschaft hatte, verbrennt Budget.

Menschen muessen (z.B. Rechnung > 10Kk).

OLIVER SCHROEDER / 1IORS / 3@+ PROJEKTE / DACH ATEMPAUSE AUF SEITE 07
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HALBZEIT

VIER VON SIEBEN.

Bis hierher — Speed-to-Lead, Follow-up, Reaktivierung, Dokumenten-Flow — war
alles Geld, das heute bei dir liegt und nicht gehoben wird.

Was ab hier kommt, ist Hebel zweiter Ordnung:

05 Reporting + Vertrieb — macht deine vorhandene Mannschaft besser.
UB Angebote + Content — macht deine Prozesse schneller UND praeziser.

07 Kl als Content-Creator — macht dich sichtbar, ohne Agentur-Gebuehr.

WEITER MIT @5 AUF SEITE 08

OLIVER SCHROEDER / 1IORS / 3@+ PROJEKTE / DACH ZWEITER TEIL BEGINNT AUF SEITE 08
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AUTOMATION 05 /

REPORTING + VERTRIEB

Wochen-Report aus den Daten. Vertriebs-Muster aus den Gespraechen.

DAS PROBLEM

Der Geschaeftsfuehrer sitzt Freitagnachmittag in Excel, copy-pasted Umsatz-Zahlen, baut ein
Balkendiagramm fuer das Team. Vier Stunden weg. Das Reporting ist fertig — aber es zeigt nur,
was schon passiert ist. Gleichzeitig laufen 20 Vertriebsgespraeche pro Woche, die niemand
systematisch auswertet. Der beste Verkaeufer schliesst 40% ab, der schlechteste 12%. Niemand
weiss warum. Die Muster verstauben in Bauchgefuehl, waehrend der schlechte Vertriebler jede
Woche dieselben Einwaende verliert.

DER MECHANISMUS

Teil 1 — Reporting: Die Kl zieht montags automatisch aus CRM, Buchhaltung und Tool-APIs die
Rohdaten. Baut einen Report mit Zahlen PLUS erkannten Auffaelligkeiten ('Conversion in Region X
seit 3 Wochen gefallen, Auftrags-Eingang in Segment Y um 40% gestiegen’). Teil 2 — Gespraeche:
Jeder Sales-Call wird (mit Einwilligung) transkribiert. Kl analysiert: welche Einwaende kommen
wo? Welche Formulierungen closen? Wo steigt der Kunde aus? Daraus entsteht monatlich ein
Schulungs-Dokument fuer's Team.

TYPISCHE ERSPARNIS

6 h PRO WOCHE + VERTRIEBS-LIFT
Schwaechere Verkaeufer ziehen typisch um 8-15 Prozentpunkte in der Abschlussquote an.

WAS DU BRAUCHST FALLSTRICK

01 Datenquellen mit API-Zugang (CRM, Die Gespraechs-Analyse funktioniert nur wenn
Buchhaltung, ggf. Tool-Datenbank). Vertriebler bereit sind, gecoacht zu werden. Wer

02 Gespraechs-Aufzeichnung — denkt er ist eh der Beste, sabotiert den Prozess.
datenschutzkonform, mit Opt-In jedes Das ist dann ein Personal-Problem, kein
Gespraechspartners. KI-Problem — aber die Automation macht es

03 Eine Person im Team, die die
Schulungs-Dokumente an den Vertrieb
weitergibt.

sichtbar.

OLIVER SCHROEDER / 1IORS / 3@+ PROJEKTE / DACH WEITER MIT AUTOMATION 06
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AUTOMATION 06 /

ANGEBOTE + CONTENT

Angebot in 5 Min statt 2h. Meeting-Transkript wird Protokoll + CRM + Nachfass.

DAS PROBLEM

Jedes Angebot braucht 1-2 Stunden: Briefing aus Anfrage ziehen, Bausteine kombinieren, Preis
kalkulieren, in Kundensprache umschreiben. Bei 10 Angeboten pro Woche sind das 10-20 Stunden
allein fuer Angebots-Erstellung. Und nach jedem Meeting dieselbe Arbeit: Notizen abtippen,
Protokoll ans Team, Aufgaben ins CRM, Nachfass-Mail formulieren. Der GF macht das oft selbst,
weil kein anderer den Kontext hat. Zwei Stunden pro Meeting verloren, 8-10 Meetings pro Woche.

DER MECHANISMUS
Angebot: Kl liest die Anfrage-Mail, zieht den passenden Baustein aus der Vorlage, kalkuliert nach
hinterlegten Regeln, personalisiert den Text auf Kundensprache. GF liest drueber in 5 Minuten,
einmal korrigiert, raus. Meeting: Transkript laeuft mit. KI generiert direkt nach Ende: Protokoll fuer
die Teilnehmer, CRM-Update (Status, Naechste Schritte, To-Dos), Entwurf der Nachfass-Mail mit
konkreten Gespraechs-Referenzen. GF prueft, schickt raus — 10 Minuten statt 2 Stunden.

TYPISCHE ERSPARNIS

6_] U h PRO WOCHE GEWONNEN
Plus: Angebote gehen am selben Tag raus, nicht 3 Tage spaeter. Siehe Seite 03

(Speed-to-Lead).

WAS DU BRAUCHST FALLSTRICK

01 Bestehende Angebots-Vorlagen mit klaren Das ist die Automation, bei der GFs am meisten
Preis—Baus’geir]en. ] ) zoegern, weil sie 'das Angebot ist doch

02  Ein Transkriptions-Tool das in deiner Beziehungsarbeit' sagen. Das Angebot selbst ist
Sprache sauber arbeitet. es nicht — der 10-Minuten-Review vor dem

03 Standard-Struktur fuer Meeting-Protokolle

. Senden ist die Beziehungsarbeit. Wer die 5 Min
— muss vorher existieren.

nicht investiert, bekommt generische Angebote
und verliert genau die Kunden, die vorher die
Qualitaet gelobt haben.

OLIVER SCHROEDER / 1IORS / 3@+ PROJEKTE / DACH WEITER MIT AUTOMATION 07
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AUTOMATION @7 / 07

KI ALS CONTENT-CREATOR

Ein Gespraech — zehn Content-Bausteine. Einmal sprechen, oft sichtbar werden.

DAS PROBLEM

Der GF weiss: Sichtbarkeit bringt leichter Termine. Content bringt Sichtbarkeit. Aber Content
bauen? Dafuer ist keine Zeit. Die einzige Alternative: Agentur, die 2000 Euro pro Monat fuer 4
generische Posts nimmt, die niemand liest, weil sie keine Substanz haben — die Agentur kennt
das Business nicht. Folge: entweder gar kein Content, oder flacher Content der Vertrauen eher
verbrennt als baut.

DER MECHANISMUS

Einmal pro Monat: ein 45-Minuten-Gespraech zwischen GF und einem Interviewer (kann auch
Kl-gefuehrt sein) ueber aktuelle Projekte, Probleme, Ueberraschungen, Lessons. Transkript wird
verdichtet. Aus diesem einen Gespraech entstehen automatisch: 5-7 LinkedIn-Posts (je mit
konkretem Aufhaenger), 3 Instagram-Reels-Scripts, 1 Case-Study-Entwurf, 1 Newsletter, 2-3
Blog-Rohfassungen. GF prueft, korrigiert — 30 Minuten. Aus 75 Minuten Zeit entsteht ein Monat
Content.

TYPISCHE ERSPARNIS

PRO WOCHE + 30-50% TRUST-EFFEKT

, Gemessen an: Wer vor dem Erstgespraech Content konsumiert hat, schliesst deutlich
hoeher ab.
WAS DU BRAUCHST FALLSTRICK
01 45 Min Zeit einmal im Monat — nicht teilbar, Wer nur Fliesstext von der Kl posten laesst ohne
kgaing Agsreden. eigene Stimme drueberzulegen, klingt wie 1000
02 Ein einzigen Kanal, auf dem du konsequent andere. Der Content-Effekt entsteht durch
postest (nicht 5 auf einmal). DEINE Perspektive, durch die Systematik, wie sie

03 Die Bereitschaft, eigene Meinung zu zeigen

_ nicht nur Unternehmens-Phrasen. aus dem einen Gespraech viele Formate baut.

Outsourcing ans Modell ohne Review =
Durchschnitts-Grau.
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