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7 versteckte
Kl-Hebel
Mittelstand.

Was du in einem Quartal heben kannst,
ohne ein einziges Tool zu kaufen.

Christian Denzer - denzer ai - Husum
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Bevor du anfangst.

,Die beste Steuerberater-Software wird nicht mehr von einem
Programmierer geschrieben. Sondern vom Steuerberater selbst."

Boris Cherny - Anthropic - Lead Engineer Claude Code

Dieser Satz ist der Kern dieses Playbooks. Er klingt wie eine Floskel und ist in Wahrheit
der wichtigste betriebswirtschaftliche Satz dieses Jahrzehnts.

Er kehrt eine Annahme um, die seit dreiig Jahren gilt: dass Software in der IT-Abteilung entsteht.
Sie entsteht jetzt da, wo das Geschaft passiert. Wer das verstanden hat, hat in den nachsten 18
Monaten einen Vorsprung, den kein Wettbewerber mit Geld kompensieren kann. Wer das nicht

verstanden hat, kauft Tools.

Dieses Playbook beschreibt sieben Hebel, die in fast jedem Mittelstandsbetrieb mit 5 bis 300
Mitarbeitern sofort verfligbar sind. Du brauchst kein neues Tool. Du brauchst keinen externen
Entwickler. Du brauchst eine Person aus deinem Team, ein bisschen Zeit, und jemanden, der das

einmal richtig aufsetzt.

Jeder Hebel hat denselben Aufbau: was er ist, warum die meisten ihn Gbersehen, ein Beispiel aus

der Praxis, ein kurzer Selbstcheck, und was du diesen Monat tun konntest.

Lies das Playbook einmal in einem Rutsch. Dann lies es ein zweites Mal mit einem Stift in der Hand
und markiere die Hebel, bei denen dein Bauch sagt ,das passt zu uns". Diese drei reden wir im
Erstgesprach durch.
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— HEBEL 01 DER FACH-ENGINEER-HEBEL

Dein bester KI-Bauer sitzt
schon im Haus.

Er weif$ es nur noch nicht.

Die Person, die euer Geschaft am besten versteht, kann jetzt ihre eigenen Werkzeuge bauen. Sie
muss nicht programmieren kdnnen. Sie muss kennen, was nervt, und in halben Satzen beschreiben

kdnnen, was sie stattdessen will. Den Rest macht die KiI.

Die meisten Firmen suchen fur Kl-Projekte einen externen Entwickler. Das ist der falsche Hebel. Der
Entwickler kann coden, aber er kennt nicht das Bauchgefiihl der Buchhalterin, das aus 15 Jahren weiB,

welche Eingangsrechnung verdachtig ist. Genau dieses Bauchgeflhl ist der Wert.

AUS DER PRAXIS

Buchhalterin in einem 40-Mann-Handwerksbetrieb in Schleswig-Holstein. Hat sich in zwei Wochen
abends einen Agenten gebaut, der Eingangsrechnungen einliest, an die richtige Kostenstelle hangt
und auffallige Posten markiert. Sechs Stunden weniger Arbeit pro Woche. Niemand wurde
geschult. Sie hat einfach mit Claude geredet wie mit einem Praktikanten.

SELBSTCHECK
- Wer in deinem Team kennt einen Prozess seit Jahren so gut, dass er wei3, was unnatig ist?

-> Hat diese Person schon mal Excel-Formeln gebaut oder Makros aufgenommen? Das reicht als
Vorqualifikation.

-> Hast du dieser Person vier Stunden pro Woche freigegeben, mit einer Kl zu experimentieren?

DIESEN MONAT

Setz dich mit einer einzigen Person aus dem Team zusammen, die einen Schmerz kennt. Gib ihr
Claude oder ChatGPT Pro und vier Stunden pro Woche. Mehr nicht. Schau in vier Wochen, was
passiert ist.
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— HEBEL 02 DER WISSENS-HEBEL

Euer Firmen-Gehirn liegt in acht
Kopfen.

Und in einem SharePoint, den niemand offnet.

Jede Firma hat ein implizites Gehirn. Wie wir Angebote schreiben. Was bei Kunde X immer schiefgeht.
Welcher Lieferant punktlich ist und welcher nicht. Wie wir die schwierigen Reklamationen friher
geldst haben.

Heute lebt dieses Wissen in Kdpfen. Es geht mit jeder Kiindigung verloren. Es ist nicht durchsuchbar.
Es nervt jeden Senior, weil ihn jeder Junior achtmal am Tag unterbricht. KI macht aus diesem Gehirn
einen durchsuchbaren Index. Junior fragt das System, statt den Senior. Senior darf seine Arbeit
machen. Wissen bleibt im Haus, auch wenn jemand geht.

AUS DER PRAXIS

Ingenieurblro mit 60 Mitarbeitern, Spezialist fir 6ffentliche Bauten. Hat zwolftausend Projekt-PDFs
aus 20 Jahren in einen Claude-Index gesteckt. Junior fragt heute ,,haben wir jemals einen
Kindergarten in Hanglage gebaut" und kriegt in vier Sekunden die drei relevanten Projekte mit

Lessons learned. Vorher: zwei Stunden suchen oder einen Senior nerven.

SELBSTCHECK
-> Wenn dein wichtigster Senior morgen kindigt, was geht verloren?
- Wie lange braucht ein neuer Mitarbeiter, bis er die wichtigsten Kunden kennt?

= Wie oft suchst du dieselbe Datei mehrmals in der Woche?

DIESEN MONAT

Schick deinem wichtigsten Senior eine Stunde lang einen Kl-Recorder hinterher. Lass dir die dreiBig

wichtigsten Erfahrungssatze daraus extrahieren. Das ist dein Mini-Prototyp, bevor irgendjemand
etwas anderes macht.
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— HEBEL 03 DER ANGEBOTS-HEBEL

Angebote in Stunden statt
Tagen.

In eurer Stimme. Ohne ein Komma anzufassen.

Angebote schreiben ist eine der teuersten Aktivitaten im Mittelstand. Sie blockiert genau die Leute, die
eigentlich verkaufen sollten. Drei Stunden flr ein Erstangebot ist Standard. Bei komplexen Sachen
schnell ein halber Tag.

Mit gut trainierter Kl dauert das Erstangebot zwanzig Minuten. Es klingt wie ihr, weil das System mit
euren dreiBig besten Angeboten kalibriert wurde. Niemand macht ein generisches ChatGPT-Angebot.

Genau das ist der Punkt, den die meisten verpassen.

AUS DER PRAXIS

Beratungsfirma in Hamburg, 25 Mitarbeiter, klassisches B2B. Schickt das Angebot heute am
Anfragetag raus, statt drei Tage spater. Closing-Quote von 22 Prozent auf 41 Prozent in sechs
Monaten. Niemand hat ein neues Tool gekauft. Sie haben ihre besten Angebote als Stilvorlage
eingespeist und sich einen Workflow gebaut.

SELBSTCHECK
-> Wie viele Anfragen liegen aktuell offen, weil noch kein Angebot raus ist?
- Wie lange dauert dein Standard-Erstangebot?

-> Schreiben deine besten Verkaufer ihnre Angebote noch selbst?
DIESEN MONAT

Sammle eure 20 besten Angebote der letzten 12 Monate in einem Ordner. Damit kann jede
ernstzunehmende Kl eure Stimme lernen. Das ist die Vorbereitung. Der Rest dauert eine Woche.
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— HEBEL 04 DER ONBOARDING-HEBEL

Neue Mitarbeiter sind ab Tag 1
auf Senior-Niveau.

Nicht weil sie genial sind. Weil sie eure Senioren an
der Seite haben.

Onboarding kostet die meisten Firmen drei bis sechs Monate Produktivitat pro Person. Das ist der
unsichtbarste, teuerste Posten im Personalbudget. Niemand misst ihn.

Wenn du Hebel 2 gebaut hast, hast du schon den halben Onboarding-Hebel mit erschlagen. Ein
Wissensindex plus eine Schicht ,frag mich, was du brauchst" macht aus Tag 1 ein anderes

Onboarding. Der Neue stellt seine Fragen an die KIl, nicht an drei genervte Kollegen.

AUS DER PRAXIS

SaaS-Firma in Minchen, 80 Mitarbeiter. Brauchte vor Kl vier Monate Onboarding flr einen
Customer Success Manager. Heute sechs Wochen. Weil der Kl-Assistent jede Frage zu Kunden,
Produkt, internen Prozessen sofort mit Beispiel beantwortet, statt dass die Person erst lernen
muss, wen sie wann fragen darf.

SELBSTCHECK
-> Wie lange braucht jemand bei euch bis zum vollen Produktivitatsniveau?
- Wer in deinem Team wird am haufigsten von Junioren unterbrochen?

-> Hast du das Onboarding-Wissen jemals dokumentiert oder ist es Mund-zu-Ohr?

DIESEN MONAT

Schreib auf, welche zehn Fragen jeder Neue in den ersten zwei Wochen stellt. Das ist dein
Trainingsdatensatz. Klingt simpel, ist aber genau der Hebel.
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— HEBEL 05 DER KUNDEN-HEBEL

Eure Kunden bekommen rund
um die Uhr Erstberatung.

Ihr schlaft wdahrenddessen.

Erstanfragen am Wochenende, abends, im Urlaub. Heute verlieren die meisten Firmen 30 bis 60
Prozent dieser Anfragen, weil sie zu spat antworten. Die Person hat sich am Sonntag interessiert. Am
Montag ist sie schon zwei Wettbewerber weiter.

Ein gut gebauter KI-Agent klart die ersten funf Fragen, qualifiziert, bereitet einen Termin vor und
Ubergibt. Das ist nicht der nervige Chatbot von 2018. Das ist ein System, das eure Sprache spricht und

nur die Themen abdeckt, in denen ihr stark seid.

AUS DER PRAXIS

Fitnessstudio in Norddeutschland, 40 Mitarbeiter. Erstanfragen kommen Uber Instagram nachts. Ki
klart ,kann ich auch ohne Vertragsbindung trainieren", ,habt ihr Personal Training", bucht ein
Probetraining. Conversion von Anfrage zu Probetraining von 28 auf 64 Prozent. Ohne dass jemand
morgens um sieben Trainer-DMs durchscrollen muss.

SELBSTCHECK
- Wie viele Anfragen kommen auBerhalb deiner Blrozeiten?
- Wie schnell antwortet ihr im Durchschnitt? Ehrliche Zahl.

-> Hast du eine Liste der zehn haufigsten Erstfragen?

DIESEN MONAT

Tracke eine Woche lang jede Erstanfrage und ihre Antwortzeit. Das ist deine Baseline. Wenn die
Wahrheit dich erschreckt, hast du den Hebel gefunden.
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— HEBEL 06 DER ZAHLEN-HEBEL

Eure Daten reden mit euch. In
ganzen Satzen.

Ohne dass jemand Excel 6ffnen muss.

Jede Firma hat Daten. Buchhaltung in DATEV oder Lexware. Kunden in Pipedrive oder Hubspot. Lager
irgendwo. Stundenkonten in einer dritten Software. Niemand schaut da rein, auBer einmal im Quartal
beim Controller.

Eine KI-Schicht Uber euren Daten heiBt: ,Wer ist mein profitabelster Kunde, wenn ich die
Reklamationen abziehe" als Frage in normaler Sprache. Antwort in vier Sekunden, mit Begrindung,

mit Zahlen. Das ist nicht Business Intelligence flr Konzerne. Das ist eine kleine Schicht Uber dem, was
ihr eh habt.

AUS DER PRAXIS

GroBhandel in Bremen, 120 Mitarbeiter. Hat in sechs Wochen einen Frage-Layer auf Lexware und
Pipedrive gebaut. Vertriebsleitung fragt morgens ,welche Kunden haben in den letzten vier
Wochen Volumen verloren". Finf Sekunden spater drei Namen, sofort handeln. Vorher wusste das
niemand frihzeitig.

SELBSTCHECK
-> Wie oft fragst du dich Sachen Uber dein Geschaft, die niemand schnell beantworten kann?
- Wer in deinem Team kennt eure Daten am besten?

- Wann hast du zuletzt eine Kohortenanalyse gemacht? Wenn die Antwort ,nie" ist, ist das der Hebel.
DIESEN MONAT

Schreib dir zehn Fragen auf, deren Antwort dein Geschaft verandern wiirde. Das ist die Spezifikation.
Ohne diese Fragen baut man Dashboards, die niemand nutzt.
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— HEBEL 07 DER ROLLEN-HEBEL

Al Operator und Al Engineer im
Fach.

Zwei neue Rollen, die ab 2027 in jedem Org-Chart
stehen.

Das ist der strategische Hebel, der alle anderen erst mdglich macht. Wer ihn jetzt setzt, hat in 18
Monaten einen Vorsprung, den niemand mit Geld kompensiert. Wer ihn tbersieht, kauft jedes Jahr

neue Tools und wundert sich, warum nichts ankommt.

Al Operator. Jede Person im Team, die Kl souveran anwendet. Wie jemand, der heute Excel
beherrscht. Ist nicht Recruiting. Ist Schulung. Vier bis sechs Stunden pro Person, einmal richtig
gemacht, dann lauft das.

Al Engineer im Fach. Einer pro Abteilung, der eigene Agenten baut. Nicht aus der IT. Domain-Experte
mit KI-Skill. Genau die Person aus Hebel 1. Boris Chernys These in der Org-Chart-Variante.

AUS DER PRAXIS

Zwei mittelstandische Firmen, 90 und 95 Mitarbeiter, gleiche Branche, gleiche Region. Eine schult
acht Operator und zwei Engineer im Fach. Andere wartet, ,bis das ausgereift ist". Zwolf Monate
spater produziert die erste Firma 30 Prozent schneller bei gleichen Kosten und gewinnt drei
GroBkunden vom Wettbewerb.

SELBSTCHECK
-> Wer in deinem Team konnte Al Operator werden, wenn er einen Tag pro Woche daflr hatte?
-> Wer konnte Al Engineer im Fach werden? Tipp: jemand, der Excel-Formeln liebt.

-» Hast du eine Schulungsschiene oder Iasst du es laufen?

DIESEN MONAT

Schreib eine Liste mit Namen. Wer in deinem Team konnte in 12 Monaten in einer dieser Rollen sein.
Das ist deine Kl-Strategie. Ohne diese Liste ist alles andere Theater.
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Was diese sieben verbindet.

Keiner kostet ein Tool, das ihr nicht schon habt oder fir 30 Euro im Monat bekommen
konnt. Jeder kostet eine Person, ein bisschen Zeit, und jemanden, der das einmal richtig

aufsetzt.

Das ist die ganze Wahrheit. Die teuren Kl-Projekte, von denen man liest, scheitern nicht an der
Technik. Sie scheitern daran, dass sie versucht haben, einen Hebel zu mechanisieren, den

niemand verstanden hat.

Wer einen dieser sieben Hebel diesen Sommer richtig setzt, hat zum Jahresende einen Effekt, der

sich rechnet. Wer drei davon setzt, hat ein anderes Unternehmen.

NACHSTER SCHRITT

Lass uns 30 Minuten reden — und
ich sage dir welcher der sieben bei
euch der erste sein solite.

Kein Sales-Call. Kein Pitch-Deck. Wir schauen gemeinsam auf
deinen Betrieb, ich stelle die richtigen Fragen, und am Ende
kriegst du eine ehrliche Antwort. Manchmal ist die Antwort, dass
ihr noch wartet. Manchmal, dass ihr morgen anfangen solltet.

Termin abmachen auf denzer.ai/termin >

WHATSAPP ANRUFEN E-MAIL
+49 1511 5618149 +49 1511 5618149 christian@denzer.ai

Christian Denzer baut maBgeschneiderte KI-Workflows und Custom Agents flr Betriebe in Schleswig-Holstein und im
deutschsprachigen Raum. Workshops, Inhouse-Schulungen, gebaute Losungen. denzer.ai - Husum - 2026
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