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Wenn Kl den
Vertrieb und die
Fuhrung verandert

Was das fur lhr Unternehmen bedeutet, warum Kl-Kompetenz im
Jahr 2026 keine Option mehr ist - und welche Unternehmen jetzt
entscheidend vorpreschen.
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Eine personliche Einschatzung

Ich arbeite seit Jahren mit Vertriebsteams und Fuhrungskraften aus dem
Mittelstand. Und ich beobachte gerade etwas, das mich beschaftigt.

Auf der einen Seite: Unternehmen, die beginnen, Kl strukturiert in ihre Ablaufe zu
integrieren - und die spurbar schneller, praziser und robuster werden.

Auf der anderen Seite: Unternehmen, die warten. Die beobachten. Die auf die
nachste Version von ChatGPT warten, auf eine Richtlinie des Verbands, auf mehr
Sicherheit. Der Abstand zwischen diesen beiden Gruppen wachst. Schneller, als
die meisten es wahrnehmen.
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Was gerade wirklich passiert

Kl ist kein Trendthema mehr. Sie ist operative Realitat. Seit der Veroffentlichung
leistungsfahiger generativer Sprachmodelle hat sich die Nutzung in Unterneh-
men dramatisch beschleunigt. Heute sind ChatGPT, Copilot, Claude und dutzen-
de spezialisierter Anwendungen in Arbeitsablaufen von Unternehmen weltweit
aktiv - in der Kommunikation, im Reporting, in der Angebotsbearbeitung, im
Recruiting, im Kundenservice.

Was neu ist: Die Modelle werden nicht langsamer, sie werden schneller besser. Die
sogenannten ,Agentic Systems” - KI-Systeme, die eigenstandig Teilaufgaben planen,
strukturieren und ausfuhren - sind keine Vision mehr. Unternehmen wie Salesforce,
SAP und Microsoft bauen sie bereits in inre Plattformen ein. Tools wie n8n oder Manus
ermoglichen es auch mittelstandischen Unternehmen, Automatisierungsarchitekturen
aufzubauen, die vor zwei Jahren noch externe Entwicklerteams gebraucht hatten.

Der EU Al Act verandert den Rahmen

Gleichzeitig setzt der EU Al Act - der seit 2025 schrittweise in Kraft tritt - neue regulato-
rische MafSstabe. Unternehmen mussen KI-Anwendungen klassifizieren, dokumentieren
und in bestimmten Bereichen besonders sorgfaltig absichern. Datenschutz, Transparenz-
pflichten und Verantwortlichkeiten werden klarer geregelt — aber auch aufwandiger. Das
klingt nach Bremse. Ist es aber nicht.

Es ist eine Chance: Unternehmen, die jetzt eine saubere KI-Governance aufbauen, schaf-
fen eine Grundlage, auf der sie schnell und sicher skalieren konnen. Wer das ignoriert, wird
spater unter Druck handeln missen.
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Zwei Geschwindigkeiten

Es gibt gerade zwei Gruppen im deutschen Mittelstand. Die erste Gruppe begreift
Kl als strategischen Hebel und beginnt, strukturiert zu qualifizieren, Use Cases zu
priorisieren und Kl in Prozesse zu integrieren. Die zweite Gruppe beobachtet, dis-
kutiert und wartet.

Was die erste Gruppe von der zweiten unterscheidet, ist selten Technologie oder Bud-
get. Es ist meistens eines: der Entschluss, anzufangen. Und jemand, der weif wie.

Was KI mit dem Vertrieb macht

Vertrieb lebt von drei Dingen: den richtigen Menschen im richtigen Moment
mit dem richtigen Argument zu begegnen. Kl greift in alle drei Dimensionen
ein - tief und nachhaltig.

Lead-Qualifizierung und Pipeline-Steuerung

Generative Kl analysiert Kundendaten, CRM-Eintrage und externe Signale schnel-
ler und genauer, als es ein Vertriebsmitarbeiter je konnte. Wer heute noch Leads
manuell priorisiert, verliert nicht nur Zeit - er trifft auch schlechtere Entscheidun-
gen daruber, wohin Energie fliefst.

Tools wie Copilot fur Sales, HubSpot Al oder spezialisierte B2B-Intelligence-Platt-
formen ermoglichen es, Potenziale fruher zu erkennen, Abschlusswahrscheinlich-
keiten realistischer einzuschatzen und Pipeline-LUcken strukturierter zu schliefden.
Die Konsequenz ist direkt messbar: hohere Abschlussquoten, kurzere Saleszy-
klen, weniger verschwendete Kapazitat.
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Gesprachsvorbereitung und Angebotslogik

Ein gut vorbereiteter Verkaufer ist ein besserer Verkaufer. KI macht Vorbereitung
skalierbar. Sie bereitet Kundengerasche auf Basis fruherer Interaktionen, offentli-
cher Informationen und Branchenkontexten vor - in Minuten statt Stunden.
Angebotstexte, die heute noch von einem guten Texter oder Senior Consultant ge-
schrieben werden, konnen mit strukturiertem Prompt Engineering von jedem Ver-
triebsmitarbeitenden in konsistenter Qualitat produziert werden. Das nivelliert kei-
nen Profi. Es hebt alle anderen auf ein hoheres Niveau.

Die Herausforderung: unkontrollierter Einsatz

Das Problem, das wir in vielen Vertriebsorganisationen beobachten, ist nicht feh-
lendes Kl-Potenzial. Es ist unkontrollierter, inkonsistenter Einsatz. Einzelne Mit-
arbeitende nutzen ChatGPT fur Texte, andere fUr Recherche, wieder andere gar
nicht. Kein gemeinsames Framework, keine Qualitatssicherung, kein Wissen, was
erlaubt ist und was nicht.

Das Ergebnis: Kl wird genutzt, aber die Organisation lernt nicht. Potenziale ver-
puffen, statt sich zu summieren. Und im schlimmsten Fall entstehen Compliance-
Risiken, weil niemand genau definiert hat, welche Daten in welche Systeme ein-
gespielt werden durfen.
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Was Kl von Fuhrungskraften verlangt

Fuhrung hat sich in den letzten Jahrzehnten mehrfach transformiert:
von hierarchischer Kontrolle uber partizipative Ansatze bis zu agilen
und servant-leadership-gepragten Modellen. Kl ist die nachste, funda-
mental andere Veranderung.

Was sie von fruheren Transformationen unterscheidet: Kl verandert
nicht nur Prozesse und Strukturen - sie verandert die Grundlage von
Entscheidungen.

Entscheidungskompetenz unter Kl-Einfluss

FUhrungskrafte, die heute ohne Grundverstandnis von KI-Systemen Entscheidun-
gen treffen, treffen sie zunehmend auf der Basis von Outputs, die sie nicht ein-
ordnen konnen. Dashboards mit Kl-generierten Forecasts. Risikobewertungen aus
automatisierten Analysen. Empfehlungen aus Sprachmodellen, die selektiv hallu-
zinieren.

Das ist kein Argument gegen Kl - es ist ein Argument fur Fuhrungskrafte, die Kl
realistisch einschatzen konnen. Die wissen, wo Modelle zuverlassig sind und wo
nicht. Die eine Zahl aus einem KI-Report hinterfragen, bevor sie eine strategische
Entscheidung darauf aufbauen.
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KI-Governance als Fuhrungsaufgabe

Welche KI-Anwendungen darf mein Unternehmen nutzen? Welche Daten durfen in
externe Systeme? Wer tragt Verantwortung, wenn ein KI-System eine falsche Emp-
fehlung ausspricht? Wie gehe ich mit Mitarbeitenden um, deren Aufgaben sich
durch Kl-Automatisierung fundamental verandern?

Das sind keine IT-Fragen. Das sind Fuhrungsfragen. Und sie verlangen Antworten,
die nur entstehen, wenn Fuhrungskrafte selbst ausreichend kompetent sind, um
sie zu stellen - und zu entscheiden.

Unternehmen, in denen die Geschaftsfuhrung Kl ausschliefllich an die IT-Abtei-
lung oder externe Berater delegiert, erleben regelmafdig das Gleiche: viele Pilot-
projekte, wenig skalierte Wirkung. Weil die strategische Verankerung fehlt.

Change-Kompetenz: Menschen mithehmen

KI-Einfuhrung ist immer auch Change Management. Ein Teil der Belegschaft wird
Kl als Bedrohung empfinden. Ein anderer wird enthusiastisch experimentieren,
aber ohne Rahmen. Fiihrungskrafte miissen beides kanalisieren: Angste ernst
nehmen, ohne sie zu verwalten. Energie nutzen, ohne sie unkontrolliert laufen zu
lassen.

Das gelingt nur, wenn Fuhrungskrafte selbst eine klare Haltung zu Kl entwickelt ha-
ben - informiert, realistisch, handlungsbereit. Nicht als Evangelisten. Nicht als Skep-
tiker. Als kompetente Entscheider, die ihnrem Team Orientierung geben konnen.
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Die Kompetenz-Lucke und warum sie wachst

Es gibt eine Zahl, die mich beschaftigt: In einer aktuellen Studie gaben
rund 75 Prozent der befragten Fuhrungskrafte an, Kl sei wichtig fur ihr
Unternehmen. Aber weniger als 25 Prozent berichteten, dass ihre Or-
ganisation strukturiert in KI-Kompetenz investiert.

Das ist die Kompetenz-Lucke. Und sie wachst gerade, weil Kl schneller
wird - nicht langsamer.

Warum ,Warten und Beobachten® teuer wird

Viele Unternehmen warten auf den richtigen Moment. Auf bessere Tools. Auf
klarere regulatorische Vorgaben. Auf einen Standard in der Branche. Das klingt
vernunftig. Ist es aber nicht - aus einem einfachen Grund:Der Wettbewerb war-
tet nicht.

Wer heute anfangt, strukturiert KI-Kompetenz aufzubauen, investiert zunachst
in Orientierung, Qualifizierung und erste Pilotprojekte. Das braucht Zeit. Sechs
Monate, manchmal zwOlf. In dieser Zeit entstehen interne Routinen, Prompt-Bi-
bliotheken, Governance-Strukturen, reale Erfahrung mit dem, was funktioniert
und was nicht.

Wer diese Phase uberspringen will, weil er ,spater schneller einsteigt”, irrt. Spater
einsteigen bedeutet, unter Druck zu handeln. Ohne Lernkurve. Gegen einen Wett-
bewerb, der sie schon hinter sich hat.
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Das Problem mit isolierten Experimenten

Das andere extreme ist mindestens genauso problematisch: Unternehmen, die
Kl ,einfugen®, ohne sie zu integrieren. Einzelne Mitarbeitende nutzen ChatGPT.
Das Marketing generiert Content. Der Vertrieb schreibt Mails mit KI. Aber niemand
weifs, was die anderen machen, welche Daten sie teilen, nach welcher Logik sie
prompten.

Das erzeugt keine Kompetenz - es erzeugt Chaos mit Kl-Etikett. Und in einigen
Fallen entsteht echtes Risiko: sensible Kundendaten in externen Systemen, recht-
lich problematische Texte, fehlerhafte Analysen, die niemand hinterfragt.

Strukturierter Kompetenzaufbau bedeutet nicht, alles zu kontrollieren. Es bedeutet,
einen Rahmen zu schaffen, innerhalb dessen produktives Experimentieren mog-
lich ist. Mit klaren Regeln. Mit echtem Know-how. Mit einer gemeinsamen Sprache.

Was kluge Unternehmen jetzt tun

Es gibt kein universelles Rezept. Aber es gibt ein Muster, das wir bei
Unternehmen sehen, die KI-Kompetenz erfolgreich aufbauen.

1. Sie fangen mit Strategie an, nicht mit Tools.

Bevor irgendjemand prompt, bevor ein Copilot ausgerollt wird, klaren sie: Was
wollen wir eigentlich erreichen? Welche Geschaftsprozesse haben das grofdte
Effizienz- oder Qualitatspotenzial? Was passt zu unserer Infrastruktur, unserer
Datenlage, unserer Risikobereitschaft? Diese Phase dauert oft nur wenige Wo-
chen. Aber sie verhindert monatelange Irrwege.
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2. Sie qualifizieren gezielt, nicht flachendeckend.

Nicht jeder im Unternehmen braucht dasselbe KI-Wissen. Eine Geschaftsfuhrerin
braucht strategisches Einordnungsvermogen und Governance-Kompetenz. Ein Ver-
triebsmitarbeiter braucht konkrete Tools und Prompt-Techniken fur seinen Alltag.
Eine Controlling-Kraft braucht etwas anderes als ein HR-Business-Partner. Zielgrup-
penspezifische Qualifizierung wirkt. Einheitliche Pflichtschulungen meistens nicht.

3. Sie starten mit einem Piloten, der wirklich zahlt.

Der grofdte Fehler bei KI-EinfUhrung ist es, Uberall gleichzeitig anzufangen. Kluge
Unternehmen identifizieren einen Use Case, der echten wirtschaftlichen Wert hat,
technisch machbar ist und gefuhrte Umsetzungskompetenz erlaubt. Sie setzen
Ihn um. Sie messen. Und dann skalieren sie.

4. Sie bauen Governance auf, bevor sie skalieren.

Welche Daten durfen wohin? Wer darf was entscheiden? Wie gehen wir mit Kl-ge-
nerierten Inhalten um? Diese Fragen mussen beantwortet sein, bevor KI in der
ganzen Organisation lauft. Nicht als Bremse - als Fundament. Unternehmen, die
das Uberspringen, holen es teuer nach.

5. Sie behandeln KI-Kompetenz wie eine Kernkompetenz.

Nicht als Einmalschulung. Nicht als Trend-Workshop. Sondern als kontinuierliche
Entwicklungsaufgabe, die zur Unternehmensstrategie gehort. Die regelmafig ak-
tualisiert wird, weil KI sich regelmafSig verandert. Die in den Onboarding-Prozess
neuer Mitarbeitender integriert ist. Die gemessen und weiterentwickelt wird.
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Fazit: Die Entscheidung liegt bei lhnen

Kl wird Vertrieb und Fuhrung verandern. Das steht aufier Frage. Die Frage ist,
welche Rolle Ihr Unternehmen in diesem Veranderungsprozess spielt — aktiv ge-
staltend oder reaktiv nachjustierend.

Die gute Nachricht: KI-Kompetenz ist aufbaubar. Sie ist kein Talent und keine Fra-
ge des Alters. Sie ist erlernbar, trainierbar und skalierbar. Was es braucht, ist Ent-
schlossenheit, Struktur und das richtige Qualifizierungsformat - eines, das nah an
Ihren konkreten Prozessen, Rollen und Zielen ansetzt.

Das ist der Ansatz, den wir bei der Skillz Academy verfolgen. Kein Trend-Seminar.
Kein Tool-Demo-Tag. Sondern strukturierte, inhouse-orientierte Kl-Qualifizierung,
die direkt in Inrem Unternehmenskontext wirkt. Mit erfahrenen Trainern, die nicht
uber Modelle sprechen, sondern Uber betriebswirtschaftlichen Einsatz.
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Der nachste Schritt

Wenn Sie herausfinden mochten, wo lhr Unternehmen beim Thema Kl
steht und welche MafSnhahmen wirtschaftlich sinnvoll sind, sprechen Sie
mit uns.

Telefon: Mail: Web:
+49 178 49 32 071 me@matthias-essing.de skillz-academy.de/ki
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