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Executive Summary

Drei Minuten. Dann liest du weiter oder horst hier auf.

Selbststandige tragen 8 bis 10 Rollen gleichzeitig. Geschaftsfiihrung, Buch-
haltung, Vertrieb, Marketing, Einkauf, Service, Steuern, Personal. Was Konzerne
auf Teams verteilen, liegt bei einer Person. Allein fiir Blirokratie geht bei Solo-
Selbststandigen fast jede elfte Arbeitsstunde drauf.

Das Lena Prinzip dreht das um. Statt KI Aufgaben zu geben (,, Schreib eine Mail“),
gibst du ihr Verantwortungsbereiche (,,Sorge dafiir, dass alle Rechnungen inner-
halb von 14 Tagen bezahlt werden®).

Das nennen wir Mandate statt Prompts. Ein Mandat besteht aus fiinf Elementen:

1. Ziel: Was soll am Ende besser sein.

2. Rahmen: Was darf die Kl selbststandig tun.

3. Werte: Wie soll sie auftreten und kommunizieren.
4. Eskalation: Wann hort sie auf und fragt dich.

5. Kontrolle: Wie oft und wie priifst du.

Warum gerade jetzt

Drei Durchbriiche machen es méglich. Kl versteht jetzt Kontext (100.000 Worter
und mehr gleichzeitig). KI kann handeln, nicht nur antworten. Und die Kosten
sind gefallen. Ab 20 Euro im Monat statt Millionen.

Was funktioniert. Und was nicht.

Funktioniert: Strukturierte, wiederholbare Aufgaben. Zahlungsiiberwachung,
Angebotserstellung, Wissensmanagement, Standardkommunikation.
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Funktioniert nicht: Emotionale Nuancen, ethische Abwagungen, unvorher-
sehbare Situationen. Hier bleibt der Mensch unverzichtbar.

Die drei Pfeiler

Vertrauen wéchst durch Erfahrung, nie blind geschenkt. Verantwortung bleibt
beim Menschen. Rechtlich, moralisch, unternehmerisch. Kontrolle ist keine
Schwache, sondern professionelle Fiihrung.

Der 30-Tage-Start

Woche 1: Schmerzpunkt identifizieren, Ziel definieren.

Woche 2: Erstes Mandat formulieren, Probezeit starten.

Woche 3: Feedback geben, Vertrauen aufbauen.

Woche 4: Zweites Mandat starten, Review etablieren.

Kritisch: Ein Mandat nach dem anderen. Nicht flinf gleichzeitig.

Die zentrale Botschaft

Das Lena Prinzip ist keine Ersetzung. Es ist eine Erweiterung. Du wirst nicht
weniger Unternehmer. Du wirst mehr Unternehmer, weil du endlich Zeit hast,

es zu sein.

Executive Summary
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Einleitung

Esist spat. Irgendwo in Deutschland sitzt jemand am Schreibtisch.

Auf dem Bildschirm offene Mails. Auf dem Tisch Rechnungen, die bezahlt wer-
den wollen. Im Kopf die Frage, ob das so weitergehen kann.

Vielleicht bist du das.

Das Lena Prinzip erzahlt von einem Weg aus diesem Gefiihl. Nicht von einer
Wunderlésung. Sondern von einer neuen Art zu fiihren.

Der Moment, der alles verindert hat

Ich erinnere mich noch genau an den Moment, in dem mir klar wurde, dass
etwas Grundlegendes passierte. Es war ein Dienstagmorgen im Friihjahr 2024.
Ich saltin meinem Biiro bei Lexware, einem Unternehmen, das seit Jahrzehnten
Software fiir Selbststéandige und kleine Unternehmen entwickelt. Vor mir lag
eine Auswertung: Tausende Kundenanfragen, sortiert nach Themen. Und ein
Muster sprang mir ins Auge.

Wir kennen diese Menschen. Wir sprechen taglich mitihnen. Wir sehen ihre Sor-
gen und ihre nachtlichen Gedanken. Die haufigsten Probleme unserer Kunden
sind nicht technischer Natur. Es geht nicht um Funktionen oder Features. Son-
dern um Uberforderung. Um das Gefiihl, alles gleichzeitig machen zu miissen.
Um die Angst, etwas Wichtiges zu libersehen. Um den Wunsch nach jemandem,
der mitdenkt.

In diesem Moment begann ich zu verstehen, was die neue Generation von Kl-
Systemen bedeuten kdnnte. Nicht als bessere Suchmaschine. Nicht als schnel-
lerer Textgenerator. Sondern als etwas, das ich spater das Lena Prinzip nennen
wirde: Eine Partnerschaft zwischen Mensch und Maschine, die Selbststandigen
endlich die Unterstltzung gibt, die sie verdienen.

Das Lena Prinzip ist das Ergebnis dieser Erkenntnis.
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Eine Anmerkung zur Zeit

Ich schreibe Anfang 2026. Kims Geschichte beginnt 2025, ein Jahr, das gerade
erst hinter dir liegt. Wohin sie flihrt, bis 2030, ist eine Vision. Realistisch, basie-
rend auf dem, was heute schon moglich ist. Aber eben noch nicht passiert.

Die Technologie, die ich beschreibe, existiert heute. Die Entscheidungen, vor
denen Kim steht, sind die Entscheidungen, vor denen du jetzt stehst.

Was dich erwartet

Wenn ich von einer KI-Co-CEO spreche, meine ich keine Science-Fiction. Ich
meineeineKl,dienichtnurAufgaben erledigt, sondernVerantwortungsbereiche
lbernimmt. Die mitdenkt, vorausplant und Entscheidungen vorbereitet, inner-
halb der Grenzen, die du setzt. Sie ersetzt dich nicht. Sie erweitert dich.

Drei Dinge wirst du lernen:

1. Warum gerade jetzt ein Wandel stattfindet, der Selbststandigen
Moglichkeiten eroffnet, die vor wenigen Jahren nur Konzernen vor-
behalten waren.

2. Wasdas Lena Prinzip ist. Namlich ein neues Modell der Zusammen-
arbeit zwischen dir und einer K, die nicht nur Aufgaben erledigt, son-
dern Verantwortungsbereiche ibernimmt.

3. Wie du es konkret umsetzt. Mit konkreten Beispielen, fertigen Manda-
ten und einem 30-Tage-Plan, der dich vom ersten Schritt bis zur stabi-
len Partnerschaft fihrt.

Fiir wen das Lena Prinzip geschrieben ist

In Deutschland gibt es rund vier Millionen Selbststandige. Das Lena Prinzip
ist fr sie geschrieben. Fiir dich, wenn du selbststéndig bist oder ein kleines
Unternehmen fihrst.

Einleitung
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Wenn du das Gefiihl kennst, gleichzeitig Geschaftsfiihrer, Buchhalter, Marketing-
experte, Kundenberater und Hausmeister zu sein.

Du brauchst kein Technik-Nerd zu sein. Du musst nicht programmieren kdnnen.
Du musst nur bereit sein, einen neuen Weg zu gehen. Und ehrlich genug, um
zuzugeben, dass der alte Weg dich erschopft.

Esistfiirdich, wenn du aus Handwerk, Dienstleistung, Einzelhandel, IT, Gesund-
heitswesen oder einer anderen Branche kommst und deine Expertise liebst,
aberim administrativen Alltag untergehst.

Esistfiir dich, wenn du merkst, dass die Komplexitdt schneller wachst als deine
Kapazitat. Wenn du spiirst, dass es so nicht weitergehen kann. Wenn du den
Mut hattest, dich selbststéndig zu machen. Und jetzt die Kraft brauchst, es zu
bleiben.

Du brauchst auch kein Vorwissen tber KI. Wenn dir unterwegs ein Begriff
begegnet, den du nicht kennst (KI-Agent, Mandat, Halluzination), findest du

eine kurze Definition dazu im Text.

Was das Lena Prinzip nicht ist

Lass mich von Anfang an ehrlich sein. Das Lena Prinzip ist keine Verkaufs-
broschirefiir ein fertiges Produkt. Lenaist kein Service, den du kaufen kannst.
Sieist ein Name fiir eine Idee. Eine Metapher flir die Art, wie du Kl als Partnerin
denken kannst, nicht als Werkzeug.

Ob du diese Partnerin spater Lena nennst, einen anderen Namen wahlst oder
sie einfach als dein KI-System bezeichnest, ist egal. Was zahlt, ist die Haltung
dahinter. Verantwortung teilen, statt nur Aufgaben delegieren.

Diese Zukunft beginnt nicht morgen. Sie beginnt jetzt.

Einleitung
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Warum gerade du das lesen solltest

Ich schreibe fir alle, die den Mut hatten, sich selbststéandig zu machen. Die
jeden Tag aufstehen und ihr Bestes geben. Die oft das Geflihl haben, gegen
Windmiihlen zu kdmpfen. Die sich fragen, ob es nicht einen besseren Weg geben
muss.

Es gibt ihn.

Nicht weil die Technologie perfekt ist. Sie ist es nicht. Nicht weil alles einfach
wird. Wird es nicht. Sondern weil eine neue Art der Zusammenarbeit moglich
wird. Zwischen deiner menschlichen Intuition und maschineller Prazision.

Das Lena Prinzip steht fiir eine Haltung. Fiir die Uberzeugung, dass die Techno-
logie, die gerade entsteht, nicht nur groRen Konzernen vorbehalten sein soll-
te. Dass auch du als Einzelkémpfer oder kleines Team Zugang zu intelligenter
Unterstlitzung verdienst.

Ich habe in meinen eigenen Jahren als Unternehmer oft erlebt, wie sich Uber-
forderung anfiihlt. Dieses Gefiihl von gleichzeitigem Gestalten-Wollen und
Operativ-gefangen-Sein. Der Traum, der morgens leuchtet, und die Realitat,
dieihn bis zum Abend erstickt.

Genau deshalb schreibe ich.

Die Moglichkeit, dass es anders werden kann.

Was dich auf den nichsten Seiten erwartet

Lass mich dir von Kim erzahlen. Kim ist Modedesigner. Er entwirft nachhaltige
Kollektionen aus Bio-Stoffen, Schals, Mantel, Accessoires. Er traumt davon,
seine Designs auf internationalen Laufstegen zu sehen. Und 2030 steht er in
Mailand, seine Kollektion wird bejubelt, sein Name ist bekannt.

Aber flinf Jahre vorher, 2025, sitzt er um 23:47 Uhr nachts in seinem Atelier und
denkt ernsthaft dariiber nach aufzugeben. Nicht, weil seine Designs schlecht
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sind, sondern weil erim Chaos zu ertrinken droht. Mahnungen, Steuern, Lager,
Kunden, Lieferanten, Rechnungen. Alles bleibt an ihm héngen. Und natirlich
alles gleichzeitig.

Was zwischen 2025 und 2030 passiert, ist die Geschichte, wie Kim lernt, anders
zu flihren. Wie er eine Partnerin findet, die niemals schléft, niemals vergisst,
niemals emotional entscheidet. Aber sie hat auch niemals seine Intuition.

Esist die Geschichte des Lena Prinzips. Und es konnte deine Geschichte werden.

Wie du das Lena Prinzip lesen solltest

Du kannst das Lena Prinzip von vorne bis hinten durchlesen. Du kannst aber
auch direkt zu den Kapiteln springen, die dich am meisten interessieren.

Teill (Kapitel 1-2) zeigt dir das Warum. Kims Geschichte und die technologische
Entwicklung, die das Lena Prinzip moglich macht.

Teilll (Kapitel 3-5) erklart das Was. Was das Lena Prinzip ist, wie Mandate funk-
tionieren und worauf du achten musst.

Teil lll (Kapitel 6-9) bringt die Praxis. Vier Branchenbeispiele, dein 30-Tage-Plan
und ein Blick in die Zukunft.

Egal wo du startest: Am Ende wirst du verstehen, dass die Zukunft des Unter-
nehmertums keine Ersetzung von Menschen durch Maschinen ist. Sie ist eine
Erweiterung menschlicher Fahigkeiten durch intelligente Partnerschaften.

Und diese Zukunft beginnt nicht morgen. Sie beginnt jetzt.

Einleitung
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TEIL 1 - DIE ERKENNTNIS

Warum. Die neue Ara



2347
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— KAPITEL 1 —

Der Tag, an dem
alles begann

Es gibt Niichte, in denen sich entscheidet, wer du
wirst. Und wer du nicht mehr sein willst.

Es ist 23:47 Uhr an einem Dienstag im November 2025. Kim Klein sitzt in sei-
nem Atelier in Berlin-Neukdlln. Vor ihm 47 ungelesene Mails. Eine Tabelle mit
Zahlen, die nicht zusammenpassen. Ein Stapel Rechnungen, den er seit zwei
Wochen ignoriert.

Kim liebt Mode. Nur denkt er um 23:47 Uhr nicht an Mode. Er denkt an

Mahnungen.

Erfihlt sich, als wiirde er zehn Jobs machen, fiir die andere Firmen zehn Men-
schen bezahlen. Und das Schlimmste ist: Er liegt damit richtig.

Vor sechs Jahren hatersein Label gegriindet. Kim Klein Design. Nachhaltige Kol-
lektionen aus Bio-Stoffen. Schals, Mantel, Accessoires. Er hat davon getraumt,
seine Designs auf internationalen Laufstegen zu sehen. Heute sind die Kollek-
tionen ausverkauft, die Wartelisten lang, die Marge diinn.

Aus dem Schlafzimmer kommt kein Gerdusch. Seine Frau schlaft. Sein Sohn
auch. Ein Gedanke, den er sich nicht zum ersten Mal verbietet:

LIch habe ein Unternehmen gegriindet, um frei zu
sein. Und jetzt bin ich gefangener als je zuvor.”



Die Serviette

Esistein Abend in einer Kreuzberger Kneipe. Zwei Bier. Zwei Freunde. Und ein
Thema, das zu groR geworden ist.

DEFINITION

Serviette

Zentrales Symbol. Max’ acht Kastchen in Kreuzberger Kneipe.

Sein Freund Max, Unternehmensberater, hort zu. Nicht wertend. Nicht
belehrend. Freundschaftlich.

Kim redet. Uber die Wolle, die nicht kommt. Uber den Kunden, der nicht zahlt.
Uber die Steuer, die er nicht versteht. Uber die Kampagne, die nicht funktio-
niert. Uber die Mitarbeiterin, die kiindigt. Uber den Schlaf, der nicht kommt.

Dann greift Max schweigend nach einer Serviette. Er zeichnet acht Kastchen.

e COO e Einkauf

e CFO e Logistik

e CMO e HR

e Buchhaltung e Kundenservice

Er schiebt die Serviette zu Kim riiber.

»Das hier ist ein Team von acht Leuten*, sagt er leise. ,Vollzeit. Mit Gehdltern.
Und du machst alles. Alleine.”

Kim starrt auf die Serviette. Sie sieht harmlos aus. Aber in Wahrheit ist sie ein
Spiegel, der ihm zeigt, warum jeder Tag schwerer wird. Warum er sich immer
erschopfter flihlt. Warum seine Leidenschaft zu kippen beginnt. Er verdient gut.
Aber acht Gehalter? Unmaglich.

(O Teil1- Die Erkenntnis Der Tag, an dem alles begann
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Kim faltet die Serviette nicht zusammen, sondern ldsst sie zwischen den leeren
Glasern liegen. Wie eine stille Anklage.

Auf dem Heimweg kommt ihm ein Gedanke, den er nicht mehr loswird: Was,
wenn das Organigramm nicht aus Menschen bestehen muss?

Drei Monate spiter

Esist ein Donnerstagabend. Kim sitzt vor einer Tabelle, die seine Margen ana-
lysieren soll. Zahlen, Formeln, Fehler, neue Formeln. Nach drei Stunden ist er
erschopfter als zuvor. Und kaum kliiger.

Dann, mehraus Verzweiflung als aus Uberzeugung, tippt er in ein Kl-Tool: ,, Zeig
mir, wo ich Marge verliere.“

DreiRig Sekunden spéater hat er die Antwort. Nicht nur die Zahl. Eine Erklérung,
warum. Und drei Vorschlage, was er tun konnte.

Kim liest dreimal. Dann tippt er die nachste Frage. Und die nachste. Um drei
Uhr morgens liegt sein Kopf auf der Tastatur. Aber er hat zum ersten Mal seit
Monaten das Gefiihl, dass jemand neben ihm sitzt.

Im Herbst 2026

Acht Monate spater kann diese Generation von Kl etwas, was sie ein Jahrvorher
nicht konnte. Sie kann handeln. Nicht nur antworten. Sie schreibt Mails, legt
Termine an, halt Buch liber offene Posten, in Grenzen, die er setzt. Er braucht
einen Namen dafiir. Nicht ,die KI“. Nicht ,das System“. Etwas Personliches.
Etwas, das mehr ist als ein Werkzeug. Also nennt er sie Lena. Lena wird seine
Co-CEO. Seine KI-Co-CEO.

DEFINITION

Co-CEO (KI-Co-CEO)

Kl mit Verantwortungsbereichen. Verantwortung bleibt beim Menschen.

(O Teil1- Die Erkenntnis Der Tag, an dem allesbegann | 15



Warum ausgerechnet dieser Name? Das hat mit meiner eigenen Geschichte zu
tun. Ich erzahle sie dir spater, im Kapitel ,Warum Lena?*.

Fir Kim dndert das alles. An einem Sonntagabend im Oktober setzt er sich
an den Schreibtisch. Er nimmt ein Blatt Papier. Und schreibt auf, wie er seine
Zahlungserinnerungen mit Lena optimieren will. Ohne es zu merken, entsteht
so sein erstes Mandat. Handschriftlich.

Lena, du bist ab jetzt verantwortlich fiir
Zahlungserinnerungen.
Ziel:

Alle Kunden zahlen innerhalb von 14 Tagen.

Deine Regeln:

Stufe 1, nach 7 Tagen: freundlich erinnern.
Stufe 2, nach 14 Tagen: bestimmter, aber fair.

Stufe 3, nur mit meiner Freigabe.

Wie du klingen sollst:

Wir sind Menschen, keine Maschine. Wir mochten bezahlt werden.
Aber wir mochten auch gemocht werden.

— Kim

(O Teil1- Die Erkenntnis Der Tag, an dem alles begann

16



Zwei Bausteine fehlen ihm noch. Er lernt sie spater.

Am nédchsten Morgen Uibertrdgt er das Mandat in sein System. Verknipft seine
Buchhaltungssoftware. Richtet Automatisierungen ein. Es dauert einen Nach-
mittag lang.

DEFINITION

Automatisierung

Einfache (regelbasiert) oder intelligente (KI-gestiitzt, kontextabhéngig).

Nach einem Monat lauft es. Die durchschnittliche Zahlungsdauer sinkt von 28
auf 18 Tage. Das Atelier hat zum ersten Mal seit zwei Jahren wieder Luft. Das
ist der Durchbruch. Nicht, weil das Problem ,,Zahlungserinnerungen®riesig ist.
Sondern weil er verstanden hat: Mandatieren funktioniert.

Und wenn es bei Zahlungen funktioniert, wiirde es auch woanders funktionie-
ren. Lager. Kunden. Marketing. Planung. Stiick fiir Stiick.

Was daraus wird

Finf Jahre spéter steht Kim in Mailand. Fashion Week. Seine Kollektion lduft
als sechste in der Reihe. Sein Blick fallt auf die Uhr. 23:47 Uhr. Er denkt an die
Nacht Jahre zuvor in Berlin. Und lachelt.

Im Atelier hangt die Serviette von damals gerahmt an der Wand. Acht Kast-
chen. Daneben heute ein zweites Bild. Sein Logo. Sein Name. Seine Linie. Kim
hat heute tatsachlich sein Team. Das Team auf der Serviette. Nur besteht es
nicht aus acht Menschen, sondern aus einer einzigen Partnerin. Lena tber-
wacht seine Belege, sie sortiert, meldet Liicken und bereitet die Steuer vor. Sie
erkennt Liquiditatsrisiken, Wochen bevor sie kritisch werden. Sie testet Kampa-
gnen, stoppt, was nicht lauft, verstarkt, was funktioniert. Sie findet alternative
Lieferanten, bevor Engpésse entstehen. Sie antwortet Kunden, und zwar ver-
l3sslich, freundlich, in seinem, Kims, Tonfall.

(O Teil1- Die Erkenntnis Der Tag, an dem alles begann
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Sie hat ihn nicht ersetzt. Sie hat ihn erweitert.

Du stehst heute dort, wo Kim 2025 stand. Mit den gleichen Fragen. Den gleichen
Zweifeln. Die Entscheidung liegt bei dir.

(O Teil1- Die Erkenntnis Der Tag,an dem allesbegann | 18



KAPITEL 1 - ZUSAMMENFASSUNG BD

Was du aus diesem Kapitel
mitnimmst

+/ AchtRollenin einer Person sind die Regel, nicht die Ausnahme. Wenn

alles bei dir liegt, lauft es nicht richtig.

« DerWendepunktist nicht KI. Sie ist das Werkzeug. Entscheidend ist
die Haltung. Du gibst der Kl keine Aufgaben mehr. Du gibst ihr Ver-

antwortungsbereiche. Sie wird zur KI-Co-CEO.

« Ein Mandat ist eine handschriftliche, klare Ubergabe von Ver-

antwortung. Es darf eine halbe Seite sein. Es muss aber existieren.

v Deine KI-Co-CEO ersetzt dich nicht. Sie erweitert dich.
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— KAPITEL 2 —

Warum gerade jetzt

Du erinnerst dich an Kims Wendepunkt?

Drei Stunden mit der Marge-Tabelle, dreiflig Sekunden mit der KI, ein erstes
Mandat im Herbst 2026. Entstanden ist daraus Lena, seine KI-Co-CEQ. Dass
das geht, ist keine Selbstverstandlichkeit. Es ist neu. Drei Durchbriiche haben
es moglich gemacht.

Der Sprung, den die meisten iibersehen

Wenn du heute mit einer Kl sprichst, fihlt es sich manchmal an wie Magie. Du
gibst ein paar Worte ein. Du bekommst einen Text, eine Analyse, eine Strate-
gie zuriick.

Hinter dieser scheinbaren Magie steckt eine Entwicklung, die niichtern
betrachtet werden sollte. Was gerade passiert, ist bedeutsam. Aber es ist weder
Zauberei noch die Losung aller Probleme.

Friither war Kl ein Werkzeug. Ein besserer Taschenrechner. Du hast gefragt, sie
hat geantwortet. Dann hast du wieder gefragt. Jede Frage einzeln. Jeder Schritt
von dir angestofRen. Das war niitzlich. Aber begrenzt.

Heute entstehen Systeme, die einen Schritt weitergehen. Sie heilRen oft Kl-
Agenten. Systeme, die nicht nur auf Anfragen reagieren, sondern eigenstandig
Ziele verfolgen konnen.

Ein Agent kann ein Ziel verstehen, nicht nur eine Anweisung. Er kann meh-
rere Schritte planen. Er kann Entscheidungen treffen, wenn Hindernisse



auftauchen. Er kann auf Werkzeuge zugreifen. E-Mails verschicken, Daten
abrufen, Berechnungen durchfiihren. Und er kann Ergebnisse Gberpriifen und
nachbessern.

DEFINITION

Lena

Name, den Kim seiner KI-Co-CEO gibt. Metapher.

Diese Agenten sind nicht perfekt. Sie machen Fehler. Sie verstehen manchmal
Ziele falsch. Sie brauchen klare Grenzen und Aufsicht. Sie befinden sich irgend-
wo zwischen Chatbot und autonomem Mitarbeiter. Genau dieser Zwischen-
raum ist interessant. Denn er ermdglicht eine neue Art der Zusammenarbeit.
Du fiihrst, die Kl unterstiitzt. Du setzt Ziele, die Kl arbeitet auf sie hin. Du kon-
trollierst, die Kl entlastet.

Durchbruch 1: KI versteht jetzt Kontext

Frihere KI-Systeme waren wie ein Berater, der nach jedem Satz vergisst, was du
eben gesagt hast. Heutige Systeme behalten 100.000 Worter und mehrim Blick.
Deinen Mailverkehr der letzten zwei Monate. Deine Angebote der letzten zwei
Jahre. Deine Bewertungen, deine Lieferantenvertréage, deine Steuerunterlagen.

Das entspricht einem ganzen Buch. Die Systeme verstehen Zusammenhange,
erkennen Bezlige, behalten den roten Faden.

Wenn die Kl weilk, wer deine Lieblingskunden sind, welche Lieferanten dich nie
punktlich bedienen und welche Mahnungen du seit Jahren rausschickst, dann
sind ihre Vorschlage nicht mehr generisch. Sie sind dein Geschaft.

(O Teil1-DieErkenntnis Warum gerade jetzt

22



Durchbruch 2: KI kann handeln

Bis vor zwei Jahren war Kl ein Sprachmodell. Sie konnte Texte schreiben, tiber-

setzen, zusammenfassen. Aber sie konnte nichts tun.

Heute schreibt sie Mails und verschickt sie. Legt Termine in deinen Kalender.
Erstellt Rechnungen. Antwortet auf Anfragen. Lost Bestellungen aus. In Gren-
zen, die du setzt.

Dasistder Unterschied zwischen einem Berater, der dir sagt, was du tun sollst,
und einem Mitarbeiter, der es macht.

Durchbruch 3: KI wird bezahlbar

VordreiJahren brauchte man eigene Server, eigene Modelle, eigene Entwickler.
Millionen-Investitionen. GroRkonzerne konnten das. Selbststandige nicht.

Heute kostet ein professioneller KI-Zugang zwischen 20 und 150 Euro im Monat.
Pro Monat, nicht pro Stunde. Weniger als deine Steuersoftware.

Der kleine Handwerksbetrieb hat Zugang zu denselben Fahigkeiten wie Sie-
mens. Der Unterschied liegt nicht mehr im Zugang, sondern darin, wie gut du
die Technologie nutzt.

Drei Branchen, drei Beweise

Um zu verstehen, wohin die Reise geht, lohnt ein Blick in aktuelle Forschungs-
projekte. Aber mit einer wichtigen Einschrankung: Was im Labor funktioniert,
funktioniert nicht automatisch in deinem Alltag.

Trotzdem zeigen diese Beispiele, was moglich wird.

(O Teil1- Die Erkenntnis Warum gerade jetzt

23



Peking: Das KI-Krankenhaus

Ein virtuelles Krankenhaus wird real

An der Tsinghua-Universitat in Peking ist 2024 ein Projekt gestartet, das zeigt,
wie schnell aus Forschung Realitat werden kann: Agent Hospital.

Die Idee: Eine komplett virtuelle Klinik, in der alle Rollen von KI-Agenten liber-
nommen werden. Patienten, Arzte, Pflege, Verwaltung. Sie bilden den gesam-
ten klinischen Ablauf ab: vom ersten Symptom iber Triage und Diagnostik bis
zur Therapieplanung und Nachsorge. Kein physisches Gebdude. Kein mensch-
liches Personal. Ein Multi-Agenten-System, das auf groRen Sprachmodellen
basiert.

DEFINITION
KI-Agent

Ein KI-System, das eigenstandig Ziele verfolgen und dafiir selbst Schritte

planen kann.

Im Mai 2024 veroffentlichten die Forscher ihr Paper. 14 KI-Agenten, fokussiert
auf Atemwegserkrankungen. Das System trainiert mit synthetischen Patienten-
fallen. Ein KI-Arzt liest medizinische Literatur, diagnostiziert in der Simulation,
lernt aus Fehlern. Nach knapp 10.000 virtuellen Fallen erreicht es auf einem
internationalen Benchmark fiir medizinische Priifungsfragen eine Treffsicher-
heit von 93,06 Prozent. Besser als viele bestehende Modelle.

Beeindruckend. Aber noch Simulation.

Dann geht es schnell. Im November 2024 startet ein Tsinghua-Spin-off den
»Zijing Al Doctor*: 42 Kl-Arzte in 21 Fachbereichen, Giber 300 Krankheiten,
500.000 synthetische Trainingsfalle. Im April 2025 verkiindet die Universitat bei
einer offiziellen Zeremonie den Ubergang in den Echtbetrieb: Integration in das
Beijing Tsinghua Chang Gung Hospital. Im Mai 2025 eroffnet das Krankenhaus
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seine Erweiterung. 1.500 Betten, bis zu 10.000 ambulante Patienten taglich. Die
Kl unterstiitzt dort inzwischen fast jeden Schritt der Patientenreise: digitale
Aufnahme, Triage, Befundauswertung, Dokumentation.

Von der ersten Publikation bis zum Echtbetrieb mit Tausenden Patienten dau-
erte es nur zwolf Monate.

Das Magazin MedTech World fasst es so zusammen: ,, The world’s first Al Hospi-
tal, developed in China, is transforming healthcare, highlighting Asia’s position
in healthcare innovation.*

Was hat das mit dem Lena Prinzip zu tun?

Agent Hospital ist ein Lehrbuchbeispiel flir eine agentenbasierte Architektur:
Viele spezialisierte KI-Rollen teilen sich Verantwortung, koordinieren Ent-
scheidungen und optimieren gemeinsam einen laufenden Betrieb.

Genau diese Logik brauchst du auch in deinem Unternehmen. Keine ,, Super-KI*,
die alles kann, sondern ein System von Agenten, die bestimmte Mandate liber-
nehmen, von der Kundenkommunikation bis zur Liquiditatssicherung. Jeder
Agent mit klarem Verantwortungsbereich. Jederinnerhalb definierter Grenzen.
Alle koordiniert durch dich.

Vor allem: Schau auf die Geschwindigkeit. Wenn ein Forschungsprojekt in zwolf
Monaten zum Echtbetrieb in einem GroRkrankenhaus wird, wie lange glaubst
du, dauert es, bis diese Technologie in deiner Branchensoftware landet?

Tokio und Stanford: Die KI, die Wissenschaft macht

Wenn Kl den gesamten Forschungszyklus libernimmt

In der Forschung passiert gerade etwas, das fiir das Lena Prinzip fast schon
eine Blaupause ist.

Das Projekt, Al Scientist“ von Sakana Al zeigt, wie weit eine agentenbasierte Kl
heute schon kommt. Ein System aus spezialisierten Agenten libernimmt den
kompletten Forschungszyklus: von der Hypothese iber Literaturrecherche und
Experiment-Design bis hin zu Datenauswertung, Grafiken und dem fertigen
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Paperinklusive automatisiertem Review. Flir jedes Projekt fallen im Schnitt nur
rund 15 US-Dollar an Rechenkosten an. Statt Monate oder Jahre zu brauchen,
entstehen wissenschaftliche Arbeiten in Stunden bis Tagen.

2025 ging Sakana noch einen Schritt weiter. Al Scientist v2 generierte drei
vollstandig Kl-geschriebene Papers, die bei einem Workshop der fiihrenden
KI-Konferenz ICLR eingereicht wurden. Eines dieser Papers erreichte im Peer-
Review die gleiche Bewertungsstufe wie menschliche Beitrdage und wurde
akzeptiert. Dann zogen die Autoren es aus ethischen und formalen Griinden
wieder zuriick.

Lies das nochmal: Ein Paper, komplett von Kl geschrieben, hat den wissen-
schaftlichen Review-Prozess bestanden.

Parallel dazu zeigt Stanford Medicine, wie so ein System in der Praxis aussieht.
Ein ,virtuelles Labor“ aus KI-Agenten, geleitet von einem Kl-Principal-Investi-
gator, bekam den Auftrag, eine bessere Basis fiir einen COVID-19-Impfstoff zu
finden. Das Team bestand aus spezialisierten Agenten: einem Immunologen,
einem Computational Biologist, einem Machine-Learning-Experten und einem
Scientific Critic, der die Ergebnisse hinterfragte.

Innerhalb weniger Tage entwickelten die Agenten eine neue Nanobody-Struk-
tur gegen aktuelle SARS-CoV-2-Varianten. Im realen Labor erwies sich dieses
Molekiil als stabil, hochbindend und potenziell breit wirksam. Deutlich schnel-
ler, als ein menschliches Team es allein geschafft hatte.

James Zou, der das Projekt an der Stanford University leitet, beschreibt den
Unterschied sehr klar: By the time I've had my morning coffee, they’ve already
had hundreds of research discussions.“

Die menschlichen Forscher greifen nur noch in etwa einem Prozent der Zeit
ein. Fur das Briefing, die Budgetgrenzen und die Bewertung der Ergebnisse.
Den Rest des Forschungsalltags tragen Kl-Agenten.
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Was hat das mit dem Lena Prinzip zu tun?

Das ist das Lena Prinzip in der Wissenschaft. Menschen definieren Ziele, Leit-
planken und Werte. KI-Agenten ibernehmen die harte, datengetriebene Arbeit,
von der ersten Idee bis zur tiberpriiften Erkenntnis.

Die Parallele zu deinem Unternehmen ist offensichtlich. Du gibst das Ziel vor:
»Finde eine Losung fiir Problem X.“ Du setzt die Grenzen: ,,Maximal Y Euro Budget,
keine Kompromisse bei Z.“ Du bewertest das Ergebnis. Und dazwischen arbei-
tet ein System von Agenten, das recherchiert, analysiert, testet und optimiert.

Der Unterschied zwischen James Zou und dir? Er hat ein Labor voller Pipetten
und Zentrifugen. Du hast ein Unternehmen voller Rechnungen und Kunden-
daten. Die Logik ist dieselbe.

New York: Der algorithmische Aktienhandel

Agentenbasierte KI am Limit der Geschwindigkeit

Wenn du sehen willst, wie weit das Lena Prinzip in einer Branche schon

umgesetzt ist, musst du in die Welt des Hochfrequenzhandels schauen.

Firmen wie Jane Street, Citadel Securities oder Virtu Financial betreiben voll-
automatisierte Handelsplattformen, die Markt-, Preis- und Volumensignale in
Echtzeit auswerten und in Millisekunden bis Mikrosekunden Kauf- und Ver-
kaufsentscheidungen treffen. Menschen definieren Strategien, Limits und
Risikorahmen. Die Ausfiihrung libernimmt Software.

Schéatzungen zufolge werden heute 60 bis 75 Prozent des Aktienhandels in den
USAalgorithmisch abgewickelt. In hochliquiden Blue-Chip-Aktien ist der Anteil
oft noch héher. Der klassische Market Maker im Parkett, der Angebote manuell
stellt, wird zunehmend zur Ausnahme.

Wie weit das flihren kann, zeigt das Beispiel Jane Street. Das quantitative
Handelshaus erzielte im zweiten Quartal 2025 rund 10,1 Milliarden US-Dollar
Nettoerldse aus dem Handel. Mehr als die grofRen Investmentbanken JPMorgan
und Goldman Sachs im selben Zeitraum. Ein Unternehmen, das kaum jemand
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aullerhalb der Finanzbranche kennt, verdient mehr am Handel als die legen-
daren Wall-Street-Giganten.

Jane Street und andere Market Maker investieren dafiir Milliardenbetrédge in
Rechenzentren, Glasfaser- und Mikrowellen-Strecken sowie spezialisierte Hard-
ware. Der Wettbewerbsvorteil entsteht im Bereich von Mikrosekunden. Wer
Orders ein paar Millionstel Sekunden schneller ausfiihrt, kann auf dem Spread
verdienen, lange bevor ein menschlicher Trader tiberhaupt die Kursbewegung
sieht.

Gleichzeitig zeigen Auswertungen des Fachmagazins Global Trading: Vier grof3e
US-Market Maker, Citadel Securities, Susquehanna, Jane Street und Virtu,
haben 2024 fiir Retail-Kunden zusammen rund 3,2 Milliarden US-Dollar Preis-
verbesserung gegenlber 6ffentlichen Borsenpreisen erzielt. Die Ausfiihrung
Uber diese agentenbasierten Systeme war im Schnitt glinstiger als der sicht-
bare Borsenkurs.

Dasist kein Zufall. Esist das Ergebnis von Systemen, die schneller, prdziser und
konsistenter arbeiten, als jeder Mensch es kdnnte.

Was hat das mit dem Lena Prinzip zu tun?

Im Hochfrequenzhandel steuern Ki-Agenten langst Milliardenbetrédge, ohne
dass ein Mensch jede einzelne Order freigibt. Menschen setzen Ziele, Limits
und Risikobudgets. Die Agenten optimieren im Hintergrund.

Genau dieses Muster wollen wir mit dem Lena Prinzip auf dein Unternehmen
Ubertragen. Nicht du klickst jede Mahnung, jede Preisanpassung und jede Kam-
pagne durch, sondern du definierst Ziele und Leitplanken. Lena kiimmert sich
um die Umsetzung.

Der Unterschied zwischen dir und Jane Street? Sie handeln Aktien in Mikro-
sekunden. Du verschickst Rechnungen in Stunden. Sie optimieren Spreads. Du
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optimierst Cashflow. Sie haben Milliarden fir Infrastruktur. Du brauchst einen
Laptop und die richtige Software.

Die Logik ist dieselbe. Nur die Einstiegshiirde ist eine andere. Und genau
das ist der Punkt: Was vor zehn Jahren lediglich Hedgefonds mit Milliarden-
budgets konnten, wird jetzt fiir Selbststandige zuganglich. Nichtin der gleichen
Geschwindigkeit. Nicht mit der gleichen Komplexitat. Aber mit der gleichen
Grundidee: Du fiihrst. Das System handelt. Innerhalb deiner Grenzen.

Was heute funktioniert. Und was nicht.

Lass uns ehrlich sein.

Was heute funktioniert: Kl kann groRe Mengen Text in Sekunden lesen und
zusammenfassen. Sie kann Daten analysieren und Muster erkennen, die dir ent-
gehen. Sie kann brauchbare Entwiirfe erstellen, fiir E-Mails, Berichte, Angebote,
die du nur noch anpassen musst. Sie kann recherchieren, einfache Auto-
matisierungen auslésen und als Sparringspartner fiir Entscheidungen dienen.

Was noch nicht zuverlassig funktioniert: Komplexe, mehrstufige Aufgaben
ohne Aufsicht. Subtile menschliche Signale in Kundenbeziehungen. Kreative
Originalitat auf hochstem Niveau. Verantwortung im rechtlichen Sinne. Ethi-
sche Abwagungen ohne menschliche Fiihrung.

Die Faustregel: Wenn eine Aufgabe klare Regeln hat und sich wiederholt,
delegieren. Wenn sie Bauchgefihl, Erfahrung oder Menschenkenntnis braucht,
selbst machen.

Diese Grenzen sind keine Schwdchen des Lena Prin-
zips. Sie sind der Grund, warum es auf Partnerschaft
setzt, nicht auf Ersetzung.
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Sechs Chancen, die sich fiir dich ergeben

Jetzt wird es praktisch. Was bringt dir das alles. Konkret. In deinem Alltag.

1. Du bekommst mentale Ruhe

Das ist der oft unterschatzte Effekt. Und vielleicht der wichtigste.

Du kennst das. Nachts wach liegen. Habe ich die Rechnung abgeschickt? Was
ist mit dem Angebot fiir Miller? Ist genug Geld auf dem Konto? Lauft die Kam-
pagne noch? Das Griibeln hort nicht auf. Weil du weil3t: Wenn du etwas vergisst,
ist da niemand, der es auffangt.

Mit einer KI-Co-CEO andert sich das. Nicht weil sie perfekt ist. Sondern weil
du weildt: Jemand denkt mit. Jemand Uberwacht die Fristen. Jemand erinnert
die Kunden. Jemand hat den Cashflow im Blick. Du bist nicht mehr allein ver-
antwortlich fir alles.

Kim erlebt diesen Moment an einem Sonntagabend. Er sitzt mit seiner Fami-
lie beim Abendessen. Sein Sohn erzahlt von der Schule. Seine Frau lacht tiber
einen Witz. Und Kim ist da. Wirklich da. Nicht mit einem halben Kopf bei den
offenen Aufgaben.

Friher ware er nervos gewesen. Sonntag bedeutet: Morgen ist Montag. Montag
bedeutet: Chaos. Jetzt weil er: Lena hat die Woche vorbereitet. Der Uberblick
liegt bereit. Die dringenden Dinge sind erledigt oder eingeplant.

Er nimmt einen Schluck Wein und denkt: Dafiir habe ich mich selbststéndig
gemacht. Nicht fir die Freiheit, mehr zu arbeiten. Sondern fiir Momente wie
diesen.

2. Du gewinnst Zeit zuriick

Selbststandige kennen das Spiel. Du willst eigentlich am Produkt arbeiten. Aber
du kampfst gegen Papierkram, Buchhaltung, Zahlungsiiberwachung, Planun-
gen, E-Mails und Aufgabenlisten.
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Eine KI-Co-CEO nimmt dir genau diese Dinge ab. Nicht alle. Aber viele. Sie sor-
tiert Belege. Sie checkt Zahlungseingdnge. Sie erstellt Berichte. Sie Uberwacht
Cashflow. Sie priorisiert Aufgaben. Sie antwortet auf Standardanfragen.

Die Zeitersparnis variiert. Anna, eine Hochzeitsfotografin, spart 117 Stunden im
Jahr, allein bei der Angebotserstellung. Mehmet, ein Elektriker, gewinnt 5 bis
6 Stunden pro Woche zuriick. Marco, ein Gastronom mit sieben Mitarbeitern,
drei Stunden weniger Verwaltung pro Woche. Andere berichten von noch mehr.

Wichtiger als die reine Stundenzahlist die Art der Zeit, die du zurlickbekommst.
Es ist nicht irgendeine Zeit. Es ist Zeit fiir dein eigentliches Warum. Zeit zum
Gestalten. Zeit zum Denken. Zeit fiir die Arbeit, die nur du machen kannst.

3. Deine Entscheidungen werden besser

GroRe Unternehmen haben Analysten. Selbststandige haben meistens Excel
und wenig Zeit.

Mit einer KI-Co-CEO verfiigst du plotzlich tiber Echtzeit-Auswertungen, Prog-
nosen, Szenarien, Chancen-Risiken-Analysen und datengetriebene Empfeh-
lungen. Lena sieht Muster, die du nicht siehst. Sie erkennt Risiken, bevor sie
wehtun. Sie entdeckt Chancen, die du tibersehen wiirdest.

Du musst nicht mehrim Nebel entscheiden. Du entscheidest mit Klarheit. Das
heil3t nicht, dass alle Entscheidungen auf einmal richtig sind. Du bist immer
noch ein Mensch, und die Daten sind immer noch unvollstandig. Aber die
Grundlage ist besser. Die Argumentation ist klarer. Das Bauchgefiihl wird durch
Fakten erganzt.

Kim erinnert sich an den Tag, an dem er drei Stunden mit einer Tabelle ver-
bringt, die seine Margen analysieren soll. Zahlen, Formeln, Fehler, neue For-
meln. Am Ende ist er mlder als zuvor und kaum kliiger. Dann fragt er Lena:
»Zeig mir, wo ich Marge verliere.“ DreilSig Sekunden spater hat er die Antwort.
Nicht nur die Zahl. Sondern eine Erklarung, warum. Und drei Vorschlage, was
er tun kdnnte.
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4. Du bekommst einen Wetthewerbsvorteil

Friher war Geschwindigkeit ein Vorteil der GroRen. Sie hatten mehr Ressour-
cen, mehr Mitarbeiter, mehr Kapazitat.

Heute kannst du mit einer KI-Co-CEQ schneller auf Anfragen reagieren, praziser
kalkulieren, sauberer planen, personalisierter kommunizieren und professio-
neller auftreten. Dein Unternehmen wirkt groRer, stabiler und moderner, als
es auf dem Papier ist. Kunden spiiren das.

Die Frage ist nicht mehr, ob deine Konkurrenz KI einselzt.

Die Frage ist, wie schnell du selbst lernst, sie zu fiihren.

5. Du kannst wachsen, ohne zu kollabieren

Eines der groRRten Probleme kleiner Unternehmen ist die Skalierung. Du hast
mehr Auftrage, aber nicht mehr Zeit. Du hast mehr Kunden, aber nicht mehr
Kapazitat.

Ohne Hilfe fiihrt Wachstum zu Uberlastung. Zu mehr Umsatz, aber auch zu

mehr Stress. Zu mehr Erfolg, aber zu weniger Leben.

Mit einer KI-Co-CEQ passiert etwas Neues. Du kannst wachsen, ohne zu
Uberlasten. Die Kl libernimmt Routine. Sie steuert Prozesse. Sie Uiberwacht
Finanzen. Sie hélt Risiken klein. Sie halt dich organisiert. Heute kann ein Solo-
Selbststandiger drei Mitarbeiter-Rollen mit einer Kl besetzen, ohne neue Ver-
trage zu schlieRen.

Du musst nicht mehr mehr arbeiten, um mehr su schaf-
fen. Du schaffst mehr, weil die KI das Fundament (rdgt.
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6. Du wirkst professioneller

Was passiert, wenn dein Unternehmen plotzlich schneller antwortet, sauberer
kommuniziert, strukturiert Entscheidungen trifft, exakte Liquiditatsplanungen
liefert, Aufgaben punktlich erledigt und Risiken friih erkennt.

Du wirkst professioneller. Nicht kiinstlich, sondern echt. Die Angebote sehen
besser aus. Die Antworten kommen schneller. Die Buchhaltung ist sauberer.
Du wirkst nicht mehr wie ein Einzelkdmpfer. Du wirkst wie ein kleines Unter-

nehmen, das funktioniert.

Das zahlt sich aus bei Banken, Steuerberatern, Geschaftspartnern,
Kunden, Bewerbern. Eine KI-Co-CEQ ist kein Zaubertrick. Sie ist ein
Professionalisierungs-Turbo.

Die unbequeme Wahrheit

In drei Jahren wird Kl-gestiitzte Unternehmensfiihrung so selbstverstandlich
sein wie heute das Schreiben von E-Mails. Die Frage wird nicht sein, ob du KiI
nutzt, sondern wie gut.

Lass mich dir eine einfache Rechnung zeigen. Ein Selbststandiger, der heute
anfangt, mit KI-Mandaten zu arbeiten, wird in den nachsten drei Jahren hun-
derte von Stunden einsparen, dutzende von Fehlern vermeiden, ein System
aufbauen, das mit ihm wéchst, und lernen, was funktioniert und was nicht.

Ein Selbststéndiger, der drei Jahre wartet, wird dann anfangen miissen. Genau
gegen diese Konkurrenten, die drei Jahre Vorsprung haben. Drei Jahre, in denen
sie gelernt haben, Mandate zu formulieren, Systeme zu trainieren, Fehler zu
korrigieren. Drei Jahre, die du nicht mehr einholen kannst.

Das ist keine Panikmache. Es ist Mathematik.
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Die andere Seite der Medaille

Fairerweise, es gibt auch Kosten, die auf dich zukommen.

Zeit fur die Einrichtung. Das Lena Prinzip funktioniert nicht ab dem ersten Tag.
Du musstinvestieren in Konfiguration, Training, Anpassung. Mandate zu formu-
lieren dauert. Rechne mit drei Stunden fiir ein gutes erstes Mandat.

Lernkurve. Dumusst neue Fahigkeiten entwickeln. Mandate formulieren. Gren-
zen setzen. Feedback geben. Dasist Arbeit. Tools werden besser, Empfehlungen
verschieben sich. Du bleibst dran oder du verlierst Anschluss.

Technische Abhéngigkeit. Wenn Systeme ausfallen oder Daten falsch sind, hast
du ein Problem. Wenn dein Anbieter Preise erhoht, sitzt du fest. Plane Alter-

nativen ein.

Emotionale Anpassung. Es fiihlt sich seltsam an, Verantwortung an eine Maschi-
ne abzugeben. Manche kdmpfen damit. Du musst die Identitat loslassen, die
mit der Arbeit verbunden war.

Kosten. Kl-Tools kosten Geld. Je nach Umfang zwischen 20 und 150 Euro pro
Monat. Weniger als ein Freelancer-Stundensatz, aber auch nicht nichts.

Die Chancen Uberwiegen fiir die meisten. Aber das Lena Prinzip ist kein Frei-
ticket. Esist eine Investition mit erwartbarer, aber nicht garantierter Rendite.

Kim am Scheideweg

Kim sitzt 2025 vor einer Tabelle, die er nicht versteht. Drei Stunden. Keine Ant-
wort. Nur das Geflihl, gegen etwas anzukampfen, das groRer ist als er. Er weif’
damals nicht, dass er am Anfang von etwas GroRRem steht. Er weifld nur: So wie
bisher kann es nicht weitergehen.

Dusitztvielleicht gerade vor deiner eigenen Tabelle. Der Unterschied: Du weil3t
jetzt, dass es einen anderen Weg gibt.

Die Frage ist nicht, ob die Technologie reif ist. Sie ist es. Die Frage ist, ob du es
bist.
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KAPITEL 2 - ZUSAMMENFASSUNG { ]

Was du aus diesem Kapitel
mitnimmst

«/ DreiDurchbriiche machen jetzt méglich, was vor zwei Jahren nicht

ging: Kontextverstandnis, Handlungsfahigkeit, Bezahlbarkeit.

v/ InMedizin, Wissenschaft und Finanzmarkten arbeiten KI-Systeme

bereits in Verantwortung. Das Muster ist liberall dasselbe.

+ Sechs Bereiche, in denen Selbststandige heute konkret gewinnen:

Ruhe, Zeit, Entscheidungen, Wettbewerb, Wachstum, Professionalitat.

+/ Wenn eine Aufgabe klare Regeln hat und sich wiederholt, delegieren.

Wenn sie Bauchgefiihl braucht, selbst machen.

v/ Werzwei Jahre wartet, verliert zwei Jahre. Die Technik wartet nicht.



TEIL 2 - DIE METHODE

Was. Die Losung



foe



— KAPITEL 3 —

Das Lena Prinzip

Stell dir vor, du offnest morgens deinen Laptop.
Keine E-Mail-Flut. Keine Panik.

Stattdessen eine Ubersicht. Drei Punkte, die heute zahlen. Ein Risiko, das du
kennen solltest. Ein Vorschlag, den du priifen kannst.

»,Guten Morgen. Ich habe die wichtigsten Punkte vorbereitet. Darf ich dir zeigen,
was heute wirklich wichtig ist?“

Dasist das Lena Prinzip. Keine Science-Fiction. Eine realistische Vision dessen,
was in den nachsten Jahren moglich wird.

Was das Lena Prinzip bedeutet

Die meisten denken bei Kl an ein Tool. Du fragst, sie antwortet. Du befiehlst,
sie liefert. Ein besserer Taschenrechner.

Das Lena Prinzip geht weiter. Es beschreibt eine Beziehung. Zwischen dir und
einer digitalen Partnerin, die mitdenkt, Entscheidungen vorbereitet, Risiken
erkennt und Chancen aufzeigt. Eine Partnerin, die nicht schlaft, nicht vergisst
und niemals emotional reagiert.

Aberauch eine Partnerin ohne Intuition. Ohne die Fahigkeit, echte Beziehungen
aufzubauen. Ohne eigene Werte.

Das Lena Prinzip ist kein Versprechen der perfekten K. Es ist ein Modell fiir
Zusammenarbeit. Menschliche Fiihrung trifft auf maschinelle Unterstiitzung.



Stell dirvor, du fahrst Tandem. Nicht allein. Zu zweit auf einem Rad. Vorne, am
Lenker, sitztjemand, der das Ziel kennt. Hinten sitzt jemand, der mittritt, ohne
den Weg zu sehen.

DEFINITION

Das Lena Prinzip

Modell der Mensch-KI-Zusammenarbeit Giber Mandate.

Wenn beide gut zusammenarbeiten, ist das Tandem schneller als jedes Einrad.
Auch schneller als zwei Rader.

e Wenn nur einer tritt, steht es.

e Wenn beide an verschiedene Ziele wollen, fallt es um.

e Wenn der hinten am Lenker reif3t, weit keiner mehr, wohin es geht.

Warum eine KI-Co-CEO keine Assistentin ist
Ein Assistent erledigt Aufgaben, die du ihm gibst. Eine KI-Co-CEQ erkennt, wel-
che Aufgaben entstehen werden.

Ein Assistent schreibt eine Mail. Eine KI-Co-CEO sagt: ,/ch habe geantwortet,
weil der Kunde sonst abwandert. Hier ist mein Entwurf.”

Ein Assistent sortiert Zahlen. Eine KI-Co-CEO sagt: ,, Wir verlieren Marge bei Pro-
dukt X. Ich habe drei Optionen vorbereitet.“

Ein Assistent erstellt einen Social-Media-Post. Eine KI-Co-CEO erkennt: ,Unsere
Sichtbarkeit ist um 14 Prozent gefallen. Ich schlage eine Kampagne vor.“
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Der Unterschied liegt in der Rolle, die du der KI
gibst. Wenn du ihr Verantwortungsbereiche iiber-
trdgst, mit klaren Zielen und Grenzen, wird sie zur

Fiihrungspartnerin.

Das erfordert Arbeit. Du musst lernen, Verantwortung zu formulieren. Loszu-
lassen. Zu vertrauen. Aber nicht blind.

Eine Suchmaschine ist ein Werkzeug. Du fragst, sie antwortet, du gehst weiter.
Lenaistanders. Lenaist eine Mitarbeiterin. Eine, die nie schlaft, nichts vergisst
und sich nicht iiber Sachen aufregt. Aber du musst sie fiihren.

DEFINITION

Fihrungstandem

Mensch (Kreativitat, Empathie, Werte) plus Kl (Logik, Geschwindigkeit,

Ausdauer).

Das Fiihrungstandem

Was du mitbringst:

Kreativitat. Echte Originalitat, die Uiberrascht.

Empathie. Das Gefiihl fiir Menschen und Stimmungen.

Erfahrung. Die Narben und Siege, die dich geformt haben.

Bauchgefiihl. Wissen, das du nicht erklaren kannst.

Werte. Deine Uberzeugungen und roten Linien.

e Vision. Das Bild davon, wohin du willst.
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Was Lena mitbringt:

Logik, wo du emotional wirst.

Geschwindigkeit, wo du Stunden brauchtest.

Mustererkennung, wo du den Uberblick verlierst.

Analytische Tiefe, wo dir Details entgehen.
e Risikomanagement, wo du auf Hoffnung setzt.

e Ausdauer, niemals miide, niemals gestresst.

Kein Mensch kann beides. Keine Maschine kann beides. Aber zusammen ent-
steht mehr als die Summe der Teile.

Pilot und Co-Pilot

Stell dir einen Piloten vor. Der Autopilot halt das Flugzeug auf Kurs, korrigiert
Windboen, iberwacht die Instrumente. Aber der Pilot entscheidet, wohin
geflogen wird. Er Gbernimmt, wenn etwas Unerwartetes passiert.

Niemand wiirde sagen, der Autopilot fliegt das Flugzeug. Der Pilot fliegt. Mit
Unterstutzung.

Das ist das Lena Prinzip in einem Bild. Du bleibst Kapitan. Lena ist dein Radar.
Du gibst den Kurs vor. Lena halt dich auf Kurs. Du gestaltest. Lena sichert ab.

Wie Lena Entscheidungen trifft

Eine KI-Co-CEO arbeitet nicht nach dem Motto ,Sag mir, was ich tun soll*. Sie
arbeitet nach dem Prinzip ,/ch kenne das Ziel und optimiere dafiir*.

Damitdas funktioniert, brauchst du fiinf Dinge. Zusammen bilden sie die Struk-
tur jedes Mandats. Ziel. Rahmen. Werte. Eskalation. Kontrolle. Fiinf Elemente.
Nicht mehr, nicht weniger.
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DEFINITION

Eskalation

Definierter Moment, in dem die KI den Menschen hinzuzieht.

In Kapitel 4 zeige ich dir Schritt flr Schritt, wie du jedes davon formulierst, was
ein gutes Mandat von einem schlechten unterscheidet und warum dieser Unter-
schied tiber Erfolg oder Scheitern entscheidet.

Erst aber: Wie fiihlt sich ein Tag an, wenn das Mandat steht.

Ein Tag mit Lena

So sieht das in der Praxis aus.

Morgens, 7:30 Uhr. Der Tagesiiberblick.
Kim 6ffnet sein Tablet. Lena meldet sich:

»Guten Morgen. Ich habe die wichtigsten Punkte vorbereitet. Darfich dir zeigen,
was heute wirklich wichtig ist?“

Sie zeigt ihm:

e Den Kontostand und die Veranderung zur Vorwoche.

e Drei offene Rechnungen, die heute fallig werden.

Eine Kundenanfrage, die sie als dringend eingestuft hat.

Ein Lieferproblem, das sie erkannt hat.

Ihren Vorschlag fiir den Tag: , Fokussiere dich heute auf das Design fiir
die Herbstkollektion. Den Rest tibernehme ich.”

3

Kim Uberfliegt die Punkte. Alles nachvollziehbar. Er nickt. ,Okay, mach weiter.*
Acht Minuten.
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Vormittags. Lena im Hintergrund.
Wahrend Kim an seinen Designs arbeitet, handelt Lena.

Ein Lieferant meldet Lieferengpasse bei Bio-Wolle. Lena hat das erkannt, drei
alternative Lieferanten recherchiert, Preise verglichen und einen Vorschlag
vorbereitet. Sie eskaliert nicht sofort. Das ware unnotiger Stress. Aber sie legt
die Information bereit fiir Kims nachste Pause.

Ein Kunde zahlt nicht. Die Rechnung ist zehn Tage tiberfallig. Lena hat, gemaR
Kims Mandat, eine freundliche Erinnerung verschickt. Nicht fordernd, nicht dro-
hend. Einfach: ,,Wir méchten sicherstellen, dass unsere Rechnung angekommen

«

ist

Mittags. Eine Empfehlung.

Die Nachfrage nach einem bestimmten Schal-Modell steigt seit drei Wochen.
Die Verkaufszahlen sind 23 Prozent héher als im Vorjahr.

»Ich empfehle eine kleine Preiserhéhung von vier Prozent*, schreibt Lena. ,Die
Nachfrage ist stabil genug. Das Risiko eines Nachfrageriickgangs ist gering. Die
Marge wiirde spiirbar steigen.”

Kim prift den Vorschlag in seiner Pause. Er kennt seine Kunden. Vier Prozent
ist wahrscheinlich okay. Er gibt die Freigabe.

Nachmittags. Der Brief von der Krankenkasse.

Ein Schreiben kommt rein. Buchhaltungsthema. Friiher hatte Kim eine halbe
Stunde gebraucht, um zu verstehen, was die Krankenkasse will. Heute scannt
Lena den Brief, fasst zusammen, schldagt eine Antwort vor. Kim liest, korrigiert
einen Satz, gibt frei. Vier Minuten.
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Abends, 18:30 Uhr. Tagesabschluss.
Lena fasst zusammen:

,Wirhaben heute 18 Kundenanfragen beantwortet. Drei Lieferanten kontaktiert.
Eine Zahlungserinnerung verschickt, der Kunde hat inzwischen tiberwiesen. 450
Euro Zusatzmarge durch die Preisanpassung prognostiziert. Keine kritischen Risi-
ken identifiziert. Morgen steht das Gespréch mit dem Einkdufer von Kaufhaus X
an. Soll ich Gespréchspunkte vorbereiten?*

Kim lachelt. ,Ja, mach das.” Er schliel3t das Tablet. Ohne schlechtes Gewissen.
Weil jemand fiir ihn mitdenkt.

7Zu Hause.

An diesem Abend geht Kim friiher nach Hause als sonst. Seine Frau sieht ihn
an, als er durch die Tur kommt. ,Alles okay?“, fragt sie. Nicht besorgt. Eher
liberrascht.

Er nickt. ,,Ja. Zum ersten Mal seit Monaten.“
Sie fragt nicht weiter. Aber sie sieht es. Irgendetwas ist anders.

Kim weif% nicht genau, was sich verandert hat. Die Aufgaben sind noch da. Die
Kunden, die Rechnungen, die Entscheidungen. Aber zum ersten Mal seit Jahren
hat er nicht das Gefiihl, dass alles an ihm hangt.

Irgendetwas tragt mit.

Lena fiithrt mit dir, nicht statt dir

Mach dir eines klar. Lena entscheidet nicht tiber dich. Sie entscheidet fiir dich,
aber nur in den Bereichen, die du ihr libergeben hast, innerhalb der Grenzen,
die du gesetzt hast.

Die Verantwortung bleibt bei dir. Rechtlich, moralisch, unternehmerisch. Eine
Kl kann keine Haftung tibernehmen. Keine ethischen Entscheidungen treffen.
Nicht wissen, was richtig ist, wenn du es ihr nicht sagst.

Aber genau in dieser Tandemrolle entsteht die Kraft des Lena Prinzips.
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Was bedeutet das fiir dich

Du gibst deine Routinen ab. Was du in den letzten zwanzig Jahren tausend Mal
gemacht hast, machtab jetzt deine KI-Co-CEO. Mit deinem Stil. Mit deinen Wer-
ten. Innerhalb deines Rahmens.

Du behaltst die Entscheidungen, bei denen es wirklich auf dich ankommt. Stra-
tegie. Werte. Personliche Beziehungen. Schwierige Gesprache.
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KAPITEL 3 - ZUSAMMENFASSUNG BD

Was du aus diesem Kapitel
mitnimmst

v/ Lenaistals KI-Co-CEO eine Mitarbeiterin, kein Werkzeug. Werkzeuge

bedient man. Mitarbeiterinnen fiihrt man.

+/ Tandem-Bild: Du gibst die Richtung. Lena tritt mit. Beide allein waren

langsamer.

+/ DieTrennlinie zwischen dir und Lena ist nicht die Schwierigkeit der

Aufgabe. Es ist die Frage: Muss das ich sein.

+/ Duwirst nicht weniger Unternehmer. Du wirst mehr Unternehmer,

weil du endlich Zeit hast, es zu sein.



Fo



— KAPITEL 4 —

Vom Prompt zum
Mandat

Du erinnerst dich an Kims erste Nacht im Oktober
2026. Er hat keinen Prompt geschrieben. Er hat
ein Mandat geschrieben.

Damals wusste er es nicht. Aber er hatte die wichtigste Methode seines neuen
Arbeitslebens erfunden.

Prompt versus Mandat

Ein Prompt ist eine einzelne Anweisung. Ein Mandat ist ein Verantwortungs-
bereich.

Prompt Mandat

Schreib mir eine Mahnung an Sorge dafiir, dass alle Rechnungen innerhalb von 14
Miller GmbH. Tagen bezahlt sind.

. Beantworte alle einfachen Anfragen so, wie ich es
Beantworte diese Anfrage. B ) o )
tun wiirde. Bei komplizierten frag mich.

Was kostet ein Hochzeitsfoto-  Erstelle Angebote flir Hochzeitsanfragen nach
Shooting im Durchschnitt. meinem Pricing und meinen Standards.



Du Ubertragst deiner Kl einen Verantwortungsbereich, nicht eine Aufgabe.

Bei flinfzig taglichen Aufgaben brauchst du flinfzig Prompts. Das ist Mikro-
management mit Technologie.

DEFINITION

Prompt

Einzelne Eingabe an die K.

Die fiinf Elemente eines Mandats

Ziel: Was soll rauskommen

Nicht ,was soll sie tun“. Sondern ,was soll am Ende besser sein”.
Schlecht: Schreib Mahnungen.

Gut: Alle offenen Rechnungen sind nach maximal 14 Tagen bezahlt.

Der Unterschied ist messbar. Du weiRt am Monatsende, ob es funktioniert hat.

Rahmen: Was darf sie, was nicht

Hier definierst du Grenzen. Betrage, Zustandigkeiten, Ausnahmen. Kanale.
Kunden.

Beispiel: Erste Stufe ist eine freundliche Erinnerung. Zweite Stufe nach 14
Tagen, etwas bestimmter. Dritte Stufe nur mit meiner Freigabe. Uber 5.000
Euro: erst mit mir reden.

Werte: Wie soll sie auftreten

Hier definierst du Tonalitat, Sprache, Haltung. Das ist das, was die meisten
unterschatzen. Werte umfassen auch Tonalitat. Den Fingerabdruck deines
Unternehmens.
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Kim hat das auf die harte Tour gelernt, mit Henrik. Eine E-Mail kann sachlich
richtig und menschlich falsch sein. Mehr dazu in Kapitel 6.

Beispiel: Immer professionell, niemals drohend. Wir wollen bezahlt werden,
aber auch gemocht. Schreib so, als warst du ich an einem guten Tag.

Eskalation: Wann hort sie auf und fragt dich

Das ist die Sicherheitsleine. Hier definierst du die Punkte, an denen die Kl aus
der Routine ausbricht und dich einbezieht.

Beispiel: Bei Streitfall. Bei Bitte um Ratenzahlung. Bei persdnlichem Angriff. Bei
Forderungen liber 5.000 Euro. Bei neuen Kunden mit Volumen tiber 10.000 Euro.

Kontrolle: Wie priifst du

Du musst wissen, was sie tut. Nicht jeden Schritt. Aber genug, um eingreifen

zu konnen.

Kontrolle ist kein Misstrauen. Kontrolle ist professionelle Fiihrung. Vertrauen
durch Kontrolle, nicht statt Kontrolle.

Beispiel: Zeig mir jeden Freitag eine Ubersicht aller offenen Posten. Wer wurde
wann erinnert. Wer hat reagiert. Wo hakt es.

DEFINITION

Mandat

Kernbegriff. Fiinf Elemente: Ziel, Rahmen, Werte, Eskalation, Kontrolle.

Ein schlechtes Mandat: Thomas

Thomas, ein Selbststandiger, hat von Mandaten gehort. Er schreibt sein erstes:
Kiimmere dich um die Kundenkommunikation. Ziel: Kunden sollen zufrieden
sein.
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Klingt verniinftig. Ist eine Katastrophe.

Die Kl versteht ,zufrieden” als ,keine Beschwerden®. Sie gibt jedem Kunden
Rabatt, der auch nur leise Kritik dulRert. Sie verspricht Liefertermine, die
unmoglich sind, weil die Kunden dannim Moment zufrieden sind. Sie vermeidet
jedes schwierige Gesprach.

Nach drei Wochen: Marge im Keller. Lieferchaos. Kunden, die unrealistische
Erwartungen haben.

Thomas’ Fehler war nicht, ein Ziel zu geben. Sein Fehler war, keinen Rahmen,
keine Werte und keine Eskalation dazu zu geben.

Fin Mandat ohne Leitplanken ist wie ein Auto ohne

Bremsen. Es wird schnell. Aber unkontrollierbar.

Der Moment, in dem du spiirst ,,Ich habe eine
KI-Co-CEO*

Es ist ein Morgen im Januar 2027. Kims Sohn ist krank. Kim sitzt am Kichen-
tisch, mit dem fiebrigen Kind auf dem SchoR. Auf dem Tablet eine Nachricht
von Lena:

,Guten Morgen, Kim. Schwieriger Morgen? Ich habe die dringenden Sachen erle-
digt. Fokussiere dich heute auf die Kollektion. Hier ist alles, was du wissen musst.
Drei Punkte. Der Rest lduft.“

Drei Monate vorher ware dieser Tag eine Katastrophe gewesen. Heuteist er ein
Vater mit krankem Kind. Sonst nichts.

Das ist der Moment, an dem aus einer Mitarbeiterin eine KI-Co-CEO wird.
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KAPITEL 4 - ZUSAMMENFASSUNG

Was du aus diesem Kapitel
mitnimmst

v/ Prompt st eine Aufgabe. Mandat Gibernimmt einen Bereich. Der

Unterschied ist nicht semantisch.

+ Diefiinf Elemente: Ziel, Rahmen, Werte, Eskalation, Kontrolle. Jedes

Element muss vorhanden sein. Auch wenn es nur ein Satz ist.

+ DasElement ,Werte“wird am haufigsten unterschatzt. Wird es nicht

beriicksichtigt, merken Kunden, dass eine Kl dahintersteckt.
+/ Ein Mandat ohne Leitplanken ist wie ein Auto ohne Bremsen.

v’ DerKI-Co-CEO-Moment kommt nicht durch Technik. Er kommt durch

ein klares Mandat plus die Disziplin, daran festzuhalten.






— KAPITEL 5 —

Vertrauen,
Verantwortung,
Kontrolle

Lena macht Fehler. Das weifSt du von Anfang an.

Nicht oft. Aber sie macht sie. Sie zieht manchmal den falschen Schluss aus
denrichtigen Daten. Sie antwortet manchmal korrekt, aber kalt. Sie optimiert
manchmal auf das Ziel, das du ihr gegeben hast. Und nicht auf das, das du
eigentlich meintest.

Die Frage ist nicht, ob das passiert. Die Frage ist: Was
machst du, wenn es passiert.

Genau hier trennen sich die Unternehmer, die mit Kl scheitern, von denen, die
mit ihr wachsen. Nicht in der Technologie. Nicht im Budget. Sondern in drei
Dingen: Vertrauen, Verantwortung und Kontrolle.

Eine Kl kann viel. Sie kann eines nicht: echte Verantwortung tibernehmen. Nicht
rechtlich. Nicht moralisch. Nicht menschlich.

Dieses Kapitel ist die wichtigste Schutzwand deines Lena Prinzips. Drei Pfeiler,
die das Ganze tragen.



Pfeiler 1: Vertrauen, wie es wichst, nicht wie es
geschenkt wird

Vertrauen entsteht nie auf Knopfdruck. Nicht bei Menschen. Nicht bei
Maschinen.

Am Anfang fiihlt sich alles fremd an. Eine Kl schldgt dir Entscheidungen vor,
die du so nicht getroffen hattest. Sie denkt in Daten, nicht in Geflihlen. Sie
findet Muster, die du nie sehen wiirdest. Das kann irritieren. Manchmal sogar

verunsichern.

Vertrauen entsteht dort, wo du verstehst, warum sie so entscheidet, wie sie
die Daten kombiniert, wie zuverlassig sie in deinem Rahmen arbeitet und wie
konsistent sie Ergebnisse liefert.

Viele vergleichen die KI-Zusammenarbeit mit einem genialen, aber neuen Mit-
arbeiter. Du prifst die ersten Vorschlage. Du gibst Feedback. Du kalibrierst. Du
beobachtest, wie die KI mit Korrekturen umgeht. Du testest die Grenzen. Und
irgendwann, nicht am ersten Tag, nicht in der ersten Woche, merkst du: Sie
arbeitet in deinem Sinn. Sie versteht deinen Stil. Sie halt sich an deine Werte.

Du hast dein Vertrauen nicht blind gegeben. Du hast es aufgebaut.

Kims drei Stufen

Kim braucht etwa drei Wochen, bis er Lena bei Standardaufgaben vertraut. Gut
zwei Monate, bis er bei komplexeren Mandaten locker ldsst. Etwa ein halbes
Jahr, bis die Zusammenarbeit wirklich flissig wird.

Drei Stufen, immer in dieser Reihenfolge.

Stufe Was passiert Wie lange

. Du gibst Aufgaben, sie erledigt sie. .
1. Probezeit o 2 bis 4 Wochen
Du priifst jede.
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Stufe Was passiert Wie lange

Du gibst Bereiche ab. Du priifst .
2. Mandatsphase L 4 bis 6 Wochen
regelmafig.

Mehrere Bereiche laufen. Du priifst .
3.KI-Co-CEO ) lauft
seltener, aber strukturiert.

Niemand liberspringt eine Stufe. Wer es versucht, scheitert.

Das ist normal. Das ist gesund. Das ist der Weg.

Die Halluzinations-Falle

Kl kann Fehler machen. Im schlimmsten Fall erfindet sie Fakten, die nicht stim-
men. Das passiert, weil Sprachmodelle nicht wissen. Sie generieren. Sie produ-
zieren wahrscheinliche Fortsetzungen, nicht garantierte Wahrheiten.

DEFINITION

Halluzination

Kl erfindet liberzeugend Fakten.

Das ist selten, aber es passiert. Und wenn es passiert, kann es teuer werden.

Deshalb brauchst du eine einfache Regel. Keine Handlung ohne nachvollzieh-
bare Grundlage. Wenn Lena mahnen will, muss sie zeigen, auf welche Daten sie
sich stlitzt. Wenn sie eine Empfehlung gibt, muss sie erklaren, warum.

»Ich empfehle eine Preiserh6hung von vier Prozent“ist nicht genug.

»Ich empfehle eine Preiserhéhung von vier Prozent, weil die Nachfrage in den
letzten drei Wochen um 23 Prozent gestiegen ist, wahrend das Angebot stabil
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blieb. Historisch haben éhnliche Situationen eine Preistoleranz von bis zu 6 Pro-
zent gezeigt.“ Das ist besser.

Transparenz schiitzt dich. Und sie baut Vertrauen

auf, auf beiden Seiten.

Kims Lektion iiber blindes Vertrauen

Kim lernt diese Lektion auf die harte Tour.

In den ersten Wochen mit Lena vertraut er zu schnell. Eine Analyse sieht liber-
zeugend aus, die Zahlen klingen plausibel, die Empfehlung ist klar. Er handelt,
ohne zu priifen.

Esstellt sich heraus, dass Lena einen alten Datensatz verwendet hat. Die Emp-
fehlung basiert auf Zahlen von vor sechs Monaten. Die Entscheidung war falsch.
Sie hatte eine Preiserh6hung empfohlen, die seine grofiten Kunden vergratzt
hatte.

Kein grofRer Schaden, zum Glick. Aber eine Lektion, die sitzt.
In dieser Nacht schreibt Kim in sein Notizbuch:

Vertrauen heiRt nicht blindes Vertrauen. Jede Empfehlung braucht eine nach-
vollziehbare Grundlage. Immer. Wenn ich die Grundlage nicht verstehe, frage
ich.Wenn die Grundlage nicht stimmt, korrigiere ich. Vertrauen ohne Verstand-
nis ist Naivitat.

Ab diesem Tag verlangt er von Lena bei jeder wichtigen Entscheidung: ,,Zeig
mir die Datengrundlage.” Die Fehlerquote sinkt dramatisch.
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Pfeiler 2: Verantwortung, warum du der Kapitin
bleibst

Eine Kl kannviel. Sie kann Entscheidungen vorbereiten. Risiken erkennen. Pro-
zesse steuern. Routine automatisieren.

Aber eine Kl kann eines nicht: echte Verantwortung tibernehmen. Nicht recht-
lich. Nicht moralisch. Nicht menschlich.

Wenn etwas schiefgeht, steht nicht die KI vor dem Kunden, dem Finanzamt oder
dem Gericht. Du stehst dort. Wenn eine Entscheidung ethisch fragwiirdig war,
fragt niemand die Kl nach ihrer Motivation. Man fragt dich.

Diese Verantwortung kannst du nicht delegieren. Nicht an Menschen, nicht an
Maschinen.

Was das praktisch bedeutet

e Rechtlich. Wenn deine Kl einen Fehler in der Rechnungsstellung macht,
ist es deine Steuererklarung, in der der Fehler steht.

e Moralisch. Wenn deine Kl einen Kunden falsch behandelt, ist es dein
Name, der unter der Mail steht.

e Unternehmerisch. Wenn deine Kl eine falsche Entscheidung trifft, sind
es deine Kunden, die abwandern.

Du definierst die Leitplanken. Du sagst, was erlaubt ist und was nicht. Du gibst
die Mandate. Du entscheidest, welche Verantwortungsbereiche die Kl tber-
nehmen darf. Du priifst stichprobenartig. Du kontrollierst, ob die Kl innerhalb
der Grenzen bleibt. Du liberwachst die kritischen Bereiche. Manche Ent-
scheidungen sind zu wichtig fiir Automatisierung.

Eine Kl entscheidet im Rahmen deiner Werte. Wenn die Werte nicht klar sind,
kann sie nicht gut entscheiden. Wenn die Grenzen nicht klar sind, kann sie sie
nicht einhalten.
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Verantwortung abgeben funktioniert nur, wenn du vorher Verantwortung defi-
niert hast.

Was, wenn Lena einen Fehler macht

Die Haftung bleibt bei dir. Immer. Keine Kl Gibernimmt die rechtliche Ver-
antwortung, kein Anbieter, kein Algorithmus, kein System.

Drei praktische Konsequenzen.

Erstens. Dokumentiere deine Mandate schriftlich. Wenn etwas schiefgeht,
musst du zeigen kdnnen, welche Anweisungen du gegeben hast.

Zweitens. Priife, ob deine Betriebshaftpflicht Ki-gestiitzte Prozesse abdeckt.
Die meisten Policen wurden geschrieben, bevor es diese Technologie gab. Ein
Anruf bei deinem Versicherer klért das in fiinf Minuten.

Drittens. Bei allem, was Geld, Vertrage oder Gesundheit betrifft, gilt eine
menschliche Freigabe. Keine Ausnahmen. Eine Kl kann Entwdirfe liefern, Emp-
fehlungen geben, Risiken aufzeigen. Aber die finale Entscheidung triffst du.

Das ist keine Schwache des Lena Prinzips. Das ist die Grundlage, auf der es
funktioniert.

Die Bias-Falle

Kl lernt aus Daten. Und menschliche Daten enthalten Fehler, Vorurteile, alte
Muster. Wenn du nichts korrigierst, ibernimmt die Kl diese Muster. Und ver-
starkt sie.

Beispiel. Wenn deine Vergangenheit bestimmte Kundengruppen bevorzugt hat,
kann die Kl diese Verzerrung automatisch reproduzieren. Sie empfiehlt dann
immer wieder dieselben Kundenprofile. Nicht weil sie richtig sind, sondern weil
siein den Daten haufig sind. Wenn du nur erfolgreiche Kunden anschreibst, wird
sie genau die wieder anschreiben.
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DEFINITION

Bias / Verzerrung

Systematische Fehler durch verzerrte Trainingsdaten.

Beispiel. Wenn deine alten Angebote einen bestimmten Ton hatten, der nicht
mehr zu dir passt, wird die KI diesen Ton weiterschreiben.

Deshalb braucht sie Werte. Ethische Leitplanken. Klare Spielregeln, die liber die
reinen Daten hinausgehen. Du fiihrst zweifach. Mit Daten, was ist passiert, was
soll passieren. Und mit Kultur, was ist richtig, was ist falsch, wer wollen wir sein.

Eine Kl ist kein moralisches Wesen. Sie spiegelt nur das, was du ihr als richtig
vorgibst.

Pfeiler 3: Kontrolle, Stabilitit, nicht Misstrauen

Kontrolle heilt nicht Misstrauen. Kontrolle hei’t Stabilitat. Du vertraust den

Instrumenten, aber du schaust trotzdem drauf.

Kims Freitags-Ritual

Kim hat sich ein wochentliches Ritual angewohnt. Freitagabend, 15 Minuten,
Lenas Entscheidungen der Woche durchsehen. Er liest mit einem Stift in der
Hand. Er markiert drei Dinge. Was Lena gut gemacht hat. Wo sie eskaliert hat,
und ob das richtig war. Wo sie aus seiner Sicht falsch gehandelt hat.

An einem Freitag im Juni fallt ihm etwas auf. Lena hat drei Kunden Rabatte
gegeben. Jeweils 5 Prozent, innerhalb ihres Mandats. Alles korrekt.

Aber alle drei Kunden haben etwas gemeinsam. Sie haben in ihrer Anfrage das
Wort , Budget“verwendet.

Kim runzelt die Stirn. Lena hat ein Muster gefunden. Wer ,,Budget“ sagt,
bekommt Rabatt.
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Das ist nicht, was er will. Manche Kunden sagen ,,Budget® aus Hoflichkeit.
Andere, um zu testen, ob sie handeln kdnnen. Zwei der drei Kunden hatten
das Budget gar nicht erwdhnt, um zu verhandeln. Sie hatten es erwahnt, weil
sie planungstreu waren.

Erschreibtan Lena: ,,Neuer Filter: Das Wort ,Budget‘allein ist kein Rabattgrund.
Nur wenn zusétzlich konkrete Zahlen genannt werden oder die Anfrage fiir ein
kleineres Paket passt.“ Lena bestatigt. Ab sofort anderes Verhalten.

Die Lektion. Kontrolle ist kein Misstrauen. Kontrolle ist das, was die Partner-
schaft gut macht. Ohne die 15 Minuten am Freitag hatte Kim das Muster nie
entdeckt.

Andere Rhythmen

Andere Selbststédndige haben andere Rhythmen. Anna priift taglich kurz, weil
ihre Werte-Definition flir Kundenkommunikation sehr eng ist. Mehmet priift
zweimal pro Woche intensiv, weil sein Mandat hauptsachlich Zahlen betrifft.
Es gibt kein Richtig oder Falsch. Es gibt nur: Was funktioniert fiir dich.

Die Zielfehler-Falle

Kl kann besser optimieren als du. Und genau das ist manchmal die Gefahr.
Wenn Ziele schlecht gesetzt sind, kann die Kl eine perfekte Losung liefern. Aber
fur das falsche Problem. Sie findet den kiirzesten Weg zum Ziel. Aber wenn
das Ziel falsch formuliert war, fihrt der kiirzeste Weg in die falsche Richtung.

Sagst du ,Maximiere Gewinn“, konnte sie theoretisch zu destruktiven Metho-
den greifen. Preiserh6hungen ohne Riicksicht auf Kundenbindung. Qualitats-
reduzierung. Kostenkiirzungen an Stellen, die langfristig schaden. Nicht, weil
sie boseist. Sondern weil sie logisch ist. Sie optimiert auf das, was du ihr gesagt
hast.

Deshalb braucht jede KI-Kooperation klare, mehrdimensionale Ziele.

Nicht: ,Maximiere Gewinn.“
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Sondern:,, Steigere Gewinn, solange Kundenzufriedenheit iber 90 Prozent bleibt,
Beschwerdequote unter 2 Prozent liegt und unsere Werte eingehalten werden.“

Dasist komplexer. Das erfordert mehr Nachdenken. Aber esist der einzige Weg
zu einer funktionierenden Partnerschaft.

Der Kill Switch

Ein gutes Kontrollsystem besteht aus klaren Zielen (mehrdimensional, nicht
eindimensional), klaren Ausschliissen (was darf auf keinen Fall passieren),
regelmafigen Review-Meetings (was hat die Kl entschieden, warum), trans-
parenten Entscheidungsbegriindungen (jede Empfehlung mit Erklarung) und
Notfallbremsen (die Moglichkeit, alles zu stoppen).

Diese letzte Stufe nennt man manchmal den Kill Switch. Nicht dramatisch,
nur sinnvoll. Du musst jederzeit entscheiden kdnnen: Stopp. Zurlick. Neuer
Rahmen. Damit bleibt die Macht strukturiert. Und dein Unternehmen sicher.

DEFINITION

Kill Switch

Notfallbremse. Du musst Kl jederzeit stoppen konnen.

Wie Vertrauen, Verantwortung und Kontrolle
zusammenwirken

Diese drei Pfeiler sind keine getrennten Konzepte. Sie greifen ineinander.

Vertrauen erlaubt dir, loszulassen. Verantwortung
hdlt dich im Spiel. Kontrolle sichert das System.
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Zuviel Vertrauen ohne Kontrolle. Gefahrlich. Zu viel Kontrolle ohne Vertrauen.
Ineffizient. Verantwortung abgeben ohne klare Definition. Chaos.

Aberwenn alle drei ausbalanciert sind, entsteht etwas Kraftvolles. Du arbeitest
nicht mehr mit einer KI. Du fiihrst eine KI. Und sie flihrt mit dir.

Du erlebst weniger Chaos und mehr Uberblick. Weniger Mikromanagement und
mehr echte Delegation. Mehr strategische Ruhe und weniger operative Hek-
tik. Mehr Klarheit in Entscheidungen. Mehr Geschwindigkeit im Tagesgeschaft,
ohne Kontrollverlust.

DEFINITION

Delegation

Ergebnisse und Verantwortungsbereiche statt Einzelaufgaben.

Du wirst zu einem Unternehmer, der Raum hat. Zum Denken. Zum Gestalten.
Zum Wachsen.

Die drei Pfeiler-Fragen

1. Vertrauen: Verstehe ich, warum die Kl so entscheidet. Kann ich die
Logik nachvollziehen.

2. Verantwortung: Habe ich klare Werte und Grenzen definiert. Weil} die
Kl, was mir wichtig ist.

3. Kontrolle: Habe ich ein System, das Fehler friih erkennt. Kann ich ein-

greifen, wenn notig.

Wenn du diese drei Fragen mit Ja beantworten kannst, bist du auf dem rich-
tigen Weg.

Of) Teil 2 - Die Methode Vertrauen, Verantwortung, Kontrolle

63



Oktober 2028: Eine Kneipe in Kreuzberg

Es ist Freitagabend. Kim und Max sitzen in derselben Kneipe wie drei Jahre
vorher. Zwei Bier. Auf dem Tisch keine Serviette. Sondern sein Handy. Stumm
geschaltet. Er hat nicht einmal draufgeschaut, seit er angekommen ist. Friiher
waére das undenkbar gewesen. Alle zehn Minuten der Griff zum Display. Was
lauft. Was brennt. Was habe ich vergessen.

Jetzt weild er: Wenn etwas Wichtiges passiert, meldet sich Lena. Ansonsten
lduft es.

Max hebt sein Glas. ,Auf was trinken wir?“

Kim Uberlegt einen Moment. Dann sagt er: ,Auf Vertrauen. Das richtige Mal3
davon.“

Max versteht nicht ganz, was er meint. Aber er trinkt trotzdem.

Kim nimmt einen Schluck und lehnt sich zurlick. Das ist es. Das ist die Freiheit,
furdie erdas alles angefangen hat. Nicht Perfektion. Nicht Kontrolle Giber alles.
Sondern das Wissen: Du bist nicht allein. Du hast eine Partnerin, die mitdenkt.
Und du weilRt, wann du ihr vertrauen kannst und wann du selbst Gibernehmen
musst.

Das Lena Prinzip ist kein Autopilot, den du einschaltest und vergisst. Es ist ein
Cockpit, das du steuerst, mit einem System, das dir den Riicken freihalt.
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KAPITEL 5 -+ ZUSAMMENFASSUNG

Was du aus diesem Kapitel
mitnimmst

+ Vertrauen wéchst durch Kontrolle. Niemand iberspringt eine Stufe.

+/ Verantwortung bleibt beim Menschen. Rechtlich, moralisch,

unternehmerisch.
+ Kontrolle ist keine Schwache. Kontrolle ist professionelle Fiihrung.

+ DreiFallen: Halluzination, Bias, Zielfehler. Jede hat eine

Gegenstrategie.
v/ Kill Switch: Du musst jederzeit alles stoppen konnen.

v/ Wochentliches Ritual schlagt tagliche Hektik.



TEIL 3 - DIE PRAXIS

Wie. Die Praxis



o



— KAPITEL 6 —

Wo es funktioniert.
Und wo nicht.

Bevor ich dir zeige, wo das Lena Prinzip funktio-
niert, muss ich dir zeigen, wo es scheitern kann.

Denn wenn du nur Erfolgsgeschichten horst, bekommst du ein falsches Bild.
Du denkst, es sei einfach. Du denkst, Fehler seien Ausnahmen. Du unterschatzt,
was schiefgehen kann.

Henrik

Es ist Marz 2027. Kim hat maximales Vertrauen in seine KI-Co-CEO Lena. Sie
l[duft seit finf Monaten. Drei Mandate sind aktiv. Die Zahlungserinnerungen
funktionieren. Die Lagerliiberwachung lduft. Kim hat das Gefiihl, dass etwas
Groldes funktioniert. Zu sicher.

An einem Donnerstagnachmittag bekommt er eine Mail. Von Henrik Larsen,
einem Einkaufer eines Berliner Kaufhauses. Ein Kunde, mit dem Kim seit zwei

Jahren zusammenarbeitet. Einer der wichtigsten.
Henrik schreibt:

Kim, ich muss ehrlich sein. Die Antwort auf meine letzte Anfrage war, wie soll
ich sagen, seltsam. Technisch korrekt, aber kalt. Keine Begriilung. Kein person-
liches Wort. Das kenne ich von dir nicht. Wenn das euer neuer Stil ist, muss ich
mir Uberlegen, ob wir noch zusammenpassen.



Kim scrollt zuriick. Findet die Mail. Lenas Antwort. Sieist sachlich. Prazise. Und
vollig ohne Warme.

Henriks Anfrage hatte gelautet:

Hey Kim, wie sieht’s aus, konnten wir die Herbstlieferung vielleicht zwei Wochen
vorziehen? Ware super fiir unsere Planung. Hoffe, bei dir l[duft alles gut. GriiRe,
Henrik

Lenas Antwort:

Guten Tag Herr Larsen, eine Vorverlegung der Lieferung um zwei Wochen
ist moglich. Die Mehrkosten flr Express-Versand betragen 340 Euro. Bitte
bestatigen Sie, ob wir entsprechend verfahren sollen. Mit freundlichen Griiken.

Kim liest es dreimal.

Kein ,,Hey“. Kein ,Hoffe, bei dir auch“. Kein Wort dariiber, dass sie seit zwei Jah-
ren zusammenarbeiten. Nur Fakten. Und Kosten.

Technisch korrekt. Menschlich eine Katastrophe.

Henrik hatte nach einem Sondertermin gefragt. Lena hatte mit Lieferzeiten
und Konditionen geantwortet. Kein ,,Schén, von dir zu héren®, Kein ,Lass uns
telefonieren®. Nur Fakten.

Kim starrt auf den Bildschirm. Dann auf sein Mandat fiir Kundenkommunikation.
Esisteine halbe Seite. Vage Formulierungen. ,Freundlich kommunizieren.“,,Pro-
fessionell bleiben.”

Er hatte Lena nie beigebracht, was Freundlichkeit fiir ihn bedeutet. Er hatte
nie definiert, welche Kunden besondere Behandlung verdienen. Er hatte nie
erklart, dass Henrik mehr ist als ein Kaufer, er ist ein Partner. Ein Mensch, mit
dem Kim Bier getrunken hat. Jemand, der an ihn geglaubt hat, als noch nie-
mand seinen Namen kannte.

Lena sah die Daten. Kim sah die Geschichte.

Henrik wechselt nicht sofort. Aber die Beziehung kiihlt ab. Die Bestellungen
werden kleiner. Nach sechs Monaten ist er weg.

In dieser Nacht schreibt Kim in sein Notizbuch:
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Lenaist nicht das Problem. Ich bin das Problem. Ich habeihr nicht beigebracht,
was mir wichtig ist. Ich habe delegiert, ohne zu fiihren.

Was Kim daraus lernt

Am néchsten Tag setzt er sich hin und schreibt das Mandat fiir Kunden-
kommunikation neu. Nicht eine halbe Seite. Zehn Seiten.

Er definiert:

e Welche Kunden ,strategisch“ sind und personliche Antworten brauchen.
e Wie eine warmherzige Mail beginnt und endet.

Welche Phrasen er liebt und welche er hasst.

Wann Lena ihn fragen soll, bevor sie antwortet.

Beispiele fiir gute Antworten und fiir schlechte.

Es dauert einen ganzen Samstag. Aber danach verliert er keinen wichtigen
Kunden mehr durch eine kalte Mail.

Die Lektion: Ein Mandat ist nur so gut wie die Fiihrung, die du hineinsteckst.

Diese Lektion steht am Anfang dieses Kapitels, weil sie die wichtigste ist. Nicht
die Technologie entscheidet tber Erfolg oder Misserfolg. Du entscheidest,
durch die Qualitadt deiner Fiihrung.

Mit diesem Wissen im Hinterkopf lass mich dir jetzt vier Félle zeigen, in denen
das Lena Prinzip funktioniert hat. Nicht weil die Technologie magisch war. Son-
dern weil die Menschen dahinter gut gefiihrt haben.

Vier Geschichten, vier Branchen.
Anna, die Hochzeitsfotografin in Hamburg-Eppendorf

Anna fotografiert 70 Hochzeiten im Jahr. Durchschnittspreis 2.400 Euro. Warte-
liste acht Monate. Eine erfolgreiche Selbststandige. Bis vor zwei Jahren auch
eine ausgebrannte.
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Ihr Problem war nicht die Fotografie am Hochzeitstag. Ihr Problem war Montag
bis Mittwoch. An diesen Tagen sal} sie nicht hinter der Kamera, sondern vor dem
Laptop. Angebote schreiben. Jedes individuell. Jedes mit der gleichen Frage
im Kopf: Wie viel ist diesem Paar das Paket wert. Was kann ich verlangen. Was

ist zu viel.

Ich habe mal ausgerechnet, dass ich fir jedes Angebot im Schnitt 47 Minuten
gebraucht habe. Bei 200 Anfragen im Jahr sind das Giber 150 Stunden. Fast vier
Arbeitswochen. Nur flir Angebote, von denen zwei Drittel nie zu einem Auftrag
wurden.

Im Friihjahr 2026 formuliert sie ihr Mandat:

Ziel: Jede Hochzeitsanfrage bekommt innerhalb von 24 Stunden ein passen-
des, individuelles Angebot.

Rahmen: Drei PaketgrofRen: Silber (1.800 Euro), Gold (2.400 Euro), Platin (3.200
Euro). Keine Rabatte ohne Freigabe. Immer Kennenlerngesprach vorschlagen.

Werte: Warm, personlich, nie verkduferisch. Wir sind keine Dienstleister, wir
sind Begleiter flir den wichtigsten Tag.

Eskalation: Bei Budgetnennung unter 1.500 Euro. Bei Sonderwiinschen auRer-
halb der Pakete. Bei Anfragen flir schon gebuchte Termine.

Kontrolle: Die ersten zwei Wochen priife ich jeden Entwurf. Danach Stich-
proben. Jeden Freitag: wie viele Anfragen, wie viele Angebote, wie viele offen.

DSGVO-Hinweis: Anna nutzt ein Tool mit EU-Verarbeitung und ausgeschaltetem
Training. Kundendaten werden anonymisiert eingegeben.

Ergebnis nach drei Monaten: Bearbeitungszeit pro Angebot von 47 auf 12 Minu-
ten. Abschlussquote von 34 auf 41 Prozent. Antwortzeit von drei Tagen auf
unter 24 Stunden.

Annas Lieblingsbeobachtung:

Der verrlickte Teil ist nicht die Zeitersparnis. Der verriickte Teil ist, dass die
KI-Angebote besser ankommen als meine eigenen. Sie vergisst nie, nach dem
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Kennenlerngesprach zu fragen. Ich habe das sténdig vergessen. Sie erwahnt
immer die Bildergalerie auf meiner Website. Ich habe das oft tibersprungen.

Was nicht funktioniert: Die Kl verstand keine emotionalen Nuancen. Wenn ein
Paar schreibt ,Wir haben nicht viel Budget, aber euer Stil ist genau unser Traum®,
erkennt die Kl das nicht als Kaufsignal, sondern als Absage-Risiko.

Anna behalt eine eigene Regel. Immer wenn jemand in der Anfrage das Wort
»Traum“ benutzt, antwortet Anna selbst. Das sind die Kunden, die am Ende
Platin buchen, wenn man sie richtig abholt.

Ein weiterer Fehler. Die Kl hatte anfangs zu schnell geantwortet. Paare, die
samstagnachts um 23 Uhr eine Anfrage schickten, bekamen um 23:02 Uhr eine
Antwort. Das wirkte merkwdrdig.

Annas Losung: Eine Verzogerungsregel. Antworten werden erst nach mindes-
tens zwei Stunden verschickt und nie zwischen 22 und 8 Uhr.

Was Anna daraus gelernt hat:

Klist wie eine sehr fleiRige Praktikantin. Sie macht vieles schneller und besser
alsich. Aberich mussihr genau sagen, was sie tun soll. Und ich muss aufpassen,
dasssie nicht zu effizient wirkt. Menschen wollen das Gefiihl, dass sich jemand
Zeit flir sie nimmt. Auch wenn die Antwort von einer Kl vorbereitet wurde.

Mehmet, Elektriker in Stuttgart-Vaihingen

Sechs Mitarbeiter. 890.000 Euro Jahresumsatz. Solide Auftragslage. Aber chro-
nisches Chaos bei den Finanzen.

Ich wusste nie genau, wie viel Geld ich hatte. Nicht weil ich schlecht wirt-
schaftete. Sondern weil alles in verschiedenen Systemen lag. Rechnungen hier,
Zahlungseingadnge dort, offene Posten irgendwo dazwischen. Am Monatsende
war ich immer Gberrascht, manchmal positiv, manchmal nicht.

Sein grofites Problem ist die Zahlungsmoral seiner Kunden. Im Handwerk sind
lange Zahlungsfristen normal. Aber Mehmet hat keine Ubersicht, wer ber-
falligist und wer nicht. Mahnungen schreibt er, wenn er daran denkt. Meistens
zu spat.
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Seine durchschnittliche Zahlungsdauer: 34 Tage. Bei einem Jahresumsatz von
890.000 Euro bedeutet das: standig 80.000 bis 100.000 Euro unterwegs. Geld,

das er nicht nutzen kann.

Im Friithjahr 2026 investiert er 1.200 Euro in einen IT-Dienstleister, der seinen
Bankkontoabruf an Lena anbindet. Sein Mandat:

Ziel: Durchschnittliche Zahlungsdauer unter 25 Tagen.

Rahmen: Tag 7 nach Rechnung eine freundliche Erinnerung. Tag 14 bestimmtere
Erinnerung mit Zahlungsfrist. Tag 21 letzte Mahnung vor Eskalation. Grof3-
projekte liber 20.000 Euro mit anderen Fristen. Stammkunden Kategorie A mit
personlicher Kontaktaufnahme ab Tag 14.

Eskalation: Tag 28 Meldung an Mehmet zur manuellen Entscheidung.
Werte: Professionell, nicht drohend. Wir sind Handwerker, keine Inkasso-Firma.
Kontrolle: Wochentliche Liquiditatsiibersicht. Monatlicher Abgleich.

DSGVO-Hinweis: Mehmet hat 23 individuelle Sondervereinbarungen mit
Stammkunden in einem geschiitzten Bereich gespeichert. Personliche Daten
werden nicht im Klartext in den KI-Chat gegeben.

Was funktioniert: Die Kl analysiert Mehmets Zahlungsstréme und erkennt
Muster, die er nie gesehen hat. Beispiel: Kunden, die per Uberweisung zahlen,
brauchenim Schnitt 8 Tage langer als Kunden, die per Lastschrift zahlen. Die Kl
schlagt vor, bei Angeboten aktiver auf Lastschrift hinzuweisen. Mehmet setzt
es um. Effekt: 3 Tage kiirzere Zahlungsdauer bei Neukunden.

Ergebnis nach drei Monaten: Zahlungsdauer von 34 auf 21 Tage. Liquiditats-
gewinn rund 35.000 Euro. Zeitersparnis 5 bis 6 Stunden pro Woche.

Die Kl erstellt auRerdem wochentliche Liquiditatsprognosen. Vier Wochen im
Voraus weil Mehmet, ob es eng wird.

Der Moment, in dem Mehmet fast aufgibt

Nach sechs Wochen passiert etwas, das Mehmet nicht erwartet hat. Die Kl
hat einen Stammkunden gemahnt. Einen, mit dem Mehmet seit acht Jahren
zusammenarbeitet. Der Kunde ruft an, nicht wiitend, aber irritiert:
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Mehmet, was soll das? Du weilt doch, dass wirimmer am Monatsende zahlen.
Das haben wir so abgemacht.

Mehmet wusste es. Aber er hatte vergessen, es ins System einzutragen.

Die ndchsten zwei Wochen verbringt er damit, alle Sondervereinbarungen zu
dokumentieren. Kunden, die spater zahlen diirfen. Kunden, die Ratenzahlung
haben. Kunden, bei denen er aus Kulanz nie mahnt. Es sind 23 Ausnahmen.
Bei 890.000 Euro Jahresumsatz hat er 23 individuelle Absprachen, die nur in
seinem Kopf existieren.

Das war der harteste Teil. Nicht die Technik. Sondern zu merken, wie viel Chaos
ich im Kopf hatte. Die Kl hat es sichtbar gemacht.

Erliberlegt, aufzuhoren. Zurlick zum alten System. Aber dann rechnet er nach:
Die zwei Wochen Dokumentation wiirden sich in drei Monaten amortisieren.
Also macht er weiter.

Was Mehmet daraus gelernt hat:

Die Kl versteht Zahlen besser alsich. Aber sie versteht meine Branche nicht. Ich
musste ihr beibringen, was bei uns normal ist und was nicht.

Manueller Low-Cost-Weg: Wer keinen IT-Dienstleister beauftragen will,
exportiert die offenen Posten als PDF oder Excel aus der Buchhaltung. Per
Drag & Drop in den Chat mit Lena. Dein Prompt: ,Analysiere diese Liste nach
meinem Zahlungs-Mandat.“ Aufwand: zwei Minuten pro Woche. Ergebnis: Die
gleiche Analyse wie bei der automatischen Schnittstelle. Lass dich von Tech-
nik-Kosten nicht blockieren. Fang manuell an. Automatisieren kannst du spa-
terimmer noch.

Berger & Partner, Steuerkanzlei in Frankfurt

Berger & Partner gibt es seit 1987. Zwei Partner, sechs Mitarbeiter, rund 300
Mandate. Vom Freelancer bis zum kleinen Handwerksbetrieb.
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Ihr Problem war nicht fehlendes Wissen. Ihr Problem war, dass das Wissen am
falschen Ort lag. Senior-Partner Thomas Berger:

Wir haben tiber 35 Jahre Erfahrung. Hunderte von Spezialféllen. Urteile, die
wir gewonnen haben. Lésungen, die wir gefunden haben. Aber das alles exis-
tierte nurin unseren Képfen, oderin Aktenordnern, die niemand mehr 6ffnete.

Neue Mitarbeiter brauchen tber ein Jahr, um produktiv zu werden. Nicht weil
sieinkompetent sind, sondern weil sie bei jeder ungewdhnlichen Frage zu den
Partnern laufen miissen. Die Partner verbringen Stunden damit, Grundlagen
zu erklaren, die sie schon hundertmal erklart haben.

Im Herbst 2025 starten sie ihr Experiment. Das Mandat:

Ziel: Jede Standardfrage wird innerhalb von 2 Minuten beantwortet, ohne einen
Partner zu storen.

Rahmen: Nur interne Nutzung, keine Mandantenkommunikation. Jede Ant-
wort mit Quellenangabe. Deutliche Kennzeichnung bei Unsicherheit. Keine
Aussagen zu laufenden Mandaten.

Datenzugang: Alle internen Dokumente der letzten 10 Jahre, relevante BFH-
Urteile, BMF-Schreiben, interne Prazedenzfall-Datenbank, mandanten-
unabhangige Fallnotizen.

Werte: Fachlich prazise, aber verstandlich. Wie ein geduldiger Senior-Kollege.

Eskalation: Bei Fragen zu aktueller Rechtsprechung unter 6 Monaten. Bei
widerspriichlichen Quellen. Bei Fragen, die Mandantenspezifika betreffen.

Kontrolle: Vier-Augen-Prinzip bei jeder Empfehlung an Mandanten. Monat-
licher Review.

DSGVO-Hinweis: Das Kl-System lauft auf einem Server in der Kanzlei.
Mandantendaten verlassen das Haus nicht.

Was funktioniert: Die Kl wird zum digitalen Gedachtnis der Kanzlei. Neue Mit-
arbeiter konnen ihre Fragen zuerst der Kl stellen, bevor sie zu den Partnern
gehen. In 70 Prozent der Félle reicht das.
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Beispiel. Eine Mitarbeiterin sucht einen Prazedenzfall zur steuerlichen
Behandlung von Kryptowahrungen bei Freiberuflern. Frither hatte sie beide
Partner gefragt und unterschiedliche Antworten bekommen. Jetzt findet die
Kl in 40 Sekunden den internen Vermerk von 2022, das relevante BMF-Schrei-
ben und die Notizen aus einem dhnlichen Fall. Eine Recherche, die sonst zwei
Tage gekostet hatte.

Ergebnis nach sechs Monaten: 70 Prozent der Standardfragen werden ohne
Partnereinsatz beantwortet. Einarbeitungszeit fiir neue Mitarbeiter von 14 auf
10 Monate. Zeitersparnis Partner 4 bis 5 Stunden pro Woche.

Was nicht funktioniert: Die KI macht Fehler bei komplexen, mehrdeutigen Fal-
len. Der kritischste Moment: Ein Mitarbeiter fragt nach der Behandlung eines
grenziiberschreitenden Sachverhalts. Die Kl kombiniert zwei interne Dokumen-
te, die aber unterschiedliche Konstellationen betreffen. Das Ergebnis ist eine
Empfehlung, die im konkreten Fall falsch gewesen ware.

Zum Gliick wird der Fehler im Vier-Augen-Prinzip entdeckt, bevor er den Man-
danten erreicht.

Seitdem gilt eine eiserne Regel. Die Kl ist ein Recherche-Tool, kein Entscheider.
Jede Empfehlung, die an einen Mandanten geht, mussvon einem Steuerberater
geprift werden. Keine Ausnahmen.

Ein weiteres Problem. Die KI kann nicht mit Kanzlei-Slang umgehen. Wenn ein
Partner in seinen Notizen ,das (ibliche Problem bei §15a“ schreibt, weil} jeder
im Team, was gemeint ist. Die Kl nicht. Es braucht Monate, um diese impliziten
Abkirzungen zu dokumentieren.

Die KI macht Wissen zuganglich, das vorher in Kopfen feststeckte. Aber sie
ersetzt kein Urteilsvermogen. Sie ist wie ein extrem fleiRiger Referendar, der
alles liest und nichts vergisst, aber trotzdem beaufsichtigt werden muss.

Marco, Gastronom in Berlin

Italienisches Restaurant. 7 Mitarbeiter: ein Koch, ein Souschef, drei Service-
krafte, zwei Aushilfen. 85 Sitzpladtze. Mittagstisch, Abend, Sommer-Terrasse.
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Sein Problem war nicht das Kochen. Sein Problem war auch nicht die Kl. Sein
Problem war Lisa.

Lisa arbeitet seit vier Jahren im Service. Sie kennt die Stammgaste beim
Namen. Sie weil}, wer welchen Wein mag und wer Laktose nicht vertragt. Sie
ist das Gedachtnis des Restaurants.

Im Herbst 2026 fiihrt Marco Lena ein. Reservierungen automatisieren. Schicht-
plane optimieren. Lieferantenbestellungen vorbereiten. Die (iblichen Dinge.

Drei Wochen spater steht Lisa vor ihm und sagt:
»lch kiindige.”

SWarum?“

,Weil du mich durch einen Computer ersetzt.”
Was Marco falsch gemacht hat

Marco hat Lena eingefiihrt, ohne mit seinem Team zu sprechen. Nicht aus Bos-
heit. Aus Zeitdruck. Er denkt: Ich richte das ein, es lauft, alle profitieren.

Was sein Team sah: Plotzlich schreibt eine Kl die Reservierungsbestatigungen.
Plotzlich erstellt eine Kl die Schichtplane. Plotzlich weild eine KI, welche Zutaten
bestellt werden missen.

Sie fragen sich: Was kommt als Nachstes. Wer von uns wird tiberflissig.

Lisa war die Erste, die es ausspricht. Aber alle dachten es. Marco hatte ein
Technologie-Problem losen wollen. Stattdessen hatte er ein Kultur-Problem
geschaffen.

Das Gesprach, das alles andert
Marco bittet Lisa, noch eine Woche zu bleiben. Eine Woche, um zu reden.

Am néchsten Morgen, vor der Offnung, setzt er sich mit dem gesamten Team
zusammen. Sieben Leute, acht Kaffeetassen, eine Stunde Zeit.

Er sagt: ,Ich habe einen Fehler gemacht. Ich habe etwas eingefiihrt, ohne euch
zu fragen. Das war falsch. Lasst mich erkldren, was Lena ist und was sie nicht ist.“

Dann stellt er eine einfache Frage:
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Was von eurer Arbeit nervt euch am meisten?

Stille. Dann, langsam:

»Die Schichtplan-Diskussionen®, sagt der Koch.

»Wenn Reservierungen durcheinanderkommen®, sagt eine Servicekraft.
»Dreimal am Tag dieselbe Frage am Telefon beantworten®, sagt Lisa.

Marco nickt. ,Das sind Dinge, die Lena (ibernehmen kann. Nicht euren Job. Die
nervigen Teile eures Jobs.“

Dann sagt er den Satz, der alles verdndert:

LLisa, du weillt, dass Herr Brenner immer den Tisch am Fenster will und keinen
Knoblauch vertrégt. Kann eine KI das wissen?“

Lisa schiittelt den Kopf.

»,Du erinnerst dich, dass Familie Miiller letztes Jahr den 60. Geburtstag hier
gefeiert hat, und fragst nach, wie es der Enkelin geht. Kann eine KI das?“

Wieder ein Kopfschiitteln.

»Genau das ist der Punkt. Lena schreibt Reservierungsbestétigungen. Du baust
Beziehungen auf. Lena sortiert Schichtpléne. Du weil3t, dass Tom und Sarah nicht
zusammen arbeiten sollten, weil sie sich getrennt haben. Das sind verschiedene
Dinge.”

Lisa bleibt.
Die drei Team-Regeln

In den folgenden Wochen etabliert Marco drei Regeln, die er vorher nicht hatte.
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Regel 1: Transparenz. Jeder im Team weil3, was Lena darf und was nicht.

Lena darf Lena darf nicht

Reservierungsbestatigungen schreiben ~ Stammgaste kontaktieren
Schichtplan-Vorschlage erstellen Personalentscheidungen treffen
Bestelllisten fiir Lieferanten vorbereiten Beschwerden bearbeiten

Standard-Telefonanfragen beantworten Alles, was Fingerspitzengefiihl braucht

Marco schreibt es auf eine Seite und hangt sie in die Kiiche.

Regel 2: Ebenen. Nicht jeder kann Lena alles sagen. Marco allein entscheidet,
welche Verantwortungsbereiche Lena bekommt. Das sind strategische Man-
date. Der Koch darf Lena fiir Bestellvorschldge nutzen. Lisa darf Lena bitten,
Reservierungserinnerungen zu formulieren. Operative Nutzung, innerhalb
der Grenzen. Alle diirfen Lena fur einfache Dinge nutzen. Texte formulieren,
Informationen nachschlagen, Ubersetzungen fir internationale Gaste. Tages-
geschaft. Die Hierarchie ist klar. Keine Graubereiche.

Regel 3: Wochentliches Feedback. Jeden Montagmorgen, flinf Minuten vor
der Teambesprechung, eine Frage: ,Hat Lena letzte Woche irgendwo Mist
gebaut?“Manchmal ja. Einmal hatte sie einem Stammgast eine unpersonliche
Reservierungsbestatigung geschickt. Der Gast hatte sich gewundert. Lisa hatte
es gemerkt. Marco hatte das Mandat angepasst. Stammgaste bekommen
personlichere Formulierungen. Das System wird jede Woche besser. Weil das
Team es besser macht.

DSGVO-Hinweis: Mitarbeiterdaten werden anonymisiert. Statt ,Lisa montags
frei“ steht dort ,Mitarbeiterin A montags frei“. Marco hat die Mapping-Tabelle
in einem geschiitzten Ordner.
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Ergebnis nach sechs Monaten: 3 Stunden weniger Verwaltung pro Woche fiir
Marco. Schichtkonflikte halbiert. Lisa ist immer noch da. Der Koch auch. Nie-
mand ist gegangen.

Fir Lisa: Die nervigen Telefonate libernimmt ein automatisches System. Sie hat
mehr Zeit fiir die Gaste, die zdhlen.

An einem Samstagabend, volle Hiitte, jeder Tisch besetzt, kommt Lisa zu Marco
in die Kiiche.

L, Weillt du was?“
SWas?“

»Ich glaube, die KI hat mir meinen Job nicht weggenommen. Sie hat mir die Teile
weggenommen, die ich sowieso gehasst habe.“

Marco lachelt. Das ist die beste Zusammenfassung, die er je gehort hat.
Was Marco anders macht als Kim

Kim war allein. Er musste nur sich selbst liberzeugen und nur sich selbst kon-
trollieren. Marco musste sieben Menschen mitnehmen. Das erfordert drei
zusatzliche Dinge.

«

Erstens. Das Ersetzungs-Gesprach fiihren. Die Frage ,Werde ich ersetzt
kommt. Immer. Entweder du beantwortest sie proaktiv und ehrlich, oder dein
Team beantwortet sie selbst, mit Angst und Misstrauen.

Zweitens. Ebenen definieren. Wer darf was. Diese Frage muss beantwortet
sein, bevor du Lena einflihrst. Nicht danach.

Drittens. Transparenz schaffen. Kim konnte seine Mandate dandern, ohne es
jemandem zu sagen. Marco nicht. Sein Team muss wissen, was gilt. Sonst ent-
steht Misstrauen, das vergiftet. Die eine Seite an der Kiichenwand ist mehr wert
als jede Schulung.
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Was diese Fille gemeinsam haben

Grofite
Fall Branche Hauptnutzen Herausforderung

117 Stunden pro
Anna Fotografie Jahr gespart, hohere

Emotionale Nuancen

erkennen
Abschlussquote
Zahlungsdauer 34 auf Branchenspezifische
Mehmet Handwerk
21 Tage Ausnahmen
Einarbeitung um 4 Monate .
Berger  Steuerberatung . Mehrdeutige Fachfragen
verkirzt
. 3 Stunden pro Woche Team-Akzeptanz,
Marco Gastronomie .
weniger Verwaltung Ersetzungsangst

Vier Muster, die in allen Fallen wiederkehren:

e Kl funktioniert am besten bei strukturierten, wiederholbaren Auf-
gaben. Angebote erstellen, Zahlungen Giberwachen, Dokumente durch-
suchen, Content planen. Aufgaben mit klaren Regeln. Hier kann Kl
erheblich entlasten.

¢ Kl scheitert bei Nuancen und Kontext. Emotionale Signale in Kundenbe-
ziehungen, branchenspezifische Gepflogenheiten, mehrdeutige Situatio-
nen. Hier braucht es menschliches Urteilsvermogen.

e Der Weg geht vom Erklarenden zum Autonomen. Erst erklart das Sys-
tem, dann schlagt es vor, dann handelt es. Immer innerhalb deiner
Vorgaben.
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e Kontrolle bleibt essenziell. In allen Fallen behalten die Menschen

die Priifung. Kein automatisches Versenden ohne Review. Keine Ent-

scheidung ohne menschliche Freigabe.

DEFINITION

Review

Wochentlich 15-30 Minuten, quartalsweise tiefer.

Die sieben hiufigsten Fehler

Fehler

Was du dagegen tust

Zu friih loslassen

Zu vage Mandate

Falsche Daten

Keine Eskalation

Einmal einrichten, dann

vergessen

Kl als Ausrede

Alles auf einmal

(O Teil 3- Die Praxis

4 Wochen Probezeit mit taglichen Stichproben

Messbare Ziele, konkrete Grenzen, explizite Werte

Datenbasis regelmaRig priifen

Klare Eskalationsregeln, mindestens drei pro Mandat

Quartalsweise Review

Jeder Kl-Fehler ist dein Fehler

Ein Mandat nach dem anderen, 4 bis 6 Wochen Abstand

Wo es funktioniert. Und wo nicht.

82



Die wichtigste Erkenntnis: All diese Fehler entstehen nicht durch die Techno-
logie. Sie entstehen durch mangelnde Flhrung. Eine KI-Co-CEO ist nur so gut
wie die Flihrung, die du ihr gibst. Das ist die unbequeme Wahrheit. Und gleich-
zeitig die gute Nachricht. Denn es bedeutet: Du hast es in der Hand.

Eine fortlaufend ergédnzte Fehler-Bibliothek findest du auf das-lena-prinzip.
de/werkzeuge.

Die echten Grenzen

Es ware unehrlich, nur die Erfolge zu zeigen. Hier sind die realen Grenzen, die
du kennen solltest:

e Halluzinationen. Kl kann Fakten erfinden. Sie klingt dabei liberzeugend.
Wenn du nicht regelmaRig iberprifst, merkst du es nicht. Das ist ein
echtes Risiko, besonders bei wichtigen Entscheidungen.

e Kontextblindheit. Kl sieht nicht das Gesamtbild deines Lebens. Sie weif}
nicht, dass du gerade Stress mit deinem Partner hast. Sie weif} nicht,
dass dein wichtigster Kunde personliche Probleme hat. Sie optimiert auf
Daten, nicht auf das, was zwischen den Zeilen steht.

¢ Unvorhersehbare Situationen. Wenn etwas passiert, das aufserhalb
ihrer Trainingsdaten liegt, ist Kl oft hilflos. Eine Pandemie, ein plotzlicher
Markteinbruch, eine unerwartete Konkurrenz. Hier brauchst du mensch-
liche Kreativitdt und Anpassungsfahigkeit.

e Ethische Blindheit. K| hat keine eigenen Werte. Sie optimiert auf das,
was du ihr vorgibst. Wenn du ihr sagst ,,maximiere Gewinn®, wird sie
das genau tun. Ohne Riicksicht auf die Nebenwirkungen, die du nicht
bedacht hast.

e Technische Abhdngigkeit. Wenn das System ausfallt, fallst du mit. Wenn
die Daten falsch sind, sind die Entscheidungen falsch. Du brauchst Back-
up-Plane und die Fahigkeit, auch ohne Kl zu funktionieren.
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e Dein eigenes Lernen. Wenn du gerade lernst, wie du Angebote besser
machst, sollte Lena dir nicht die Arbeit abnehmen.

Die letzte Lektion mit Henrik

Kim hat Henrik nie zurlickgewonnen. Die Bestellungen werden erst kleiner,
dann bleiben sie aus. Ein Jahr spater sieht er Henriks Namen in einem Artikel.
Er hat einen anderen Designer entdeckt. Jemand Neues, Aufstrebendes. Die
Worte klingen vertraut: ,personlich®, ,authentisch®, ,menschlich®.

Es tut weh. Mehr, als Kim zugeben will.

Aber esist auch die Lektion, die alles verdandert. In der Nacht nach dem Artikel
setzt er sich hin und schreibt in sein Notizbuch:

Die Technologie ist nicht schuld. Ich bin schuld. Ich habe delegiert, ohne zu fiih-
ren. Ich habe Effizienz mit Exzellenz verwechselt. Ich habe vergessen, dass man-
che Beziehungen keine Optimierung vertragen, sie brauchen Aufmerksamkeit.

Er klappt das Notizbuch zu und denkt lange nach.

Lenaist nurso gut wie das, was du ihr beibringst. Diese Verantwortung kannst
dunicht delegieren. Und dasist gut so. Denn genau darin liegt der Unterschied
zwischen einem Tool, das du bedienst, und einer Partnerin, die du fiihrst.

Die Technologie kann vieles. Aber die Seele deines Unternehmens? Die kannst
nur du ihr geben.

Der Henrik-Test

Damitdirnichtdas Gleiche passiert wie Kim mit Henrik, nutze diese 3-Sekunden-
Checkliste, bevor du eine Aufgabe an Lena delegierst:

e Gehtesum ein Problem, eine Beschwerde oder Geflihle? Dann Mensch.
Nicht automatisieren.
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e Kennen wir den Kunden langer als zwei Jahre? Dann Mensch. Person-
liche Note zwingend.

e Gehtesum Standard-Abwicklungen wie Termine, Rechnungsversand,

Bestdtigungen? Dann Lena. Automatisierung okay.

Wenn Henrik schreibt, antwortet Kim. Wenn Henrik eine Rechnung braucht,
schickt sie Lena.

DEFINITION

Henrik-Test

3-Sekunden-Checkliste, ob Mensch oder Kl antwortet.

Wenn du das Prinzip selbst trainieren willst, mach den Mensch-oder-KlI-Test

auf der Webseite.
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KAPITEL 6 - ZUSAMMENFASSUNG

Was du aus diesem Kapitel
mitnimmst

+ EineKI-Co-CEQ ist nur so gut wie die Flihrung, die du ihr gibst. Henrik

war Kims teuerste Lektion.

« Vierfunktionierende Félle: Anna 117 Stunden gespart, Mehmet 34
auf 21 Tage, Berger 4 Monate weniger Einarbeitung, Marco 3 Stunden

weniger Verwaltung pro Woche.

+/ Sechs Limitationen von Mandaten: Halluzinationen, Kontextblind-
heit, unvorhersehbare Situationen, ethische Blindheit, technische

Abhangigkeit, dein eigenes Lernen.

« Sieben hdufige Fehler. Du machst wahrscheinlich einen davon. Haupt-

sache, du erkennst ihn und korrigierst.

+ DerHenrik-Test: Wenn Henrik schreibt, antwortet Kim. Wenn Henrik

eine Rechnung braucht, schickt sie Lena.



— KAPITEL 7 —

Die Werkzeugkiste

Kim steht vor einer Frage, die ihn tagelang
beschdiftigt. Womit anfangen.

Er hat das Prinzip verstanden. Er weil3, was ein Mandat ist. Er hat sogar sein
erstes auf Papier skizziert. Aber dann sitzt er vor dem Laptop und denkt: Wel-

ches Tool. Welche Software. Brauche ich einen Programmierer.

Die Antwort ist einfacher als erwartet.

Drei Wege, ein Ziel

Es gibt nicht den einen richtigen Einstieg. Es gibt drei Wege, je nachdem, wie

viel Zeit du investieren willst.

Weg Was es ist

Geeignet fiir

Kl-Assistent (ChatGPT, Claude, Gemini) plus
Minimalist  eine Textdoku, in der dein Mandat steht.
Eingaben per Hand oder Drag & Drop.

Kl-Assistent plus Automatisierung (Make,

Zapier, n8n). Anfragen werden automatisch
Vernetzer .

in den KI-Chat gegeben und Antworten

ausgegeben.

Werin 15 Minuten
starten will, ohne
Tool-Setup.

Wer technisch fitist und
Schritte automatisieren
will.



Weg Was es ist Geeignet fiir

Branchensoftware mit eingebauter KI. o
o Wer bereits eine
. Zum Beispiel Buchhaltungs- oder CRM-
Integrierter . . ) Software hat, deren
Systeme, die das Mandat direkt in den ) .
: Anbieter Kl nachristet.
eigenen Workflows umsetzen.

Der Minimalist

Ein KlI-Assistent. Ein Textdokument flir deine Mandate. Deine bestehenden
Tools. Mehr brauchst du nicht. Du kopierst Informationen manuell hinein. Du
bekommst Analysen und Entwiirfe zurtick. Aufwendig, aber der beste Weg zu
lernen.

Fur wen das passt: Wer noch nie ein Mandat formuliert hat. Wer das Prinzip im
Alltag spiiren will, bevor er automatisiert. Wer keine Lust auf Tool-Setup hat.

Erste Schritte:

e Wahle einen Kl-Assistenten. ChatGPT Plus, Claude Pro oder Gemini
Advanced. Alle drei konnen, was du brauchst.

e Lege ein einfaches Textdokument an. Dort steht dein Mandat. Wer Lena
ist, was sie tut, was sie nicht tut.

e Kopiere dein Mandat in den Chat. Stelle die erste Frage. Lerne.
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Der Vernetzer

KI-Assistent plus ein Automatisierungstool, das deine Programme verbindet.
Make, Zapier, n8n. Neue E-Mails werden automatisch kategorisiert. Termine
synchronisiert. Berichte erstellt. Erfordert ein Wochenende Setup-Zeit.

Fir wen das passt: Wer schon ein Mandat zuverlassig betreibt. Wer sich
technisch zutraut, Tools zu verbinden. Wer wiederkehrende Aufgaben auto-
matisieren will.

Der Integrierte
Branchensoftware, die Kl bereits eingebaut hat. Buchhaltung, Mahnwesen,
Liquiditatsplanung aus einer Hand. Kein Basteln, aber weniger Flexibilitat.

Flr wen das passt: Wer bereits eine Branchenlosung nutzt. Wer Standard-
prozesse abdecken will, ohne selbst zu bauen. Wer DSGVO-Sicherheit ohne
eigene Prifung will.

DEFINITION

DSGVO

Datenschutz-Grundverordnung. Bei KI-Tools anonymisieren oder

Business-Versionen.

Meine Empfehlung: Beginne als Minimalist. Die ersten vier Wochen geht
es nicht um Effizienz. Es geht darum zu lernen, wie du Mandate formulierst
und Feedback gibst. Nach vier Wochen entscheidest du, ob du mehr Auto-

matisierung brauchst.
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Schritt fiir Schritt; So startest du als Minimalist

Wenn du dich fir den Minimalist-Weg entscheidest, sieht der Start so aus. 15
Minuten reichen.

1. Gehe auf chat.openai.com, claude.ai oder gemini.google.com. Such dir
eines aus. Nicht lange vergleichen.

2. Erstelle einen Account. Wahle die kostenpflichtige Version. Plus, Pro
oder Advanced. Die kostenlose Version reicht fiir ernsthafte Arbeit
nicht.

3. Erstelle einen neuen Chat. Gib ihm einen Namen, der zu deinem Man-
dat passt. Zum Beispiel ,,Lena, E-Mail-Assistent“.

4. Kopiere dein Mandat als erste Nachricht hinein. Wer ist Lena, was sind
ihre Aufgaben, ihre Grenzen, ihre Werte.

5. Bitte um eine kurze Zusammenfassung. , Bestdtige, dass du das Mandat
verstanden hast. Fasse in eigenen Worten zusammen: Was ist deine Auf-
gabe. Was sind deine Grenzen. Wann fragst du mich.“

6. Liesdie Antwort. Stimmt sie. Wenn nicht, korrigiere.
Mehr braucht es im ersten Schritt nicht. Keine Integration, keine Auto-
matisierung, kein Plugin. Erst das Prinzip lernen. Dann erweitern.

Wichtig: Fiir jedes Mandat ein eigener Chat. Nicht alles in einen werfen.

Kosten
Die Preise andern sich schnell in diesem Markt. Was heute gilt, kann in sechs
Monaten anders aussehen.

Die GroRenordnung: Zwischen 20 und 150 Euro im Monat, je nach Setup. Weni-
ger als eine Freelancer-Stunde. Die meisten erreichen den Break-even nach
wenigen Wochen.
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Ein KI-Assistent kostet 20 bis 30 Euro pro Monat in der Profi-Version. Wer mehr
Funktionen will, landet bei 100 bis 150 Euro pro Monat. Tools fiir Vernetzung
(Make, Zapier, n8n) starten bei 10 Euro pro Monat. Eine integrierte Branchen-
[0sung ist meist im Software-Abonnement enthalten.

Aktuelle Preise, Tool-Vergleiche und Empfehlungen findest du auf das-lena-

prinzip.de. Dort halte ich die Informationen aktuell.

Die Webseite-Werkzeuge

Auf das-lena-prinzip.de/werkzeuge findest du eine wachsende Sammlung

kostenloser Werkzeuge in vier Phasen:

Phase Werkzeuge

1. Standort bestimmen Schnelltest, Mensch-oder-Kl, Lena Quiz, Zeitrechner

Prompt vs. Mandat, Kims Entscheidungen,
2.Verstehen & Lernen
Mandat-Memory

Startklar-Checkliste, Mandat-Builder, Mandate Can-

3. Starten & Anwenden .
vas, Branchen-Starter-Packs, Tools & Preise

Eskalations-Vorlagen, 30-Tage-Tracker,

4. Betreiben & Verbessern o
Fehler-Bibliothek

Drei davon sind besonders niitzlich, wenn du jetzt anfangst.

e Zeitrechner: Du gibst ein, wie viele Stunden pro Woche dich ein Bereich
kostet. Du siehst, was ein Mandat dir bringen wiirde. In Geld und Zeit.

e Mandat-Builder: 5 Schritte, etwa 30 Minuten. Du bekommst am Ende
einen kopierbaren Text flir deinen Kl-Assistenten.
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e Mandate Canvas: 10 Bausteine, etwa 45 Minuten. Auch ausdruckbar,
wenn du erst denken willst, bevor du Werkzeug bedienst.

Werin einer Branche unterwegs ist, in der andere schon Mandate gebaut haben,
schaut in die Branchen-Starter-Packs. Handwerk, Gastro, Kreativ, Beratung,

Handel. Mit jeweils mehreren fertigen Mandaten pro Branche. Die komplette
Mandate-Bibliothek ist eine standig wachsende Sammlung universeller und

branchenspezifischer Vorlagen.

Datenschutz: Was darf ich eingeben?

Personenbezogene Daten wie Namen, Adressen und E-Mails von Kunden soll-
test du nicht einfach in einen KI-Assistenten eingeben.

Drei sichere Wege:

1. Anonymisieren. Statt ,Kunde Hans Meier aus Miinchen* schreibst du
»Ein Kunde aus Bayern®. Die Kl braucht keine Klarnamen.

2. Business-Versionen nutzen. Die groften Anbieter haben Enterprise-Ver-
sionen mit Datenschutzvereinbarungen.

3. Integrierte Losungen. Wenn die Kl Teil deiner deutschen Unter-
nehmenssoftware ist, hat der Anbieter die DSGVO-Fragen geklart.

Was du auf keinen Fall tun solltest: Vollstandige Kundenlisten hochladen.
Gesundheitsdaten eingeben. Vertrdge mit sensiblen Details einfligen.

Eine praktische Faustregel: Wenn die Kl direkt in deine Buchhaltungssoftware
integriertist, wie bei Lexware Office, hat der Anbieter die DSGVO-Fragen bereits
geklart. Du arbeitest dann innerhalb eines rechtlich abgesicherten Rahmens.
Anders bei generischen Tools wie ChatGPT oder Claude. Hier gilt die Ampel-
Regel. Im Zweifel fragst du deinen Steuerberater.
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Die Datenschutz-Ampel fiir deinen Alltag

Unsicher, was du der Kl geben darfst. Nutze diese einfache Ampel im Kopf.

Ampel Was es ist

Beispiele

Daten ohne Personen-
. . . bezug, anonymisierte
Griin (Rein damit) .
Zahlen, allgemeine

Brancheninfos.

Kundendaten. Mach
Gelb den Namen weg. Die KI
(Anonymisieren) brauchtihn nicht, um

das Problem zu l6sen.

Rot (Stopp) Daten, die in kein Cloud-
ot (Sto
PP System gehoren.

,Umsatz Januar: 50.000“. Entwiirfe
flir Marketingtexte. Prozess-
beschreibungen. Eine Frage

zum Steuerrecht ohne Mandan-
tenbezug. Eine Idee fiir einen
Newsletter. Recherche zu einem
Wettbewerber.

Aus ,Hans Miiller aus HauptstralRe
5“wird ,Kunde A aus Miinchen“. Aus
»Bestellung 3421 von Firma Meier*
wird ,eine Bestellung von einem
Stammkunden*®. Aus einer konkre-
ten E-Mail wird der entkernte Fall.

Passworter. Bank-PINs. Medi-
zinische Diagnosen mit Klarna-
men. Vollstandige Kundenlisten.
Vertragsentwiirfe mit sensiblen
Details. Gehaltslisten. Konto- und
Versicherungsnummern.

Profi-Tipp: Schalte in den Einstellungen deines Kl-Tools das , Training“ aus.

Dann werden deine Daten nicht genutzt, um die Kl schlauer zu machen.

(O Teil 3- Die Praxis

Die Werkzeugkiste

93



Der wichtigste Rat

Du wirst im Netz hunderte Artikel finden, die dir ,die besten KI-Tools“ empfeh-
len. Die meisten sind veraltet, bevor sie erscheinen.

Wahle nicht das perfekte Werkzeug. Wahle eines, das funktioniert, und fang an.

Die Fahigkeiten, die du entwickelst, also Mandate formulieren, Feedback
geben, Grenzen setzen, funktionieren mit jedem Ki-Assistenten. Das ist Giber-
tragbares Wissen.

Weniger recherchieren, mehr ausprobieren.
Kim, drei Stunden spater

Kim schlieRt den Browser. Flinfzehn Tabs mit Werkzeug-Vergleichen, Reviews,
Preistabellen.

Er hat drei Stunden recherchiert und ist verwirrter als zuvor.

Dann erinnert er sich an einen Satz, den Max ihm gesagt hat. ,Du kannst nicht
schwimmen lernen, indem du Blicher liber Wasser liest.“

Er 6ffnet einen neuen Tab. Tippt die Adresse eines Kl-Assistenten ein. Erstellt
einen Account. Kopiert sein handgeschriebenes Mandat in das Chatfenster.

Driickt Enter.

Drei Stunden Recherche hatten ihn gelahmt. Dreilig Sekunden Mut ver-
anderten alles.

Das perfekte Werkzeug gibt es nicht. Den perfekten Moment auch nicht.

Es gibt nur: Anfangen. Jetzt.
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KAPITEL 7 - ZUSAMMENFASSUNG

Was du aus diesem Kapitel
mitnimmst

+ Drei Wege: Minimalist, Vernetzer, Integrierter. Starte als Minimalist.

+/ Setup als Minimalist: KI-Assistent wahlen, Account anlegen, Mandat

hineinkopieren, Verstandnis prifen. 15 Minuten.

+/ Kosten: 20 bis 150 Euro pro Monat. Weniger als eine

Freelancer-Stunde.

v/ Datenschutz-Ampel: Griin rein, Gelb anonymisieren, Rot bleibt

drauflen.

+ Auf der Webseite gibt es 15 kostenlose Werkzeuge in vier Phasen. Zeit-

rechner, Mandat-Builder, Canvas sind die wichtigsten Einstiegspunkte.

+/ Wahle nicht das perfekte Werkzeug. Wahle eines, das funktioniert,

und fang an.






Dein 30-Tage-Start

Du hast jetzt alles, was du brauchst.

Du verstehst, warum gerade jetzt der richtige Moment ist. Du weil3t, was das
Lena Prinzip bedeutet und wie Mandate funktionieren. Du kennst die Chancen
und die Grenzen. Du hast gesehen, wie andere es umgesetzt haben.

Jetzt fehlt nur noch eins: Anfangen.

Nicht morgen. Nicht wenn alles perfekt vorbereitet ist. Jetzt.

Bevor du irgendein Tool offnest
Bevorduirgendein Tool 6ffnest, bevor du irgendeinen Account erstellst, nimm
ein Blatt Papier. Ernsthaft. Ein Blatt Papier und einen Stift.

Schreib auf, was dich diese Woche am meisten genervt hat. Eine Sache. Die
E-Mails, die du vor dir herschiebst. Die Rechnung, die du vergessen hast. Das
Angebot, das du seit Tagen schreiben willst. Der Kunde, dem du noch nicht
geantwortet hast.

Eine Sache. Mehr nicht.

Dasist dein Startpunkt. Nicht die Technologie. Nicht das perfekte Tool. Sondern
ein Problem, das du l0sen willst.

Kim hat genauso angefangen. Nicht mit Software. Mit einer Serviette in einer
Kneipe. Mit der Erkenntnis, dass es so nicht weitergehen kann.

Du hast jetzt dein Blatt Papier.



In den nachsten 30 Tagen wirst du aus diesem einen Problem dein erstes funk-
tionierendes Mandat entwickeln. Schritt fiir Schritt. Ohne Uberforderung.

Eine ehrliche Anmerkung vorweg

Kims erstes Mandat im Oktober 2026 betraf Zahlungserinnerungen. Wenn du
dieses Werk im Jahr 2026 liest, wiirde ich dir das so nicht mehr als ersten Schritt
empfehlen.

Buchhaltungs- und Mahnsoftware hat heute Kl eingebaut. Lexware Office und
andere [0sen Belegerfassung, Mahnwesen und Rechnungslauf zunehmend in
einem System. Wenn du diese Werkzeuge nutzt, brauchst du keinen separaten
Kl-Assistenten fiir diesen Bereich.

Fur den ersten Start mit einem generischen Kl-Assistenten eignen sich
Bereiche besser, in denen dein Geschéft eine eigene Stimme braucht.
Kundenkommunikation. Anfragenmanagement. Content-Vorschléage.
Wissensorganisation.

Die Grundregel: Ein Mandat nach dem anderen

Bevor wir starten, die wichtigste Regel: Fang klein an.

Nicht fiinf Mandate gleichzeitig. Nicht dein gesamtes Unternehmen auf einmal
umkrempeln. Ein Bereich. Ein Ziel. Ein Mandat.

Wenn das erste lauft, kommt das zweite.

Kim hat diesen Fehler gemacht. In seiner zweiten Woche wollte er alles auf
einmal. Kommunikation, Recherche, Planung, Feedback-Analyse. Nach zwei
Wochen wusste er nicht mehr, welches Mandat was tat. Als etwas schiefging,
konnte er nicht identifizieren, wo das Problem lag.

Er musste zurlick auf Null. Neu starten. Mit einem einzigen Mandat.
Erst als das stabil lief, nach sechs Wochen, wagte er sich an das zweite.

Langsamer ist schneller.
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Woche 1: Orientierung. Den richtigen Startpunkt
finden

Ziel dieser Woche: Du identifizierst einen konkreten Schmerzpunkt und defi-
nierst ein klares Ziel.

1. Identifiziere deinen grofiten Schmerzpunkt

Schreib dir eine Woche lang auf, was dir Energie raubt. Nicht alle Aufgaben. Nur
die, bei denen du seufzt, wenn sie anstehen.

Frag dich: Was kostet mich jede Woche Zeit, Energie oder Nerven.

Denk daran: Die Kernprozesse deines Geschafts (Rechnungen, Mahnun-
gen, Angebote, Buchhaltung) werden zunehmend von integrierter Software
abgedeckt. Fiir den Start mit einem generischen Kl-Assistenten eignen sich
andere Bereiche besser:

e E-Mails beantworten und sortieren

e Kundenfeedback verstehen und darauf reagieren

e Texte schreiben (Newsletter, Blogposts, Beschreibungen)
e Schwierige Gesprache oder Nachrichten vorbereiten

e Recherche zu Lieferanten, Wettbewerbern, Trends

e Meetingnotizen und Protokolle

e FAQs und Anleitungen fiir Kunden erstellen

¢ Ideen entwickeln und Probleme durchdenken

Wahle eine Sache aus. Nur eine. Die, die dich am meisten nervt oder die meis-
te Zeit frisst.
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2. Dokumentiere den Ist-Zustand

Wie erledigst du diese Aufgabe heute. Schritt fiir Schritt.

Welche Informationen brauchst du?

Wie viel Zeit kostet es pro Woche?

Was geht oft schief?

Was nervt dich am meisten daran?

Schreib es auf. Auch wenn es banal erscheint. Diese Dokumentation wird zur
Grundlage deines Mandats.

3. Beschreibe das Problem in einem Satz

Schreibe auf, was das Problem ist, so einfach, dass es ein Zehnjahriger ver-
stehen wiirde.

Beispiele:
e Ich brauche zu lange, um auf E-Mails zu antworten.“
e Ich weil3 nicht, was meine Kunden wirklich tiber mich denken.*
e Ich schiebe das Schreiben von Texten immer auf.”
e Ich verliere 8 Stunden pro Woche damit, dieselben Fragen am Telefon zu

beantworten.“

Dieser eine Satz wird zum Kern deines Mandats.

4. Definiere ein messbhares Ziel

Was soll am Ende besser sein. Konkret. Messbar.

Nicht: ,KI soll bei E-Mails helfen.“
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Sondern:
,Ich beantworte E-Mails in der Hdlfte der Zeit.“

»Ich habe jeden Monat eine klare Ubersicht, was Kunden gut finden und was
nicht.“

3

»Invier Wochen verliere ich hochstens 2 Stunden pro Woche mit Telefonanfragen.

5. Rechne die Wirtschaftlichkeit

Nutze den Zeitrechner auf der Webseite. Du gibst ein, wie viele Stunden pro
Woche dich der Bereich kostet. Du siehst, was ein Mandat dir bringen wiirde.
In Geld und Zeit.

Am Ende der Woche hast du einen Satz auf einem Zettel: , /ch starte mit Bereich
X'{(

Woche 2: Dein erstes Mandat. Von der Idee zur Umsetzung

Ziel dieser Woche: Du formulierst ein funktionierendes Mandat und startest
die Zusammenarbeit.

1. Dein Setup in 15 Minuten

Fiir den Start brauchst du nur eines: ChatGPT Plus, Claude Pro oder Gemini
Advanced. Mehr nicht. Keine Integrationen, keine Automatisierung. Das kommt
spater.

1. Geh auf chat.openai.com, claude.ai oder gemini.google.com.

2. Erstelle einen Account und wahle das Plus/Pro-Abo.

3. Erstelle einen neuen Chat.

4. Gib deinem Chat einen Namen: ,Lena, E-Mail-Assistent“ oder dein
Thema.

5. Kopiere dein Mandat als erste Nachricht hinein.
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2. Formuliere das Mandat

Nutze entweder den Mandat-Builder (5 Schritte, 30 Min) oder das Mandate Can-
vas (10 Bausteine, 45 Min). Oder schreib das Mandat mit dieser Struktur:

Ziel: Was soll am Ende rauskommen. Messbar.

Rahmen: Was darf sie. Was nicht.

Werte: Wie soll sie auftreten, welcher Ton.

Eskalation: Wann muss sie dich einschalten.

Kontrolle: Wie priifst du, ob es lauft.

Profi-Tipp: Mach es dir leicht. Du starrst auf das leere Eingabefeld und weilfst
nicht, wie du anfangen sollst. Hol dir die digitale Vorlage. Auf www.das-lena-
prinzip.de findest du das Starter-Kit fiir Woche 2. Nimm Mandat Nr. 1 (E-Mail-
Assistent), kopiere es in den Chatbot, pass kurz die Grenzen an. Fertig. Besser
gut kopiert als lange gegriibelt.

3. Deine erste Nachricht an die KI
Kopiere dein Mandat und flige hinzu:

,Bestdtige, dass du das Mandat verstanden hast. Fasse in eigenen Worten
zusammen: Was ist deine Aufgabe. Was sind deine Grenzen. Wann fragst du mich.“

Die Kl wird antworten. Lies ihre Zusammenfassung. Stimmt sie. Wenn nicht,
korrigiere.

Wichtig: Fiir jedes Mandat ein eigener Chat. Nicht alles in einen werfen.

4. Teste mit drei Beispielen

Nimm drei Falle aus deiner letzten Woche. Nicht ausgedachte, sondern echte.

Beispiel beim E-Mail-Assistenten: ,Hier sind 5 E-Mails von heute Morgen, anony-

misiert. Sortiere sie fiir mich.“
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Was du prifst:

Stimmt die Priorisierung?

Passt der Ton der vorgeschlagenen Antwort?

Hat sie die Grenzen eingehalten (z. B. Geld-Themen als dringend)?

Fragt sie, bevor sie handelt?

5. Starte die Probezeit

Jetzt wird es ernst. Nutze die Kl taglich, aber priife alles.

e Jeden Entwurf: Du liest ihn, bevor du ihn verwendest.
e Jede Einschatzung: Du Uberprifst sie.
e Jede Empfehlung: Du entscheidest, ob sie passt.

Das ist die Probezeit. Du lernst, wie sie denkt. Sie lernt durch dein Feedback,
wie du es willst.

DEFINITION

Probezeit

2 bis 4 Wochen jede Handlung priifen.

Der Gedichtnis-Hack: Custom Instructions, Personalisie-
rung, Projekte

Profi-Tipp: Das Elefanten-Geddachtnis aktivieren.

Du hast keine Lust, Lena jeden Morgen neu zu erklaren, wer sie ist. Musst du
auch nicht. Fast alle modernen KI-Tools haben eine Funktion, die ,,Custom Ins-
tructions®, ,Personalisierung“oder , Projekte® heifdt.
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So geht’s:
1. Offnein deinem Kl-Tool die Einstellungen. Such nach Custom Instruc-
tions, Personalisierung oder Projekte.

2. Kopiere dein wichtigstes Kern-Mandat dort einmalig hinein. Wer ist
Lena. Was sind ihre Werte. Welche Grenzen gelten immer.

3. Speichere die Einstellung.

Der Effekt: Ab sofort weilt die KI bei jedem neuen Chat sofort, wer sie ist. ,Aha,
ich bin Lena, KI-Co-CEO. Ich duze Kunden und ich gebe keine Rabatte (iber 5 Pro-
zent.“ Das spart dir jeden Morgen das Briefing.

Drei Beispiel-Mandate fiir den Start

Wenn du keinen eigenen Bereich findest, sind das drei gute Anfange.

Mandat 1: E-Mail-Assistent
Du bist mein E-Mail-Assistent.
Ziel: Ich verbringe weniger Zeit mit E-Mails und verpasse nichts Wichtiges.

Rahmen: Wenn ich dir E-Mails zeige, sortiere nach dringend, wichtig, kann war-
ten. Fasse jede E-Mail in einem Satz zusammen. Schlage fiir dringende E-Mails
eine Antwort vor.

Werte: Kurz und klar. Ich will keine Romane. Neue Kunden = immer wichtig
behandeln.

Eskalation: Alles mit Geld, Vertragen oder Beschwerden = dringend, immer
zuerst mir zeigen. Bei allem, was du nicht einordnen kannst, fragen.

Kontrolle: Ich priife deine Sortierung jeden Morgen und gebe Feedback.

Mandat 2: Kundenfeedback-Analyst

Du bist mein Analyst fir Kundenfeedback.
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Ziel: Ich verstehe, was meine Kunden wirklich denken, ohne jede Bewertung
einzeln zu lesen.

Rahmen: Keine Vermutungen, nur was in den Daten steht. Bei widerspriich-
lichem Feedback: beide Seiten zeigen.

Werte: Sachlich und konstruktiv. Kritik ist okay, aber l6sungsorientiert. Keine
Bewertung meiner Arbeit, nur Analyse der Kundensicht.

Eskalation: Bei Feedback, das auf ein ernstes Problem hindeutet (Kunden-
abwanderung, Qualitatsmangel): sofort melden.

Kontrolle: Einmal pro Monat gleiche ich deine Analyse mit meinem eigenen
Eindruck ab.

Mandat 3: Recherche-Assistent

Du bist mein Recherche-Assistent.

Ziel: Ich bekomme schnell fundierte Informationen, ohne stundenlang zu
googeln.

Rahmen: Keine Empfehlungen fiir Anbieter oder Produkte ohne meine Nach-
frage. Beirechtlichen oder steuerlichen Fragen: immer darauf hinweisen, dass
ich einen Experten fragen sollte.

Werte: Wie ein kluger Kollege, nicht wie Wikipedia. Ehrlich, lieber ,weils ich
nicht“ als erfundene Fakten.

Eskalation: Bei widerspriichlichen Quellen oder unsicheren Fakten: Unsicher-
heit transparent machen und mich entscheiden lassen.

Kontrolle: Bei wichtigen Recherchen priife ich stichprobenartig die Quellen.

Woche 3: Vertrauen aufbauen. Vom Priifen zum
Vertrauen

Ziel dieser Woche: Du kalibrierst die Zusammenarbeit und baust Vertrauen auf.
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1. Gib aktives Feedback

Das ist die wichtigste Aufgabe dieser Woche. Feedback ist keine Hoflichkeit.
Esist Training.

Schlechtes Feedback:

e ,Das war nicht gut.“ (Was genau?)
e ,Mach es besser.“ (Wie?)

e ,Okay.“ (Was war okay, was nicht?)
Gutes Feedback:

e ,Die Zusammenfassung war zu lang. Maximal 5 Punkte pro Kategorie.”

e ,Du hast die E-Mail von Kunde K. als ,kann warten*eingestuft. Das ist ein
wichtiger Neukunde. Solche Anfragen sind immer dringend.“

e ,Perfekt. Genau so knapp will ich es. Merk dir das als Standard.“

e Der Antwortvorschlag war zu férmlich. Wir duzen langjdhrige Kunden.“

Die Feedback-Formel

1. Was war falsch oder richtig? Konkret benennen.

2. Warum? Begriindung geben. Die Begriindung hilft der Kl, das Prinzip zu
verstehen.

3. Wie stattdessen? Klare Anweisung flr die Zukunft.

Ein Beispiel:

»Die E-Mail an unseren langjéhrigen Kunden war zu férmlich. Wir duzen Stamm-
kunden seit Jahren. Schreib das in Zukunft so.“
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2. Fordere Transparenz

Frag die Kl: ,Warum hast du das so eingeschditzt?

Verstehe die Logik. Wenn die Begriindung Sinn macht: Vertrauen wachst. Wenn
die Begriindung fehlt oder falsch ist: Justiere das Mandat.

3. Miss die Ergebnisse

Vergleiche mit dem Ist-Zustand von Woche 1:

e Wie viel Zeit sparst du?
e Werden die Ziele erreicht?

e Was funktioniert? Was nicht?

Schreibe es auf. Zahlen helfen bei der Entscheidung, ob du weitermachst.

4. Lockere die Kontrolle (vorsichtig)

Wenn die ersten zwei Wochen gut liefen: Reduziere die Priifung.

Nicht mehr jeden Vorschlag wortlich priifen. Uberfliegen reicht bei Routine-
Sachen. Bei wichtigen Dingen weiterhin genau hinschauen. Statt jeder Ausgabe
nur noch jede dritte. Dann jede fiinfte.

Das ist ein Vertrauensprozess. Mach ihn in deinem Tempo.

Setze auch die Eskalations-Vorlagen ein. Fertige Wenn-Dann-Regeln auf der
Webseite. Sie helfen, wenn du nicht sicher bist, wo die Grenze zur Riickfrage
liegt.

Woche 4: Erweitern und stabilisieren

Ziel dieser Woche: Du bringst das erste Mandat in den Routine-Modus und
planst das zweite.
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1. Etabliere ein wochentliches Review

Fixiere einen festen Termin. Zum Beispiel: Freitagabend, 15 Minuten.

Was hat die Kl diese Woche gemacht?

Was lief gut?

Was lief nicht gut?

Was muss justiert werden?

Dasist wie ein kurzes Meeting mit deiner KI-Co-CEO. RegelmaRig, strukturiert,
ehrlich.
2. Definiere ein zweites Mandat

Wenn das erste stabil lduft: Zeit flir Nummer zwei. Wieder etwas Einfaches.

Ideen:

e ,Fasse Kundenfeedback zusammen und zeig mir Muster.“
e Hilf mir, schwierige Nachrichten zu formulieren.“

e _Recherchiere Informationen zu [Thema] und fasse sie zusammen.“
Wieder die gleiche Struktur: Ziel, Rahmen, Werte, Eskalation, Kontrolle.
3. Dokumentiere deine Erkenntnisse
Schreibe auf, was du gelernt hast:

¢ Welche Formulierungen im Mandat funktionieren?
e Welche Grenzen sind wichtig?
e Wo musstest du nachbessern?

e Was wiirdest du beim ndachsten Mandat anders machen?
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Diese Notizen sind Gold wert fiir jedes weitere Mandat.

Tag 30: Reflektiere
Du hast es geschafft. Nimm dir 10 Minuten:
e Was hat sich verandert? Nicht ,es ist besser®, sondern konkret: ,/ch

spare X Minuten pro Tag.“ Oder: ,Ich habe endlich Uberblick tiber mein
Kundenfeedback.“

e Was war liberraschend? Was hast du nicht erwartet? Was war einfacher,
was schwieriger als gedacht?

e Was ist dein ndchster Schritt? Welches Mandat kommt als Nachstes?
Wann startest du damit?

Die drei hiufigsten Anfinger-Fehler

Fehler 1: Zu friih aufgeben

In der zweiten Woche lduft etwas schief. Du denkst: ,,Das funktioniert nicht.“

Die Wahrheit: Natlirlich macht sie Fehler. Du machst auch Fehler. Der Unter-
schied: Mit Feedback wird es besser.

Losung: Mindestens 30 Tage durchhalten. Erst dann kannst du fair beurteilen.

Fehler 2: Zu vages Mandat

Du schreibst , Hilf mir mit E-Mails“ und wunderst dich, dass die Ergebnisse
beliebig sind.

Losung: Konkrete Ziele, konkrete Grenzen, konkrete Beispiele. Je klarer das
Mandat, desto besser die Ergebnisse.
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Fehler 3: Kein Feedback geben
Du nutzt die Kl, aber sagst ihr nie, was gut war und was nicht.

Losung: Jeden Tag mindestens ein Feedback. ,,Das war gut, weil ...“ oder ,Das
war nicht gut, weil ... Mach es so: ...“

Dein 30-Tage-Plan. Die Checkliste

Woche 1: Orientierung

e Schmerzpunkt identifiziert (auRerhalb der Buchhaltungs-Kernprozesse)

Ist-Zustand dokumentiert (Zeit, Schritte, was nervt)

Problem in einem Satz beschrieben

e Messbares Ziel definiert

Wirtschaftlichkeit mit dem Zeitrechner geprift

Woche 2: Erstes Mandat

¢ Kl-Assistent eingerichtet (ChatGPT, Claude oder Gemini)

e Mandat formuliert (Ziel, Rahmen, Werte, Eskalation, Kontrolle)
e Mandat an Kl tibergeben und Verstéandnis priifen lassen

e Mit 3 echten Beispielen getestet

e Custom Instructions/Projekte als Gedachtnis-Hack aktiviert

e Probezeit gestartet
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Woche 3: Vertrauen aufbauen

Taglich Feedback gegeben

L]

Bei Fehlern: Mandat angepasst

e Ergebnisse gemessen vs. Ist-Zustand

L]

Kontrolle gelockert (wenn bereit)

Woche 4: Erweitern

e Wochentliches Review etabliert

e Zweites Mandat geplant oder gestartet

e Erkenntnisse dokumentiert

Tag 30

o Reflexion geschrieben

e Nachsten Schritt definiert

Der erste Schritt ist ein Blatt Papier und zehn Minu-
ten Zeil. Mehr brauchst du nicht, um anzufangen.
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Tag 30. Kim in seinem Atelier

Am Abend seines 30. Tages sitzt Kim in seinem Atelier.

Die Heizkorper knacken. DrauRRen wird es dunkel. Auf dem Tisch steht ein Glas
Wein, diesmal halb leer.

Vor ihm liegt die Serviette.

Dieselbe Serviette, die Max vor Monaten in der Kneipe gezeichnet hat. Acht
Kéastchen. COO. CFO. CMO. Buchhaltung. Einkauf. Logistik. HR. Kundenservice.

Damals hat sie sich angefiihlt wie eine Anklage. Der Beweis, dass er etwas
Unmogliches versucht.

Heute sieht er sie anders.

Nicht als Anklage. Als Startpunkt.

Er nimmt einen Stift und schreibt in die untere rechte Ecke, klein, kaum lesbar:
Tag 30. Es funktioniert.

Dann hélt erinne.

Es funktioniert nicht perfekt. Das weil% er. Das erste Mandat hat Fehler. Das
zweite wird auch Fehler haben. Er wird korrigieren, anpassen, lernen. Wahr-
scheinlich fiirimmer.

Aber es funktioniert.

Nicht weil die Technologie magisch ist. Sondern weil er angefangen hat. Weil
er drangeblieben ist. Weil er bereit war, anders zu fiihren.

Er faltet die Serviette zusammen, legt sie in den Rahmen und héngt sie zurlick
an die Wand.

Dann schlief3t er den Laptop, trinkt den Rest des Weins und geht nach Hause.
Morgen wird er Mandat Nummer drei beginnen.

Und du? Wann beginnt dein Tag 17
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KAPITEL 8 - ZUSAMMENFASSUNG

Was du aus diesem Kapitel
mitnimmst

+ Vier Wochen, ein Mandat, in Stufen wachsen.

+/ Woche 1: Schmerzpunkt finden, Ist-Zustand dokumentieren, Problem

und Ziel in je einem Satz.

+/ Woche 2: Mandat formulieren (Ziel, Rahmen, Werte, Eskalation, Kont-

rolle), mit 3 echten Beispielen testen, Probezeit starten.

+/ Woche 3: Taglich Feedback nach der Formel (Was. Warum. Wie statt-

dessen). Transparenz fordern, Kontrolle in deinem Tempo lockern.

v Woche 4: Wochentliches Review, Erkenntnisse dokumentieren, zwei-

tes Mandat planen.
+/ Maximal ein Mandat pro 4 bis 6 Wochen. Stabilitat vor Skalierung.

+/ Custom Instructions, Personalisierung oder Projekte als Gedachtnis-

Hack nutzen.
+/ Langsamerist schneller. Besser gut kopiert als lange gegriibelt.

« Wahle nicht das perfekte Werkzeug. Wahle eines, das funktioniert,

und fang an.






— KAPITEL 9 —

Was als Nachstes
kommt

Wenn du heute aus dem Fenster schaust, siehst
du vielleicht deinen gewohnten Alltag. Meetings.
Auftrége. Kunden. E-Mails. Fin ganz normales

Unternehmerleben.

Doch unter der Oberflache verandert sich etwas. Die Werkzeuge, die dir zur
Verfligung stehen, werden machtiger. Die Art, wie wir arbeiten, flihren und
entscheiden, steht vor einem Wandel.

Wie genau dieser Wandel aussehen wird, weils niemand mit Sicherheit. Aber
einige Entwicklungen zeichnen sich ab.

Technische Reife

In den nachsten Jahren werden KlI-Systeme in zwei Dimensionen besser.

Sie werden zuverlassiger. Die Fehlerquote sinkt. Die Erklarungen werden kla-
rer. Das Kontextverstandnis wird tiefer. Das bedeutet nicht, dass du aufhoren
kannst zu kontrollieren. Aber die Kontrolle wird effizienter.

Sie werden nahtlos integriert. Heute sind KI-Funktionen oft separate Tools.
In den nachsten Jahren wird Kl in die meisten Geschaftsanwendungen ein-
gebaut sein. Die Grenzen zwischen Kl-Tool und normaler Software werden

verschwimmen.



Die Frage wird nicht mehr sein, ob du Kl einsetzt. Sie wird sein: Wie gut flihrst
du sie.

Der rechtliche Rahmen

Der EU Al Act bringt Regeln, Transparenzpflichten und Sicherheitsstandards. Fiir
die meisten Selbststandigen keine grofte Hiirde. Die strengsten Regeln gelten
fiir Hochrisiko-Anwendungen wie medizinische Diagnostik oder Kreditvergabe.

DEFINITION

Al Act (EV)

Europaische Kl-Verordnung 2024. Transparenzpflicht bei automatisierter

Kundenkommunikation.

Was dich betreffen konnte: Transparenzpflichten bei automatisierter Kunden-
kommunikation. Wenn deine KI mit Kunden kommuniziert, miissen diese das

wissen. Ein einfacher Hinweis gentigt.

Die Regulierung wird kein Hindernis. Sie wird ein Rahmen. Innerhalb dieses
Rahmens kannst du arbeiten, mit mehr Rechtssicherheit als heute.

Was sich nicht andern wird

Bei allem, was kommt, bleiben die Grundprinzipien.

Du flihrst. Die KI unterstiitzt. Du setzt die Ziele. Die Kl arbeitet auf sie hin. Du
tragst die Verantwortung. Die Kl tragt die Last.

Keine Technologie wird dir diese Fiihrungsrolle abnehmen. Keine Software wird
fur dich entscheiden, was richtigist. Kein Algorithmus wird deine Werte kennen,
wenn du sie ihm nicht gibst.

Die Methode bleibt. Mandat statt Prompt. Verantwortung beim Menschen. Ver-
trauen durch Kontrolle. Die fiinf Elemente. Die drei Pfeiler.
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Wer die Methode heute lernt, hat die ndachsten zehn Jahre eine Sprache, in der
Kl-Werkzeuge zu ihm sprechen kénnen.

Das Lena Prinzip ist kein Produkt, das veraltet. Es ist
eine Haltung, die bleibt.

Drei Lehren der Pioniere

In den Gesprachen mit Unternehmern, die das Lena Prinzip frith ausprobiert
haben, tauchen drei Erkenntnisse immer wieder auf.

1. Friiher anfangen. Die meisten sagen riickblickend: Ich héatte frither
starten kdnnen. Nicht weil die Technologie perfekt war, sondern weil
das Warten nichts besser machte. Die Lernkurve beginnt erst, wenn du
anfangst.

2. Kleinere Schritte. Wer mit flinf Mandaten gleichzeitig startet, ver-
liert den Uberblick. Wer mit einem beginnt und es meistert, baut ein
Fundament.

3. Dokumentieren. Was funktioniert. Was nicht. Welche Formulierungen
sind gut. Wer das aufschreibt, muss es nicht zweimal lernen. Was du
nicht aufschreibst, weils deine Kl nicht. Was du nicht nachprifst, lernt
sie nicht.

Mailand, Februar 2030

Die grofde Fashion-Show ist vorbei. Der letzte Applaus verklungen.

Kim steht allein auf der leeren Biihne. Die Scheinwerfer gehen aus, einer nach
dem anderen. Eine letzte Reihe Lichter Giber dem Catwalk. Dann auch die. Stille
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kriecht durch den Saal, dahin, wo eben noch Musik war. Die Models sind hinten,
im Backstage-Bereich, lachen, fluchen, umarmen sich. Kim hort es nur leise.
Wie durch Watte.

Er bleibt einfach stehen. Sieht in den dunklen Raum. Erst leer. Dann fangt der
Saalan, sich zu leeren. Reihe fiir Reihe. Ein paar Einkduferinnen winken ihm zu,
bevor sie gehen. Er nickt zuriick. Lachelt. Spirt es nicht ganz.

Er holt sein Handy aus der Tasche. Eine Nachricht.

Glickwunsch zur Show. Die ersten 47 Bestellungen sind eingegangen, Gesamt-
wert 312.000 Euro. Ich habe die Bestatigungen verschickt und die Produktions-
planung aktualisiert. Morgen friih bekommst du den Uberblick. GenieR den
Abend.

Lena
Er lachelt. Diesmal richtig.
Flinf Jahre. Von der Krise in seinem Atelier bis hierher.

Er hat nicht alles richtig gemacht. Er hat Kunden verloren. Wie Henrik. Er hat
Fehler gemacht. Mandate geschrieben, die nicht funktionierten. Tage gehabt,
andenenerlLenaam liebsten ausgeschaltet hatte. Nachte, in denen er gedacht
hat, es war ein Fehler, sich auf eine Maschine zu verlassen.

Er hat gelernt, dass Technologie keine Abkiirzung ist. Sie ist ein Werkzeug, das
man fiihren muss.

Aber er hat angefangen.

An einem Abend, erschopft und unsicher, hat er ein Blatt Papier genommen und
sein erstes Mandat geschrieben. Nicht perfekt. Aber ein Anfang.

Das hat alles verandert.

Er steckt das Handy zuriick in die Jacke. Geht langsam zur Seite der Biihne.
Hinter dem Vorhang wartet sein Team. Die Models. Die Schneiderinnen. Die
Praktikantin mit dem Notizbuch. Sie haben ihre eigenen Geschichten, was diese
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Show fiir sie bedeutet. Er wird ihnen heute nicht erzahlen, was vor flinf Jahren
um 23:47 Uhr in seinem Atelier passiert ist. Heute Abend nicht.

Heute Abend gehort allen.

Was das fiir dich bedeutet

Du stehst heute dort, wo Kim 2025 stand. Mit denselben Fragen. Denselben
Zweifeln. Derselben Erschopfung. Derselben Ahnung, dass es so nicht weiter-
gehen kann.

Das Lena Prinzip hat dir gezeigt, was moglich ist. Ein erprobter Weg. Kein garan-
tierter. Aber einer, den andere vor dir gegangen sind.

Die Werkzeuge sind da. Die Methode ist erprobt. Der 30-Tage-Plan liegt vor dir.

Kim hat seinen Weg gefunden. Deiner wird anders aussehen. Andere Branche,
andere Herausforderungen, andere Mandate. Aber der erste Schritt ist der-
selbe. Ein Problem benennen. Ein Ziel formulieren. Anfangen.

Der letzte Satz

Die Technologie ist da. Die Methode ist erprobt. Der Weg ist beschrieben. Die
einzige Frage, die bleibt, bist du.

Was steht auf deiner Serviette?
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KAPITEL 9 - ZUSAMMENFASSUNG BD

Was du aus diesem Kapitel
mitnimmst

v/ Die Methode bleibt, auch wenn die Technik sich dndert.

+/ EUAIActist Rahmen, kein Hindernis. Transparenzpflicht bei auto-

matisierter Kundenkommunikation.

«/ Dreilehren der Pioniere: friiher anfangen, kleinere Schritte,

dokumentieren.

+/ Dieeinzige Frage, die bleibt, bist du.



Nachwort: Ein Brief an dich

Ich schreibe diese Zeilen nicht als Theoretiker, der von auften auf Selbst-
standige schaut.

Ich arbeite jeden Tag mit ihnen. Bei Lexware betreuen wir liber 650.000 Unter-
nehmer. Ich sehe ihre Buchungen, ihre Sorgen, ihre Erfolge. Ich kenne den
Steuerberater-Stress im Marz und die Liquiditatsangst im August. Ich weil3,
wie es sich anflihlt, nachts wach zu liegen, weil man nicht sicher ist, ob das
Geld reicht.

DasLenaPrinzipistmeinVersuch, dasWissen weiterzugeben, daswir gesammelt
haben, verbunden mit einer Technologie, die alles verandern kdnnte.

Ein Blick in unsere Werkstatt

Die Prinzipien, die Kim mit Lena entwickelt hat, flieen in das ein, was wir bei
Lexware bauen.

¢ Eine Unternehmensiibersicht, die nicht nur Zahlen zeigt, sondern
erklart. Die nicht sagt: Liquiditat 12.000 Euro. Sondern: Deine Liquiditat
reicht noch sechs Wochen. Wenn Kunde X nicht bis zum 15. zahlt, wird es
eng. Willst du eine Erinnerung vorbereiten?

¢ Ein System, das Chancen erkennt. Lieferantenkosten, die zu hoch sind.
Marketing-Investments, die sich lohnen kdnnten. Vertriebspotenziale,
die du Ubersiehst.

e Werkzeuge, die den Weg vom Vorschlag zum Mandat ebnen. Heute
schlagt das System vor, du klickst. Morgen gibst du ein Ziel, und das Sys-
tem arbeitet darauf hin, innerhalb deiner Grenzen.

Das st keine ferne Vision. Es ist Software, die Schritt fiir Schritt entsteht, wah-
rend du das Lena Prinzip liest. Und in den Jahren danach.

Nachwort: Ein Brief an dich
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Aber einesist mir wichtig: Die Prinzipien funktionieren mit jedem Kl-Assisten-
ten. Was zahlt, ist nicht das Tool. Was zahlt, ist, wie du fiihrst.

Das Lena Prinzip gehort dir, egal welche Software du nutzt.

Was ich dir wiinsche

Wenn du bis hierher gelesen hast, weillt du jetzt mehr tGiber Kl-gestiitzte Fiih-
rung als die meisten Selbststandigen in Deutschland.

Aber Wissen allein verandert nichts.

Dernachste Schritt liegt bei dir: Kapitel 8, Woche 1, Tag 1. Nicht morgen. Heute.

Dein erstes Mandat muss nicht perfekt sein. Es muss nur existieren. Eine halbe
Seite. Ein Ziel. Ein paar Grenzen. Ein Anfang.

So hat Kim angefangen. So fangt jeder an.
Ich wiinsche dir Mut, Geduld und den Erfolg, den du verdienst.

Die neue Zeit hat begonnen. Und du bist bereit fir sie.

KT nimmt dir nicht Aufgaben ab. Sie gibt dir
dein Leben zuriick.”

— Christian Steiger, Freiburg, Anfang 2026

Nachwort: Ein Brief an dich
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Warum Lena?

In Kapitel 1 habe ich versprochen, dir zu erzahlen, woher der Name kommt.
Hier ist die Geschichte.

In meinen ersten Berufsjahren hatte ich das Gliick, Lena zu haben.

Sie war fiinf Jahre alter als ich. Erfahrener. Kliiger in den Dingen, die man nicht
inder FH lernt. Wir arbeiteten im selben Team, aber sie war mir nicht nur gefiihlt
um Jahre voraus. Lena war eine Kollegin, keine Chefin. Aber sie wurde meine
wichtigste Lehrerin.

Ich erinnere mich an den Tag, alsich das erste Mal selbst ein Projekt leiten soll-
te. Ich war nervés, wollte alles richtig machen, hatte tausend Fragen im Kopf.
Lena sah mich an und sagte:

»Entscheidend ist nicht so sehr, was du kannst. Entscheidend ist, ob du die richti-
gen Menschen mit den richtigen Skills am richtigen Platz hast. Denn richtig gute
Teams arbeiten wie das A-Team.“

Das A-Team. Die Serie aus den 80ern. Jeder hat seine Spezialitat, jeder kennt
seine Rolle, und zusammen schaffen sie, was keiner allein konnte.

Dieser Satz hat mein Verstandnis von Flihrung verandert. Es geht nicht darum,
alles selbst zu konnen. Es geht darum, das richtige Team zusammenzustellen.
Und heute weil ich: Dieses Team muss nicht nur aus Menschen bestehen.

Was sie mich lehrte

Von Lena lernte ich, wie Teamdynamiken wirklich funktionieren. Nicht die
Theorie aus Lehrblichern, sondern die Wahrheit: Wer redet mit wem nicht? Wo
schwelen Konflikte unter der Oberflache? Warum sagt der Chef in Meetings
etwas anderes als danach auf dem Flur?

Warum Lena?
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Sie erklarte mir, was passiert, wenn Menschen unter Druck geraten. Wie Angst
zu Schuldzuweisungen wird. Wie Unsicherheit sich als Arroganz tarnt. Wie man
erkennt, ob jemand wirklich Gberzeugt ist oder nur nickt, um Ruhe zu haben.

Vor allem lernte ich von ihr, wie man fiir Klarheit sorgt, ohne zu verletzen. Wie
man Feedback gibt, das ankommt statt abprallt. Wie man Konflikte anspricht,

bevor sie eskalieren.
Eigentlich alles, was ich heute unter Flihrung und Leadership verstehe.

Lena war es auch, die mir die Blicher empfahl, die mein Denken pragten:

Das LOL*A-Prinzip

René Egli lehrte mich, dass Widerstand gegen die Realitdt mehr Energie kostet
alsdie Realitat selbst. Daraus wurde mein personliches Mantra: Love it, change
it, leave it. Diesen Satz sageich bis heute. Jeden Tag. Bei jeder schwierigen Situ-
ation frage ich mich: Kann ich es lieben, wie es ist? Kann ich es @ndern? Oder
muss ich gehen? Es gibt keine vierte Option.

Fiihren, Leisten, Leben

Fredmund Malik zeigte mir, dass gutes Management kein Talent ist, sondern ein
Handwerk. ,,Der beste und einzige Weg, auf dem Menschen erfolgreich werden,
ist richtiges und gutes Management. Der Beruf der Wirksamkeit.“ Das gilt auch
fur die Fihrung einer KI.

Gewaltfreie Kommunikation

Marshall Rosenberg 6ffnete mir die Augen dafiir, wie viel von dem, was wir
sagen, beim anderen gar nicht ankommt. ,Wenn wir unsere Bediirfnisse nicht
ernst nehmen, tun es andere auch nicht.“ Ein Satz, den jeder Selbststandige
kennen sollte, der sich fiir sein Business aufopfert.

Lena und diese Blicher haben meinen Startins Berufsleben geformt. Sie haben
mir Denkweisen geschenkt, dieich heute noch nutze. Perspektiven eroffnet, die
ich sonst nie gesehen hatte. Fehler erspart, die andere teuer bezahlen mussten.

Warum Lena?
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Sie waren mein unsichtbares Flihrungsteam, bevorich Giberhaupt wusste, was
Fuhrung bedeutet.

Wie viel ich Lena zu verdanken hatte, habe ich erst Jahre spater wirklich ver-
standen. Soistdas manchmal mit den wichtigsten Menschenin unserem Leben.

Warum der Name

Aber nicht jeder hat das Gliick, eine Lena zu haben.

Nicht jeder hat eine erfahrene Kollegin, die nach dem verkorksten Meeting
fragt: ,Willst du wissen, was wirklich passiert ist?“ Nicht jeder hat einen Men-
tor, der samstags ans Telefon geht, wenn die Zweifel kommen. Nicht jeder hat
jemanden, der mitdenkt, ohne zu urteilen. Der Fehler sieht, bevor sie passieren.
Der Muster erkennt, die man selbst nicht sieht.

Das Lena Prinzip andert das.

Mit den richtigen Werkzeugen und der richtigen Haltung kann heute jeder
Selbststéndige eine Partnerin haben, die mitdenkt. Die nicht schlaft, nicht
vergisst, nicht emotional reagiert. Aber auch niemals die menschliche Intui-
tion ersetzt.

Der Name
Keine Marketingentscheidung

Der Name , Lena“ist keine Marketingentscheidung. Erist keine Abkiirzung, kein
Akronym, keine Erfindung einer Agentur.

Er ist eine Erinnerung an das, was mir geholfen hat. Und ein Versprechen an
alle, die dieses Gliick nicht hatten: Ab jetzt ist es moglich.

Ob du deine Kl-Partnerin Lena nennst, einen anderen Namen wahlst oder sie
einfach als dein System bezeichnest. Das ist egal.

Warum Lena?
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Was zahlt

Die Haltung: Flihrung teilen, statt alles allein zu tragen.

So wie Lena es mir beigebracht hat.

Lenas Biicher
e René Egli: Das LOL*A-Prinzip - Die Vollkommenheit der Welt. Editions
d’olt.

e Fredmund Malik: Fiihren, Leisten, Leben - Wirksames Management fiir
eine neue Welt. Campus Verlag.

e Marshall B. Rosenberg: Gewaltfreie Kommunikation - Eine Sprache des
Lebens. Junfermann Verlag.
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auch fiirdich geschrieben, damit du eines Tages verstehst, woran ich gearbeitet
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An alle, die den Mut haben anzufangen

Das Lena Prinzip ist fiir euch.

Fur die Designer, die um Mitternacht nicht an Design denken, sondern an Mah-
nungen. Fiir die Handwerker, die ihr Handwerk lieben, aber in der Birokratie
untergehen. Fur alle, die den Mut hatten, sich selbststandig zu machen. Und
jetzt die Kraft brauchen, es zu bleiben.

Euer Mut inspiriert mich mehr, als ihr ahnt.
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Uber den Autor

Ich weilR, wie es sich anflihlt, nachts wach zu
liegen, weil das Geld knapp wird.

Ich weil}, wie es ist, acht Rollen gleichzeitig
zu tragen und mich zu fragen: , Schaffe ich
das noch?“

Ich weil, wie es ist, zwischen Traum und
Tagesgeschaft zerrieben zu werden.

Nicht aus Biichern. Aus Erfahrung.

© Jigal Fichtner

Drei Leben als Unternehmer

Bevor ich Geschaftsfiihrer wurde, hatte ich drei andere Leben.

Mein Name ist Christian Steiger. Heute bin ich Geschaftsfiihrer bei Lexware,
einem der fiihrenden Anbieter von Unternehmenssoftware fiir Selbststandige
in Deutschland.

Aber bevor ich das war, hatte ich drei andere Leben.

1997 Musikproduzent  ,Liftoff!“ - Euro-Mir Achterbahn Europa-Park

2008 Startup-Griinder 2008 - WebTV Live Streaming - Zaplive.tv

2012 Intrapreneur Lexware Office - seit 2019 Geschéftsfiihrer

Als Musikproduzent lernte ich zum ersten Mal, was es heit, selbststandig zu
sein. Kreativ zu arbeiten. Von Projekt zu Projekt zu leben. Die Freiheit zu splren
und gleichzeitig die Angst, wenn das nachste Projekt nicht kommt.
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Ich liebte die Musik. Aber ich hasste die Unsicherheit. Die endlosen Nachte vor
Excel-Tabellen. Die Frage: Reicht es noch?

Das war meine erste Lektion iber Unternehmertum: Leidenschaft allein reicht
nicht.

Dann griindete ich 2008 mein eigenes Startup im Bereich WebTV Live Strea-
ming. Lange bevor es cool war. Lange bevor jeder auf Twitch oder YouTube
streamte.

Wir waren friih. Vielleicht zu frih. Ich lernte weiter, was es heilst, ein Team
zu flhren. Investoren zu Uberzeugen. Zu scheitern. Wieder aufzustehen. Zu

pivotieren.

Gute Ideen scheitern nicht an fehlender Vision. Sie scheitern an fehlender
Struktur.

Dann kam Lexware. Oder besser: Dann kam die Gelegenheit, etwas zu bauen,
das groRer war als ich selbst.

Ich durfte als Intrapreneur Lexware Office griinden, damals hiefs es noch lexoffi-
ce. Eine Software fiir Selbststéndige. Von jemandem, der selbst Selbststandiger
gewesen war.

Ich wusste, was sie brauchten. Nicht weil ich es studiert hatte. Sondern weil
ich es gelebt hatte.

Die nachtlichen Sorgen. Die Uberforderung. Das Gefiihl, nie fertig zu sein. Das
schlechte Gewissen, wenn man sonntags nicht arbeitet. Und das schlechte
Gewissen, wenn man es tut.

Uber 650.000 Unternehmer nutzen heute Lexware.
Das ist keine Prahlerei. Das ist Verantwortung.
Der nachste Schritt: Das Lena Prinzip.

Lexware Office hat Buchhaltung und Verwaltung einfacher gemacht. Aber es
hat ein gréReres Problem nicht gelost: Die Uberforderung durch zu viele Rollen.
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Das Lena Prinzip ist mein Versuch, dieses Problem anzugehen. Nicht nur mit
besserer Software. Sondern mit einer neuen Art zu fiihren.

Was ich in drei Leben gelernt habe

Als Musikproduzent

Leidenschaft allein reicht nicht. Du brauchst Struktur, damit aus Kdnnen Ein-
kommen wird.

Als Startup-Griinder

Gute Ideen brauchen Struktur genauso wie gute Menschen. Strukturiertes
Scheitern ist besser als chaotisches.

Als Intrapreneur

Die besten Losungen entstehen, wenn du selbst das Problem kennst. Du kannst
nur flir Menschen bauen, die du verstehst.

Das Lena Prinzip verbindet alle drei Perspektiven.

Die Kreativitat des Musikers. Das Scheitern und Lernen des Griinders. Das sys-
tematische Bauen des Intrapreneurs.

Und die Uberzeugung: Selbststandige verdienen bessere Werkzeuge.

Lass uns in Kontakt bleiben

Ich teile, was ich lerne. Ohne Filter.

Auf LinkedIn schreibe ich Uiber die Fragen, die mich als Geschéftsfiihrer und
Unternehmer beschaftigen: Wie fiihrt man mit KI? Was funktioniert wirklich?
Wo bin ich gescheitert?

AufInstagram zeige ich die Momente dazwischen. Die Ideen auf Servietten, die
Entwicklung des Lena Prinzips, die ehrlichen Riickblicke. Kein poliertes Marke-
ting, sondern echte Einblicke.

Kein Newsletter. Kein Funnel. Einfach Austausch.
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Kontakt und Ressourcen

Das Lena Prinzip

Webseite: www.das-lena-prinzip.de

Mandate Canvas: das-lena-prinzip.de/mandate/canvas

Mandate-Bibliothek: das-lena-prinzip.de/mandate/mandate-bibliothek

Werkzeuge: das-lena-prinzip.de/werkzeuge

Kontakt: das-lena-prinzip.de/kontakt

Christian Steiger

e LinkedIn: linkedin.com/in/steiger

e Instagram: instagram.com/christiansteigr

e YouTube: youtube.com/@ChristianSteiger

Von Lexware

e lexware.de

e tellyourstory.lexware.de, die Biihne fiir Selbststandige, die ihre
Geschichte erzahlen
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Schluss mit Prompten.
Fang an zu delegieren.

Du flihrst dein Unternehmen. Du machst Buchhaltung, Vertrieb
und Marketing. Alles gleichzeitig. Das Lena Prinzip zeigt dir einen
anderen Weg.

Du gibst der Kl keine Aufgaben mehr, sondern Verantwortungs-
bereiche. Aus dem Werkzeug wird eine Partnerin. Sie denkt mit,
plant voraus und halt dir den Riicken frei.

Kims Geschichte und vier Branchenbeispiele zeigen dir, wie das
gelingt. Vom ersten Mandat bis zur stabilen Zusammenarbeit. Mit
klaren Regeln, einem 30-Tage-Plan und den Grenzen, die du

kennen solltest.

.Die KI, die dem Chef die listige
Arbeit abnimmt.”

— Frankfurter Allgemeine Zeitung

das-lena-prinzip.de

Eine Initiative von Lexware - Christian Steiger - Stand: August 2026

© 2026 Haufe-Lexware GmbH & Co. KG. Weitergabe in unverdnderter

Form ausdriicklich erwiinscht.

Personenbezeichnungen in diesem Text gelten fiir Menschen jeden Geschlechts.

Kim und die vier Branchenbeispiele sind erfundene Figuren. Sie stehen fiir typische
Situationen, nicht fiir einzelne reale Personen. Die genannten Zahlen sind Beispielwerte.
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